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Über dieses Buch

Wie oft werden wir nicht oder falsch verstanden? Wie oft sind unsere Beziehungen zu anderen Menschen von Missverständnissen getrübt? Wie oft glauben wir, wir seien nur von Idioten umgeben? Das muss nicht sein, sagt Thomas Erikson. Er hat ein Modell mit vier Persönlichkeitstypen entwickelt, das es uns leicht macht, unser Gegenüber und sein Kommunikationsverhalten zu verstehen – ob es sich um Körpersprache, Emails oder ein Gespräch handelt. Humorvoll verpackt, helfen seine vielen anschaulichen Beispiele aus dem Alltag, Fettnäpfchen zu umgehen und zu erkennen, dass es viel weniger Idioten gibt als wir meinen.
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Einleitung

Der Mann, der von Idioten umgeben war

Ich ging schon aufs Gymnasium, als ich so richtig entdeckte, dass ich mich mit manchen Menschen viel besser verstand als mit anderen. Mit einigen Freunden konnte ich mich ganz leicht unterhalten, wir fanden stets die richtigen Worte, und alles lief locker und glatt. Es gab nie irgendwelche Konflikte, und wir mochten einander. Mit anderen hingegen lief alles schief. Vieles, was ich sagte, stieß auf taube Ohren, und ich begriff nicht, wieso.

Warum war es so einfach, mit manchen Leuten zu reden, während andere einfach Vollpfosten waren? Da ich noch so jung war, bereitete mir das zwar keine schlaflosen Nächte. Aber ich erinnere mich doch noch an einige Erlebnisse, nach denen ich rätselte, warum manche Gespräche leicht und flüssig liefen, während andere gar nicht erst in Gang kamen – ganz gleich, wie ich mich verhielt. Das war mir unbegreiflich. Ich weiß noch, dass ich dann begann, die Menschen mit verschiedenen Methoden zu testen. Ich fing an, in ähnlichen Kontexten die gleichen Dinge zu sagen, nur um zu sehen, welche Reaktion ich damit auslöste. Manchmal geschah tatsächlich das, was ich mir erhofft hatte – es entwickelte sich eine interessante Diskussion, aber bei anderen Gelegenheiten ereignete sich gar nichts. Die Menschen starrten mich einfach nur an, als käme ich von einem anderen Stern, und manchmal fühlte ich mich auch so.

In der Jugend sind die meisten Dinge ziemlich einfach. Dass bestimmte Leute in meinem Freundeskreis normal reagierten, hieß natürlich, dass sie automatisch die Guten waren. Und mit denen, die mich nicht verstanden, war etwas verkehrt. Eine andere Erklärung gab es dafür ja wohl nicht, oder? Ich war schließlich immer derselbe. Folglich stimmte mit manchen Leuten einfach etwas nicht. Allmählich begann ich mich schlicht von ihnen fernzuhalten, weil ich sie nicht verstand. Das können Sie als jugendliche Naivität bezeichnen, wenn Sie wollen, aber es hatte einige amüsante Folgen. In späteren Jahren hat sich all das leider geändert.

Und so ging das Leben weiter mit Arbeit, Familie und Beruf, und ich sortierte die Menschen weiterhin in Gute und Vernünftige einerseits, und solche, die für mein Empfinden überhaupt nichts verstanden hatten, andererseits.

Als ich 25 Jahre alt war, lernte ich eines Tages einen Mann kennen, der selbstständig war. Sture war in den Sechzigern, hatte früh eine eigene Firma gegründet und sie über viele Jahre hinweg ausgebaut. Ich bekam die Aufgabe, ihn zu interviewen, kurz ehe ein bestimmtes Projekt durchgeführt werden sollte. Zu Beginn sprachen wir darüber, wie es in seinem Unternehmen lief. Eine der ersten Äußerungen von Sture war, dass er von lauter Idioten umgeben sei. Ich erinnere mich noch, dass ich damals gelacht habe, weil das in meinen Ohren erheiternd klang. Aber er meinte es bitterernst. Sein Gesicht lief dunkelrot an, als er mir erklärte, dass die Leute, die in Abteilung A arbeiteten, allesamt komplette Idioten seien. In Abteilung B saßen lauter Dummköpfe, die überhaupt nichts kapierten. Und von Abteilung C hatte er noch nicht einmal angefangen zu reden. Die Leute dort waren die Schlimmsten von allen, weil sie dermaßen merkwürdig waren, dass Sture sich nicht vorstellen konnte, wie sie es morgens überhaupt zur Arbeit schafften.

Je länger ich ihm zuhörte, desto klarer wurde mir, dass an seiner Geschichte etwas völlig abwegig war. Ich fragte ihn, ob er glaube, dass er tatsächlich von Idioten umgeben sei. Er funkelte mich böse an und erklärte, dass nur die wenigsten seiner Angestellten wirklich ihr Geld wert wären.

Außerdem teilte Sture seinen Angestellten freimütig mit, was er von ihnen hielt. Er hatte keinerlei Hemmungen, jemanden vor der ganzen Belegschaft als Idioten zu bezeichnen. Das führte unter anderem dazu, dass sich seine Angestellten von ihm fernhielten. Niemand führte freiwillig ein Gespräch unter vier Augen mit ihm, weil sich alle vor ihm fürchteten, und er erfuhr nie schlechte Nachrichten, weil er oft genug seinen Unmut an deren Überbringer ausließ. In einem seiner Firmengebäude hatte man am Eingang sogar ein Warnlämpchen angebracht – diskret über dem Empfangstresen; es leuchtete rot, wenn der Chef im Haus war, und grün, wenn er nicht da war.

Alle wussten das. Nicht nur die Mitarbeiter, sondern sogar die Kunden warfen stets automatisch einen Blick auf das Lämpchen, damit sie wussten, womit sie zu rechnen hatten, wenn sie über die Schwelle traten. War das Licht rot, machten manche Leute gleich an der Tür wieder kehrt und beschlossen, zu einem günstigeren Zeitpunkt noch einmal wiederzukommen.

Wie wir alle wissen, hat man in jungen Jahren den Kopf voll brillanter Ideen. Folglich stellte ich die einzige Frage, die mir dazu einfiel: »Wer hat denn all diese Idioten in die Firma aufgenommen?« Mir war natürlich klar, dass er die allermeisten von ihnen selbst eingestellt hatte. Und das Schlimmste war, dass Sture begriff, was ich begriffen hatte. Implizit fragte ich damit: Wer ist hier eigentlich der größte Idiot?

Sture warf mich hinaus. Später erfuhr ich, dass er sich am liebsten eine Flinte geschnappt und mich abgeknallt hätte.

Dieser Vorfall machte mich nachdenklich. Hier hatte ich es mit einem Mann zu tun, der bald in den Ruhestand gehen würde. Er war offenkundig ein tüchtiger Unternehmer, der wegen seiner umfassenden Kenntnisse in seinem Geschäftsbereich großes Ansehen genoss. Aber genau genommen konnte er nicht mit Menschen umgehen. Er konnte die einzige Ressource in einer Organisation nicht verstehen, die man nicht kopieren konnte – die Angestellten. Folglich waren diejenigen, die er nicht verstand, Idioten.

Da ich außerhalb der Firma stand, erkannte ich ohne Weiteres, wie falsch sein Denken war. Sture begriff nicht, dass er immer von sich selbst ausging und folglich alle, die nicht so funktionierten wie er, für Idioten hielt. Er benutzte Ausdrücke, mit denen auch ich oft bestimmte Arten von Menschen bedacht hatte: verdammte Schwätzer, pedantische Korinthenkacker, ungehobelte Klötze und langweilige Hohlköpfe. Zwar würde ich nie jemanden als Idioten bezeichnen, aber auch ich hatte offenkundig Probleme mit bestimmten Menschtypen.

Ich stellte es mir abscheulich vor, ein Leben lang denken zu müssen, ich sei von Menschen umgeben, mit denen man unmöglich arbeiten konnte. Denn das würde die Verwirklichung meines eigenen Potenzials im Leben unglaublich einschränken.

Ich versuchte mich selbst in diesem Spiegel zu sehen. Die Entscheidung fiel mir leicht: Ich wollte nicht wie Sture werden.

Nach einem besonders niederschmetternden Meeting mit ihm und einigen seiner unglückseligen Kollegen saß ich mit einem Knoten im Magen im Auto. Das Meeting war eine einzige Katastrophe gewesen. Alle waren stocksauer. Noch an Ort und Stelle fasste ich den festen Entschluss, das wahrscheinlich wichtigste Wissen überhaupt zu erwerben – wie Menschen funktionieren. Da ich mein ganzes restliches Leben lang immer mit Menschen zu tun haben würde – ganz gleich, welchen Beruf ich ergriff –, war leicht einzusehen, dass mir diese Qualifikation von Nutzen sein würde.

Gesagt, getan. Ich begann mich damit zu befassen, wie man diejenigen verstehen kann, die einem anfangs schwer verständlich vorkommen. Warum schweigen manche, während andere unaufhörlich reden; warum sagen manche immer die Wahrheit, während andere das nie tun? Warum kommen einige meiner Kollegen immer pünktlich, andere hingegen höchst selten? Warum mochte ich manche Menschen lieber als andere? Denn das war tatsächlich so. Die Erkenntnisse, die ich allmählich gewann, waren faszinierend, und seit ich diesen Weg eingeschlagen habe, bin ich nicht mehr wie vorher. Das Wissen, das ich erworben habe, hat mich als Menschen, als Freund, als Kollegen, als Sohn, als Ehemann und als Vater meiner Kinder verändert.

Dieses Buch stellt Ihnen die vielleicht meistverwendete Methode der Welt vor, Unterschiede in der menschlichen Kommunikation zu beschreiben. Ich setze schon seit über 20 Jahren verschiedene Varianten dieses Werkzeugs ein und habe damit hervorragende Ergebnisse erzielt.

Wir haben alle Erfahrungen mit Menschen, und wir haben alle Vorstellungen davon, wie Kommunikation funktioniert.

Wie wird man wirklich kompetent darin, mit unterschiedlichen Arten von Menschen geschickt umzugehen? Natürlich gibt es dafür mehrere Methoden. Die meist angewandte ist naturgemäß, sich in das Thema hineinzuknien und sich die Grundlagen anzueignen. Doch die Theorie zu erlernen macht Sie noch nicht zu jemandem, der auf Spitzenniveau kommunizieren kann. Erst wenn Sie dieses Wissen anzuwenden beginnen, können Sie eine echte Kompetenz auf diesem Gebiet entwickeln, die geschmeidig funktioniert. Es ist wie beim Radfahrenlernen – Sie müssen zunächst einmal auf das Fahrrad steigen. Erst dann wird Ihnen klar, was Sie tun müssen.

Seit ich zu erforschen begann, wie Menschen ticken, und mich mit Sorgfalt darum bemühte, die Unterschiede zwischen ihnen verstehen zu lernen, habe ich mich sehr verändert. Ich urteile nicht mehr so kategorisch und verurteile niemanden, weil er nicht so ist wie ich. Schon seit vielen Jahren ist meine Geduld mit Menschen, die das genaue Gegenteil von mir sind, wesentlich größer als früher. Ich würde nicht so weit gehen, zu behaupten, dass ich nie mehr in einen Konflikt verwickelt werde, und ich würde Sie auch nie davon zu überzeugen versuchen, dass ich niemals lüge, aber beides ist inzwischen sehr selten geworden.

Eines habe ich Sture zu verdanken: Er hat mein Interesse an dem Thema geweckt. Ohne ihn wäre dieses Buch wahrscheinlich nie geschrieben worden. Und übrigens: Damit sich das Buch leichter liest, habe ich durchgängig »er« und »ihn« verwendet, wenn ich Beispiele anführe, die sich nicht auf eine bestimmte Person beziehen. Das stellt keinen Mangel an Respekt dar, sondern erleichtert lediglich die Lektüre. Ich weiß, dass Sie genügend Fantasie besitzen, um in Gedanken ein »sie« einzufügen, wo es hinpasst.

Was können Sie tun, um Ihre eigene Menschenkenntnis zu verbessern? Ein guter Anfang wäre ja vielleicht, dieses Buch zu lesen – das ganze Buch, nicht nur die ersten drei Kapitel. Mit ein wenig Glück können Sie in wenigen Minuten die gleiche Reise antreten, die ich vor 20 Jahren begonnen habe. Sie werden es nicht bereuen, das verspreche ich Ihnen.

Thomas Erikson

Verhaltensforscher, Dozent und Autor
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Bei jeglicher Kommunikation entscheidet der Empfänger

Kommt Ihnen diese Aussage seltsam vor? Ich will sie Ihnen erklären. Was von dem, was Sie zu einem bestimmten Menschen gesagt haben, übrig bleibt, nachdem es die Filter seines Bezugsrahmens, seiner subjektiven Sichtweise und vorgefassten Meinungen passiert hat, ist letzten Endes die Botschaft, die er versteht. Aus vielen verschiedenen Gründen kann er das, was Sie mitteilen wollen, vollkommen anders interpretieren, als Sie beabsichtigt haben. Was tatsächlich verstanden wird, hängt natürlich davon ab, mit wem Sie sprechen, aber es ist sehr selten, dass die gesamte Botschaft genau so ankommt, wie Sie es sich vorgestellt hatten.

Sie mögen es als deprimierend empfinden, zu wissen, dass Sie so wenig Kontrolle darüber haben, was der Empfänger tatsächlich versteht. Doch wie gerne Sie Ihr Gegenüber auch zur Vernunft bringen würden: Letztlich können Sie darauf nicht viel Einfluss nehmen. Natürlich können Sie das als eine Herausforderung neben vielen anderen ansehen. Es kann schließlich nicht alles einfach sein. Sie können nichts daran ändern, wie der Empfänger funktioniert. Dennoch wissen die meisten Menschen, wie sie behandelt werden wollen, und reagieren empfindlich darauf, wie Sie mit ihnen umgehen. Wenn Sie sich darauf einstellen, wie andere Menschen behandelt werden möchten, wird Ihre Kommunikation effektiver.


Warum ist das so wichtig?

Sie helfen anderen Menschen, Sie zu verstehen, indem Sie ihnen einen sicheren Boden für die Kommunikation anbieten – zu ihren eigenen Bedingungen. Dann kann der Empfänger seine Energie für das Verstehen einsetzen, statt bewusst oder unbewusst auf Ihre Art des Kommunizierens zu reagieren.

Wir alle müssen unsere Flexibilität entwickeln, damit wir fähig werden, unseren Kommunikationsstil zu variieren und ihn an unser Gegenüber anzupassen, wenn wir mit Menschen sprechen, die anders sind als wir. Hier stoßen wir auf eine weitere Wahrheit: Ganz gleich, auf welche Weise wir kommunizieren, als Individuum sind wir immer in der Minderheit. Wie Sie sich auch verhalten mögen: Die Mehrheit wird anders funktionieren als Sie. Und die anderen werden immer in der Überzahl sein. Sie können nicht von sich ausgehen. Flexibilität und die Fähigkeit, die Bedürfnisse anderer Menschen zu erfassen, charakterisieren einen Menschen, der gut kommunizieren kann.

Wenn man den Verhaltensstil und die Kommunikationsweise eines anderen Menschen versteht, führt das zu besser fundierten Vermutungen darüber, wie er in unterschiedlichen Situationen reagieren könnte. Dieses Verständnis steigert Ihre Fähigkeit, die betreffende Person zu erreichen, ganz erheblich.


Kein System ist wasserdicht

Lassen Sie mich noch einen wichtigen Punkt klarstellen. Dieses Buch erhebt keineswegs den Anspruch, umfassend erläutern zu können, wie wir als Menschen miteinander kommunizieren. Das kann ein Buch gar nicht, denn all die vielfältigen Signale, die wir ununterbrochen aussenden, würden in kein Buch passen. Selbst wenn wir die Körpersprache, die Unterschiede zwischen männlichen und weiblichen Dialogformen, die kulturellen Unterschiede und alle sonstigen Möglichkeiten, Unterschiede zu definieren, einbeziehen würden, wären wir nicht in der Lage, alles niederzuschreiben. Wir könnten psychologische Aspekte, Grafologie, Alter und Astrologie hinzunehmen und immer noch kein hundertprozentig vollständiges Bild erhalten.

Aber das ist zugleich das Faszinierende daran. Menschen sind keine Excel-Tabellen. Wir können nicht alles berechnen. Wir sind viel zu kompliziert, um vollständig beschrieben werden zu können. Selbst ein einfacher Mensch mit wenig Bildung, der in unserer jeweiligen Tabelle weit unten stünde, ist komplizierter, als es in einem Buch ausgedrückt werden kann. Wir können jedoch die gröbsten Schnitzer vermeiden, wenn wir die Grundlagen der menschlichen Kommunikation verstehen.


Es ist schon lange so

Carl Gustav Jung, der Begründer der Analytischen Psychologie, sagte, dass wir zwar sehen, was wir tun, aber nicht die Gründe für unser Handeln erkennen. Folglich beurteilen und bewerten wir einander aufgrund des Handelns, das wir sehen. Unterschiedliche Verhaltensmuster bringen Dynamik in unser Leben. Alle Menschen verhalten sich natürlich auf irgendeine Weise. In bestimmten Verhaltensformen können wir uns selbst wiedererkennen, andere Formen von Verhalten jedoch weder erkennen noch verstehen. Außerdem verhält sich ein jeder von uns in verschiedenen Situationen unterschiedlich, wie wir alle wissen, und das kann für die Menschen um uns herum entweder eine Quelle der Freude oder der Irritation sein.

So gesehen gibt es eigentlich kein Verhaltensmuster, das richtig oder falsch ist, und die meisten Verhaltensmuster sind in Ordnung. So etwas wie richtiges oder falsches Verhalten gibt es nicht. Sie sind, wie Sie sind, und es bringt nichts, sich lange den Kopf zu zerbrechen, warum das so ist. Sie sind in Ordnung, wie immer Sie sind. Ganz gleich, für welches Verhalten Sie sich auch entscheiden, ganz gleich, wie Sie wahrgenommen werden, Sie sind in Ordnung. Im Rahmen vernünftiger Grenzen natürlich.

Ich bin eben so, okay?

In der besten aller Welten wäre es natürlich leicht, einfach zu sagen: »Ich bin eben so, und das ist in Ordnung, weil ich es in einem Buch gelesen habe.« Wäre es nicht wunderbar, wenn Sie Ihrer Persönlichkeit keinen Zwang anzutun brauchten? Immer genau so handeln und sich so verhalten könnten, wie Sie sich jeweils fühlen? Das können Sie tun. Sie können sich exakt so benehmen, wie Sie möchten. Sie müssen nur die richtige Situation finden, in der Sie das tun können.

Es gibt zwei Situationen, in denen Sie einfach Sie selbst sein können:

	Die eine ist, wenn Sie allein im Zimmer sind. Dann kommt es nicht darauf an, wie Sie sprechen und was Sie machen. Es tut niemandem weh, wenn Sie schreien und fluchen möchten oder wenn Sie einfach schweigend dasitzen und über die großen Rätsel des Lebens nachsinnen möchten. Ganz allein können und dürfen Sie sich genau so verhalten, wie Sie sich fühlen. Einfach, nicht wahr?
	Die andere Situation, in der Sie einfach Sie selbst sein können, ist eine, in der alle anderen im Raum genauso sind wie Sie. Was haben uns unsere Mütter beigebracht? »Behandle andere so, wie du selbst behandelt werden möchtest.« Ein sehr guter Rat und in der besten Absicht erteilt. Und er funktioniert auch prima, solange alle anderen ebenso sind wie Sie. Sie brauchen lediglich eine Liste sämtlicher Ihnen bekannter Menschen zu erstellen, die in allen Situationen genau dasselbe glauben wie Sie und gleich denken und handeln. Dann können Sie mit ihnen Kontakt aufnehmen und sich gemeinsam entspannen.


In allen anderen Situationen könnte es eine gute Idee sein, zu verstehen, wie Sie wahrgenommen werden, und zu lernen, wie andere Menschen funktionieren. Ich glaube nicht, dass es fette Schlagzeilen macht, wenn ich sage, dass die meisten Menschen, die Sie kennenlernen, nicht sind wie Sie.

Im Anfang war das Wort, und das Wort war bei Gott. Gott sprach: Es werde Licht! Und es wurde Licht.

Unglaublich, nicht wahr? Welche Macht Worte besitzen können! Aber welche Worte wir wählen und wie wir sie verwenden, ist ganz unterschiedlich. Wie Sie am Titel dieses Buches gesehen haben, kann man Wörter ganz unterschiedlich interpretieren, das haben Sie schon erkannt. Und wenn Sie das falsche Wort verwenden, dann sind Sie vielleicht ein Idiot.

Alles Idioten – oder doch nicht?

Aber Moment mal. Was genau ist damit gemeint? Auf dem Weg hierher fiel mir irgendwann die folgende Analogie ein: Verhalten ist wie eine Gangschaltung. Man braucht alle Gänge. Denn genau wie bei einem Getriebe kann ein Gang manchmal richtig und manchmal falsch sein. Es ist in Ordnung, das Auto im ersten Gang anzufahren – der fünfte Gang wäre verkehrt. Aber manchmal ist der erste Gang völlig fehl am Platze – beispielsweise, wenn Sie mit 100 Kilometern pro Stunde unterwegs sind.

Manche haben etwas dagegen, Menschen in verschiedene Persönlichkeitstypen einzuteilen. Vielleicht gehören auch Sie zu jenen, die glauben, dass man Menschen nicht in dieser Weise kategorisieren darf, dass es falsch ist, sie in Schubladen zu stecken. Aber das tun alle – nur vielleicht manchmal in anderer Hinsicht als ich in diesem Buch. Doch wir registrieren die Unterschiede zwischen uns trotzdem. Es ist eine Tatsache, dass wir verschieden sind, und meiner Meinung nach kann es positiv sein, darauf hinzuweisen, wenn man es auf die richtige Weise tut. Unsachgemäß angewandt kann jedes Werkzeug Schaden anrichten. Das hat mehr mit der Person zu tun, die es benutzt, als mit dem Werkzeug selbst.

Einige Teile dessen, was Sie lesen werden, habe ich vom Stockholmer Institutet för Personlig Utveckling (Institut für Persönliche Entwicklung) übernommen. Bei dieser Gelegenheit möchte ich den Institutsleitern Sune Gellberg und Edouard Levit dafür danken, dass sie mich in so großzügiger Weise an ihrer Erfahrung und ihren Schulungsunterlagen teilhaben ließen.

Betrachten Sie dieses Buch als eine Einführung in das Verhalten und die Dialogfähigkeit von Menschen. Der Rest liegt bei Ihnen.


Wie merkwürdig Ihnen das auch vorkommen mag – im Prinzip ist alles normal. Verhalten …

… ist relativ vorhersagbar. Aber:

	Alle reagieren in vergleichbaren Situationen auf gewohnheitsmäßige Weise.
	Es ist unmöglich, jede denkbare Reaktion vor ihrem Eintreten vorherzusagen.


… ist Teil eines Musters.

	Wir reagieren oft nach gleichbleibenden Mustern. Deshalb sollten wir die Muster der anderen respektieren. Und unsere eigenen verstehen.


… ist veränderlich.

	Wir sollten lernen, zuzuhören, zu handeln, offen zu sprechen, zu reflektieren, das heißt, das zu tun, was genau jetzt relevant ist. Jeder kann sich anpassen.


… ist beobachtbar.

	Wir sollten fähig sein, die meisten Arten von Verhalten zu beobachten und zu verstehen, ohne gleich Amateurpsychologen zu werden. Jeder kann über Gründe nachdenken.


… ist verständlich.

	Wir sollten in der Lage sein, zu verstehen, warum Menschen fühlen und tun, was sie tun – jetzt im Moment. Jeder kann sich Gedanken machen.


… ist einzigartig.

	Obwohl wir alle die gleichen Bedingungen haben, ist das Verhalten eines jeden Menschen einzigartig. Werden Sie mit Ihren eigenen Bedingungen erfolgreich.


… ist entschuldbar.

	Verzichten Sie auf persönliche Eifersucht und Klagen, es hilft, über die Dinge zu reden. Lernen Sie, tolerant und geduldig sowohl mit sich selbst als auch mit anderen umzugehen.
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Warum sind wir geworden, wie wir sind?

Worauf beruht unser Verhalten? Warum sind die Menschen so verschieden? Fragen Sie mich etwas Leichteres! Ganz knapp gesagt liegt es an einer Mischung aus Vererbung und Umwelt. Schon ehe wir auf die Welt kommen, entstehen die Grundlagen für die Verhaltensmuster, die wir im Erwachsenenalter an den Tag legen. Das Temperament und die Charakterzüge, die wir geerbt haben, beeinflussen unser Verhalten, und dieser Prozess hat schon im vorgeburtlichen Stadium begonnen. Wie das genau funktioniert, ist in der Wissenschaft noch immer umstritten, aber alle sind sich einig, dass die Genetik dabei eine Rolle spielt. Dabei erben wir nicht nur Merkmale von unseren Eltern, sondern auch von deren Eltern – und in unterschiedlichem Maße auch von anderen Verwandten. An irgendeinem Punkt unserer Entwicklung haben wir alle schon einmal gehört, wir würden wie unser Onkel X oder unsere Tante Y sprechen oder aussehen. Als Kind sah ich meinem Onkel Bertil sehr ähnlich – das lag an meinen roten Haaren. Zu erklären, wie das genetisch möglich ist, würde eine Unmenge Zeit in Anspruch nehmen. Für den Augenblick wollen wir einfach festhalten, dass dieses Erbe den Grundstein für die Entwicklung unseres Verhaltens legt.

Was geschieht, wenn wir dann auf der Welt sind? Die meisten Kinder werden impulsiv und abenteuerlustig geboren, ohne irgendwelche Schranken zu kennen. Ein Kind tut genau das, was es will. Ein Kind sagt: »Nein, das will ich nicht«, oder: »Ich kann das!« Es lebt in der Vorstellung, dass es beinahe alles fertigbringt. Dieses spontane und manchmal unkontrollierte Verhalten ist natürlich nicht immer das, was sich seine Eltern gewünscht haben. Und schwupp beginnt die Umwandlung dessen, was einmal ein Original war – im besten/schlechtesten Fall in eine Kopie von jemand anders.


Wie werden Kinder beeinflusst?

Im Großen und Ganzen lernen Kinder auf zweierlei Weise: Entweder bewegt sich ein Kind von Unzufriedenheit und Missmut zu Zufriedenheit und Behagen. Oder das Kind lernt durch Nachahmung – das ist der häufigste Weg. Ein Kind macht nach, was es um sich herum sieht, wobei oft der gleichgeschlechtliche Elternteil das Modell wird, dem es nacheifert. (Das ist aber keineswegs eine umfassende Darstellung dieses Prozesses, weil dieses Buch nicht davon handelt, wie wir unsere Kinder beeinflussen.)


Meine Grundwerte

Meine Grundwerte liegen tief in meinem Innersten, und sie sind so tief in meinen Charakter eingebettet, dass es keine gute Idee ist, sie verändern zu wollen. Es sind die Dinge, die ich als Kind von meinen Eltern gelernt habe oder die mir in der Schule eingepflanzt wurden, als ich noch klein war. In meinem Fall waren das unterschiedliche Varianten der Devise, ich solle fleißig lernen und ein guter Schüler sein, dann würde ich später eine gute Arbeit finden. Und man dürfe sich nicht prügeln. Letzteres hat dazu geführt, dass ich nie die Hand gegen einen anderen Menschen erhebe. Seit der dritten Klasse habe ich mich nie mehr mit jemandem geprügelt, und damals habe ich, glaube ich, verloren. (Sie war sehr stark.)

Ein weiterer wichtiger Grundwert ist, dass alle Menschen gleich viel wert sind. Da meine Eltern mir das in der Kindheit vorgelebt haben, werde ich niemals einen Menschen aufgrund seiner Herkunft, seines Geschlechts oder seiner Hautfarbe verurteilen. Wir alle haben viele solche Grundwerte. Wir wissen instinktiv, was richtig ist und was nicht. Niemand kann uns diese Grundwerte nehmen.


Haltungen und Einstellungen

Die nächste Schicht bilden meine Einstellungen, das ist nicht genau dasselbe wie Grundwerte. Einstellungen habe ich zu Dingen, zu denen ich mir aufgrund eigener Erfahrungen eine Meinung gebildet habe, oder sie beruhen auf Schlüssen, die ich aus dem gezogen habe, was mir in den höheren Klassen auf dem Gymnasium, an der Universität oder an meiner ersten Arbeitsstelle begegnet ist. Aber auch Erfahrungen im späteren Leben können noch Einstellungen prägen.

Eine Verwandte erzählte mir einmal, sie traue Verkaufspersonal nicht über den Weg. Sie ist sicherlich nicht die Einzige, die Verkäuferinnen und Verkäufern gegenüber gnadenlos kritisch ist, aber in ihrem Fall hatte das ans Komische grenzende Folgen. Sie konnte nichts kaufen, ohne es wieder umzutauschen. Ein Pullover, ein Sofa, ein Auto – jeder Kauf war eine endlose Prozedur. Alle Eigenschaften des Erworbenen mussten untersucht und ergründet werden. Doch ganz gleich, wie viel die Gute vorher herausgefunden hatte – hinterher wollte sie das Gekaufte stets wieder zurückbringen.
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Ein einfaches Modell, das hilfreich für Sie sein kann.
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Als ich dieses Muster irgendwann begriffen hatte, fragte ich sie, warum sie das so mache. Da verriet sie mir den Grund für ihre Einstellung: 85 Prozent aller Verkäufer seien Schwindler. Ihr zu erklären, dass auch ich ein Verkäufer war, half nicht. Bis heute weiß ich nicht, ob ich zu den 85 Prozent gehöre oder ob ich mich zu den wenigen Glücklichen zählen kann, den verbleibenden 15 Prozent. Allerdings kann man an einer solchen Einstellung auch arbeiten. Wahrscheinlich war sie mehrmals böse hereingelegt worden und hatte daraus den Schluss gezogen, Verkaufspersonal müsse man grundsätzlich misstrauen. Macht man dann zahlreiche positive Erfahrungen, kann man eine solche Haltung auch wieder korrigieren.


Wie sieht das Resultat aus?

Alles in allem wirken sich sowohl meine Grundwerte als auch meine Einstellungen darauf aus, welches Verhalten ich wähle. Zusammen führen sie zu meinem Grundverhalten, der echten Person, die ich am liebsten sein möchte. Mein Grundverhalten ist das, was ich an den Tag lege, wenn ich völlig frei bin, ohne von irgendwelchen äußeren Faktoren beeinflusst zu sein.

Wahrscheinlich erkennen Sie bereits, wo da der Hase im Pfeffer liegt: Wann sind wir schon völlig frei von äußeren Einflüssen? Wenn ich diese Frage in den verschiedensten Kontexten mit Gruppen diskutiere, sind wir uns meist bald alle einig: im Schlaf.

Aber die Menschen sind unterschiedlich. Manchen ist das egal. Sie sind immer sie selbst, weil sie nie darüber nachgedacht haben, wie sie wahrgenommen werden. Je ausgeprägter Ihre Selbstkenntnis ist, desto größer ist die Wahrscheinlichkeit, dass Sie sich an die Menschen in Ihrer Umgebung anpassen.


Was sehen eigentlich andere von mir?

Was wir bei anderen häufig sehen, ist angepasstes Verhalten. Die Interpretation einer spezifischen Situation, die jeder vornimmt und die bestimmt, welches Verhalten er wählt, führt zu dem, was andere erleben. Hier geht es um die Maske, die Sie tragen, um sich einer bestimmten Situation anzupassen. Wir können natürlich mehrere unterschiedliche Masken haben. Es ist nicht ungewöhnlich, eine bei der Arbeit und eine andere zu Hause aufzusetzen. Wieder eine andere vielleicht, wenn Sie die Schwiegereltern besuchen. Dieses Buch ist kein Fortgeschrittenenkurs in Psychologie – ich begnüge mich mit der Feststellung, dass wir unterschiedlich interpretieren und dementsprechend handeln.

Bewusst oder unbewusst veranlassen mich Faktoren in der Umgebung, ein bestimmtes Verhalten auszuwählen. Ich behaupte nicht, dass ich mit dieser einfachen Erklärung alle Faktoren genannt habe, die das Verhaltensmuster eines Menschen formen, aber sie dient uns hier auch nur als Einleitung.

Und so verhalten wir uns. Schauen Sie sich die folgende Formel an:

Verhalten = f(P × U)

	Verhalten ist eine Funktion von Persönlichkeit und Umweltfaktoren.
	Verhalten ist das, was wir beobachten können.
	Persönlichkeit ist das, was wir herauszufinden versuchen.
	Umweltfaktoren sind Dinge, auf die wir einen Einfluss haben.


Schlussfolgerung: Wir beeinflussen einander ständig in der einen oder anderen Weise. Der Knackpunkt ist, herauszufinden, was unter der Oberfläche liegt.
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Eine Einführung in das System, das Sie gleich kennenlernen werden

Gegen Ende des Buches werden Sie eine Darstellung des Hintergrunds finden, auf dem das System entstanden ist, aber da Sie wahrscheinlich am liebsten gleich in die interessantesten Teile einsteigen möchten – wie das alles in der Praxis funktioniert –, können Sie einfach weiterlesen. Andernfalls können Sie auch direkt zu Kapitel 18 vorblättern.
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Wie Sie sehen, gibt es vier Hauptkategorien von Verhaltenstypen. Dieses Buch handelt davon, wie Sie sie erkennen können. Wenn Sie anfangen zu lesen und etwas über die verschiedenen Farben erfahren, werden schon bald entsprechende Gesichter vor Ihnen auftauchen. Manchmal vielleicht sogar Ihr eigenes.

Viele Menschen, denen Sie begegnen, besitzen Eigenschaften, die Sie sich manchmal auch wünschen – gelegentlich empfinden Sie vielleicht sogar Eifersucht auf diese Menschen. Sie können offenkundig Dinge, die Sie nicht können. Vielleicht wären Sie gerne entschlossener, wie die Roten, oder vielleicht wünschen Sie sich, Sie könnten lockerer mit Fremden umgehen, wie die Gelben. Möglicherweise hätten Sie gerne, dass Sie weniger unter Stress geraten und einfach alles leichter nehmen könnten, wie die Grünen das so gut können, oder eventuell sehnen Sie sich danach, Ihre Papiere besser in Ordnung halten zu können, was für die Blauen selbstverständlich ist. In diesem Buch werden Sie lernen, wie Sie genauso wie sie sein können.

Natürlich funktioniert das auch anders herum. Sie werden Dinge lesen, die Ihnen vielleicht zu der Erkenntnis verhelfen, dass Sie andere ein bisschen zu viel herumkommandieren, wozu die Roten neigen. Oder vielleicht reden Sie viel zu viel, was die Gelben gerne tun. Es mag sein, dass Sie die Dinge viel zu leicht nehmen und sich auf nichts wirklich einlassen, was die Schattenseiten der Grünen sind. Oder Sie sind immer allem gegenüber misstrauisch, sehen überall Risiken, genau wie die Blauen. Hier können Sie lernen, über welche Fallstricke Sie gerne stolpern und welche Maßnahmen Sie ergreifen können, um das zu vermeiden.

Ganz gleich, was Sie lesen und sehen: Bitte machen Sie sich Notizen, unterstreichen Sie wichtige Stellen im Text, sorgen Sie dafür, dass Sie bekommen, was Sie brauchen.
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4

Rotes Verhalten

Wie man ein echtes Alphatier erkennt und was man dann tut, um ihm nicht in die Quere zu kommen

Was sollen wir machen? Am besten, was ich sage. Sofort!

Das ist der Persönlichkeitstyp, den Hippokrates in seiner Lehre von den Temperamenten des Menschen als Choleriker bezeichnet hat. Wenn wir die Synonymliste von Microsoft Word dazu befragen – Sie wissen schon: Rechtsklick und zu den Synonymen scrollen –, finden wir folgende Einträge: »ungestüm, heißblütig, aufbrausend, hitzig, reizbar«. Wow. Ein roter Mensch fällt Ihnen schnell auf, weil er nicht den leisesten Versuch unternimmt, zu verbergen, wer er ist.

Ein roter Mensch ist ein dynamisches Individuum, das immer unter Strom steht. Er hat Ziele im Leben, die sich andere vielleicht nur schwer zu eigen machen würden. Da seine Ziele so ehrgeizig sind, scheint es oft unmöglich, sie zu erreichen. Rote streben immer vorwärts, treiben sich dabei ständig noch mehr an und geben fast nie auf. Ihr Glaube an die eigenen Fähigkeiten ist unschlagbar. Sie tragen die echte Überzeugung in sich, dass sie im Prinzip alles erreichen können – wenn sie nur hart genug arbeiten.

Menschen mit viel Rot im Verhalten sind aufgabenorientiert, extravertiert und haben Freude an Herausforderungen. Sie sind schnell entschlossen und fühlen sich häufig wohl damit, in Führung zu gehen und etwas zu riskieren. Nach landläufiger Meinung sind Rote die geborenen Anführer. Es sind Menschen, die bereitwillig das Kommando übernehmen und in den Vordergrund treten. Sie sind so antriebsstark, dass sie durchkommen werden, ungeachtet der Hindernisse auf ihrem Weg. In Konkurrenzsituationen ist ihre Disposition ideal. Daher weisen Geschäftsführer oder Präsidenten häufig jede Menge Rot in ihrem Verhalten auf.

Diese Form von Konkurrenz spielt stets bei allem mit, was Rote tun. Zu sagen, dass sie fortwährend herausfordern und konkurrieren wollen, ist wahrscheinlich nicht ganz richtig, aber wenn sich die Chance auftut, zu gewinnen – warum nicht? Was genau man gewinnen kann, ist nicht immer wichtig, aber das Element des Wetteiferns sorgt dafür, dass die Roten ständig auf Hochtouren laufen.

Pelle, einer meiner früheren Nachbarn, hatte so viel Spaß am Wetteifern, dass er völlig neue Interessen entwickelte. Ich arbeite gerne im Garten, daher verbringe ich dort eine Menge Zeit. Pelle machte sich nichts aus Gartenarbeit, aber als er oft genug gehört hatte, wie Leute meinen schönen Garten bewunderten, hatte er schließlich genug. Er startete ein Projekt nach dem anderen, immer mit einem einzigen, aber sehr klaren Ziel: mich zu übertreffen. Er verblüffte seine Frau damit, dass er ganz neue Beete anlegte, eine Vielzahl fabelhaft schöner Pflanzen setzte und den Rasen auf das Niveau eines Golfplatzes brachte. Um ihn bei der Stange zu halten, brauchte ich lediglich beiläufig zu erwähnen, dass ich weitere Pflanzen kaufen wollte. Dann sauste er schneller in die nächste Gärtnerei, als man »schlechter Verlierer« sagen kann.

Auch an anderen Verhaltensmustern kann man Rote erkennen. Wer spricht am lautesten? Rote. Wer gibt sein Äußerstes, wenn er etwas erklärt? Rote. Wer gibt die schnellste Antwort auf eine Frage? Wieder die Roten. Wer fällt bei einem ansonsten behaglichen Abendessen kategorische Urteile über alles und jedes? Und wer kommt auf die Idee, einen ganzen Kontinent zu verurteilen, einzig aufgrund einer Sendung, die er im Fernsehen gesehen hat?

Im Leben von roten Menschen ist immer etwas los. Sie können nicht still sitzen. Nichtstun ist verschwendete Zeit. Das Leben ist kurz, am besten legt man sofort los.

Erkennen Sie diesen Typ? Immer auf dem Sprung. Aus dem Weg, Leute, hier komme ich!

Hier darf man seine Meinung offen äußern – ja wirklich

Rote Menschen haben kein Problem damit, ungeschminkt ihre Meinung zu sagen. Bei spezifischen Fragen sagen sie oft rundheraus, was sie denken, ohne jede Verbrämung. Sie haben kein Bedürfnis, alles in leere Phrasen zu verpacken. Wenn ihnen ein Gedanke kommt, erfahren wir das auf der Stelle. Sie haben zu fast allem eine Meinung, und sie geben sie schnell und klipp und klar bekannt.

Häufig ist zu hören, die Roten seien sehr ehrlich, weil sie sich trauen, den Menschen offen zu sagen, was sie meinen. Sie selbst verstehen nicht recht, was daran so besonders sein soll. Sie haben doch nur gesagt, was Sache ist.

Wenn Sie jemanden mit hoher Energie brauchen, kann es eine gute Idee sein, eine rote Person in Ihr Team oder Ihre Projektgruppe einzuladen. Rote kämpfen sich unermüdlich vorwärts, wo andere schon aufgegeben haben – solange sie entschlossen sind, etwas erfolgreich durchzuziehen. Eine Aufgabe, die eintönig oder sinnlos geworden ist, kann ein Roter vollkommen ignorieren.

Ich nenne dieses Phänomen »schuften oder hinschmeißen«. Wenn die Aufgabe wichtig genug ist, wird ein Roter durch Feuer und Wasser gehen, um sie zu erledigen. Wenn er das Gefühl hat, sie sei sinnlos, fliegt sie in den Mülleimer.

Rote Personen sehen sich selbst oft als:

[image: ]

Was sagen Sie dazu? Am besten machen wir weiter – Vollgas!

Kann ich etwas gewinnen? Wenn ja, bin ich dabei.

Die Roten rivalisieren gerne. Sie mögen den Anflug von Gegnerschaft, der zur Rivalität gehört – den Augenblick des Sieges in einer Konkurrenzsituation, die vielleicht gar keine ist, sondern nur im Bewusstsein der Roten so erscheint. Das kann beim Kartenspielen sein oder beim Aufspüren des allerbesten Parkplatzes – oder wenn es um den Sieg beim Fünfkampf am Mittsommerabend geht, obwohl der Sinn und Zweck des Spiels einzig darin besteht, dass man einander kennenlernt, sodass keiner der anderen Teilnehmer ernstlich kämpft. Für einen Roten ist es aber normal, dass er gewinnen will, weil er sich stets als Sieger sieht.

Ich will Ihnen ein Beispiel geben. Ich habe einmal für eine Firma gearbeitet, dessen Geschäftsführer rot war. Er war energiegeladen und effizient – und folglich unglaublich dynamisch. Nirgendwo waren Meetings so kurz und knackig wie bei diesem Geschäftsführer. Aber seine Schwachstelle war die Wettbewerbsorientierung. Als junger Mann hatte er Floorball gespielt, und in seiner Firma wurde jedes Frühjahr ein Floorball-Turnier abgehalten. Es war sehr beliebt, schon ehe er in die Firma gekommen war.

Selbstverständlich musste er teilnehmen. Das hatte zwar noch kein anderer Geschäftsführer vor ihm getan, aber das war nicht das Problem. Das Problem war, dass er in dem Augenblick, in dem er den Stock in die Hand nahm, ein anderer Mensch wurde. Sein Wettbewerbseifer gewann die Oberhand, und er machte alles platt, was ihm in den Weg kam.

Das ging ein paar Jahre lang so, bis jemand den Mut aufbrachte, ihm zu sagen, dass er ein bisschen zu rau spielte – so ernst war das Spiel nicht gemeint. Der Geschäftsführer verstand das nicht. Er griff sich die letzte Einladung zu dem Spiel, auf der groß und breit »Floorball-Turnier« stand. Turniere sind Wettbewerbe, und bei einem Wettbewerb machte man mit, um zu gewinnen. Ganz einfach!

Er rivalisierte im Verkehr, beim Floorball, im Geschäftsleben. Kein Bereich war so unbedeutend, als dass man keinen Wettkampf daraus machen konnte. Er trat sogar gegen sich selbst an und testete, wie schnell er ein Buch zu Ende lesen konnte. Was wir anderen zur Entspannung tun, verwandelte er in einen Wettkampf; 100 Seiten in der Stunde mussten doch locker zu schaffen sein.

Schließlich kam heraus, dass seine Frau ihm sogar untersagt hatte, mit seinen Kindern Memory zu spielen. Sie waren fünf und sechs Jahre alt und hatten ein viel besseres Gedächtnis als er. Folglich spielten sie auch besser als er und gewannen meistens, was ihn so frustrierte, dass seine Reaktion ihnen Angst und Schrecken einjagte.

Ehe Sie zu dem Schluss kommen, dass dieser Typ ziemlich unsympathisch wirkt, sollten wir uns seine Absichten anschauen. Diese Art von intensivem und kompetitivem Verhalten regt andere Menschen häufig auf, weil sie meinen, es gehe darum, andere zu dominieren und zu unterdrücken. Aber das stimmte bei ihm ganz und gar nicht. Seine Absichten waren fast nie böse. Er wollte einfach gewinnen.

Darin liegt eine der größten Herausforderungen für die Roten. Nicht selten fühlen sich andere von ihnen irritiert, weil sie so starke Persönlichkeiten sind. Später werde ich darauf zu sprechen kommen, wie Sie mit solchen Menschen umgehen können, aber ich kann Ihnen schon jetzt verraten, dass es ganz einfach ist.


Zeit ist Geld

Rote haben es eilig. Punkt. Weiter geht’s.

»Schnell« ist für Rote gleichbedeutend mit »prima«. Wenn Sie in einem Meeting sind und plötzlich feststellen, dass einer der Teilnehmer seine Aufmerksamkeit etwas vollkommen anderem widmet, dann kann es gut ein Roter sein, der das Interesse verloren hat. Wenn Sie genauer hinschauen, erkennen Sie, dass seine Gedanken ganz woanders sind – beispielsweise beim nächsten Schritt des Prozesses, der gerade diskutiert wird. Weil die Roten Schnelldenker sind, haben sie schon lange vor allen anderen weitergedacht.

Nur wenige Dinge nerven Rote mehr als Stagnation. Wenn sich ein Meeting oder eine Diskussion hinzieht, kann es gut sein, dass ein Roter unterbricht und fragt, ob man das Thema wirklich noch länger erörtern müsse: Wir haben das jetzt schon 20 Minuten lang durchgekaut. Kommen wir endlich zu Potte. Es geht doch nur um Investitionen in Höhe von ein paar Millionen. Das kann doch nicht so schwer sein!

Bei Licht besehen haben sie häufig recht. Während die anderen in der Gruppe es schwierig finden, eine Entscheidung zu fällen, sind die Roten oft bereit, einfach jeglicher Entscheidung zuzustimmen, damit es endlich weitergehen kann. Mit einem Roten im Team wird nichts bis zum Jüngsten Tag diskutiert. Schließlich ist es immer besser, etwas zu tun, als nichts zu tun. Oder?

Der Vorteil liegt auf der Hand. Wir sprechen hier von Menschen, die niemals Zeit an irgendetwas verschwenden, das nicht vorwärtsgeht. Sobald eine Aufgabe unklar wird oder zu lange dauert, wird ein Roter dafür sorgen, dass der Schwung bis zum Ende aufrechterhalten wird, ob es sich um ein bestimmtes Projekt, eine gemeinsame Aufgabe oder einen Hausbau handelt. Zack, zack, doppeltes Tempo bitte!

Vor etwa 15 Jahren begann ich für ein kleines Beratungsunternehmen mit rund einem Dutzend Angestellten zu arbeiten. Es war eine erstklassige Firma mit einem großartigen Unternehmensgeist und außergewöhnlichem Schwung in Geschäftsangelegenheiten. Eine der Ursachen für ihre Effizienz war die Persönlichkeit ihres Gründers – ein echter Roter. Nichts ging für Björn zu schnell voran. Kein Meeting dauerte länger als absolut notwendig.

In meiner zweiten oder dritten Arbeitswoche steckte ich gerade in einem Stau fest, da klingelte mein Handy. Ich schaute auf das Display und sah, dass es Björn war. Wie man mir beim Eintritt in die Firma beigebracht hatte, antwortete ich ordnungsgemäß mit einer Begrüßung, meinem Namen und dem Namen der Firma. Ungeduldig fiel er mir ins Wort und spuckte seine Frage aus.

»Haben Sie mich gesucht?« – »Nein«, antwortete ich und holte tief Luft, um noch etwas hinzuzufügen. Doch so weit kam ich nicht. »Okay«, sagte er und legte auf.

Acht Sekunden.

Unschön? Also, damals kannten wir uns noch nicht gut. Ich muss zugeben, dass mir der Vorfall ein bisschen zu schaffen machte – zumindest im Augenblick. Erst drei Wochen in der Firma, und der große Boss persönlich ruft an, und dann noch in gereiztem Ton!

Als wir uns näher kennengelernt hatten – und ich begriffen hatte, dass Björn rot war –, fragte ich ihn, warum er damals am Telefon so kurz angebunden gewesen sei. Abgesehen davon, dass er sich verständlicherweise nicht einmal an den Anruf erinnern konnte, erklärte er mir, dass er vermutlich lediglich wissen wollte, ob ich ihn gesucht hatte. Da ich das anscheinend nicht getan hatte, sah er keine Notwendigkeit, noch mehr zu reden. Zeit mit Höflichkeitsfloskeln und langatmigen Abschiedsformeln zu verschwenden war seine Sache nicht.

Gleichzeitig war er aber ein Mann, der eine weit über das Übliche hinausgehende Arbeitsfähigkeit besaß. Björn bewältigte an einem durchschnittlichen Arbeitstag deutlich mehr als die meisten anderen Menschen. Noch heute hat er eine außergewöhnliche Fähigkeit, jeden freien Moment optimal zu nutzen. Wenn er in seinem Tagesplan eine Lücke von fünf Minuten hat, schreibt er rasch eine E-Mail, erledigt einen Anruf oder liest ein Protokoll durch. Von außen betrachtet mag das wie ein unnötiges Streben nach höchster Effizienz aussehen. Aber ein Roter verabscheut Untätigkeit. Es muss etwas passieren. Kombinieren Sie das mit einem Gefühl ständiger Eile und Dringlichkeit, dann wird eine Menge erledigt.


Nach oben sind keine Grenzen gesetzt – stimmt das?

Für einen Roten ist ein realistisches Budget etwas für Feiglinge. Wenn wir uns nicht bis an die Grenzen herausfordern, haben wir uns nicht genug angestrengt. Der Ehrgeiz ist normalerweise grenzenlos, weil die Roten schwierige Aufgaben lieben. Wobei rotes Verhalten natürlich auch genau als die Fähigkeit definiert ist, mit schwierigen Situationen und Herausforderungen fertigzuwerden.

Wenn sich jemand mit roten Charakterzügen Ziele setzt, geschehen mehrere Dinge gleichzeitig. Zunächst einmal möchte er zum Beispiel wissen, wie gut eine bestimmte Aufgabe unter den günstigsten Bedingungen ausgeführt werden könnte. Wenn alle 19 Parameter gut ineinandergreifen und wir uns alle ein bisschen zusätzliche Mühe geben, könnten phänomenale Ergebnisse erzielt werden. Das heißt, dass alles unter diesem Niveau uninteressant ist, da nachweislich zumindest die entfernte Möglichkeit besteht, es zu erreichen. Wenn außerdem jemand anders gelungen ist, das Unmögliche fertigzubringen, dann ist im Geiste des Roten die Sache klar.

Nichts ist unmöglich. Wunder dauern nur etwas länger. Höchstwahrscheinlich hat ein Roter diesen Spruch geprägt.

Natürlich geht es auch um den Zweck dessen, was erreicht werden soll. So ist es etwa nicht genug, ein unmögliches Verkaufsbudget zu erreichen. Wenn ein Roter sich nicht für den Absatz interessiert, wird er das Budget ignorieren. Da er am liebsten alle Entscheidungen selbst trifft, lässt er sich vermutlich auch nicht zu etwas überreden, was er nicht machen möchte. Aber nicht einmal das ist das Problem. Rote stellen an sich selbst höhere Ansprüche, als das irgendjemand mit einer anderen Farbe tun würde. Und sie sind immer bereit, hart zu arbeiten. Ich würde nicht so weit gehen, zu behaupten, dass niemand so hart arbeitet wie die Roten, aber ich wage zu behaupten, dass es ein Roter jedem ganz schön schwer machen würde, mit ihm mitzuhalten.

Ehrgeiz, der von Haus aus zu den Roten gehört, sollte nicht mit Machtgier verwechselt werden. Rote haben kein Problem damit, Machtpositionen zu übernehmen, da sie – wie man weiß – furchtlos sind. Redensarten wie »An der Spitze ist es einsam und zugig« machen ihnen keine Angst. Sie kümmern sich nicht darum. Aber Macht ist für sie kein Selbstzweck. Allerdings kommt sie denen gelegen, die gerne selbstständig entscheiden, ohne auf andere warten zu müssen.

Ein Roter kann sogar mit sehr wenig Prestige auskommen. Zwar hat er ein ausgeprägtes Ego, aber Status und Prestige haben für ihn nicht dieselbe Bedeutung wie für andere Farben. Der Grund dafür ist einfach. Ein Roter kümmert sich in der Regel nicht darum, was andere über ihn denken. Er ist nicht um ihretwillen da – sondern um seinetwillen.


Alle mal herhören, ich sage euch, wie es wirklich aussieht

Und daher gibt ein Roter alles, was er hat. Wenn er eine bestimmte Meinung hat oder einfach will, dass alle anderen ihm zustimmen, wird er alle Hindernisse wegfegen.

Einmal nahm ich an einem Meeting einer großen Zahl von Personen teil, die einander nicht gut kannten. Es war eine Versammlung von Unternehmensberatern, die sich trafen, um das Potenzial für eine Zusammenarbeit auszuloten. Sie fand mitten in einer Rezession statt, und wir machten uns alle Sorgen über den Mangel an Aufträgen. Während wir auf den Vorsitzenden warteten, wurde am Tisch über alles Mögliche gesprochen.

An einem Ende des Tisches saß Elisabeth, die zu allem eine klare Meinung hatte. In kategorischem Ton sagte sie plötzlich, das Unternehmen X könne noch immer mit 600 Millionen Kronen (rund 60 Millionen Euro) an wöchentlichem Gewinn rechnen, trotz der Rezession. Etwa 15 Berater, alles hervorragend ausgebildete, besonnene und intelligente Menschen, nickten zustimmend. Man stelle sich vor – 600 Millionen! In der Woche!

Während Elisabeth sich darüber ausließ, wie die Situation in der Welt der Unternehmensberatung zu verbessern sei, begann ich ein wenig über die Zahlen nachzudenken. Da ich nicht wusste, woher diese Zahlen stammten, hielt ich den Mund. Sie konnten stimmen, sie konnten aber auch völlig abwegig sein. Solange ich auf den offiziellen Beginn des Meetings wartete, begann ich zu berechnen, wie viel 600 Millionen in der Woche im Jahr wären. Mein Papier reichte dafür nicht aus.

Nach dem Meeting bekam ich die Antwort auf meine Spekulationen. Ich saß im Taxi zum nächsten Meeting, und der Chauffeur schaltete das Radio ein. In den Nachrichten wurde bekannt gegeben, dass das Unternehmen X mit einem Gewinn zwischen acht und neun Millionen Kronen pro Woche rechnete (rund 900000 Euro). Ich begriff, dass Elisabeth ihre Information aus den Nachrichten bekommen hatte. Außerdem wurde mir klar, dass acht oder neun Millionen in der Woche weitaus realistischer waren als die 600 Millionen, von denen sie gesprochen hatte.

Aber Moment mal. Hier ist ein bisschen Abstimmung mit der Wirklichkeit fällig. Warum hatte niemand reagiert? Keiner im Raum hatte auch nur einen Finger erhoben und ihre Information infrage gestellt. Warum nicht?

Weil sie so überzeugend klang! Ihre Miene war entschieden, ihr Gesicht erhoben, und ihre Stimme zitterte nicht im Geringsten, als sie ihre Zahlen nannte.

Ja, genau so funktionieren die Roten. Wenn sie etwas glauben, dann lassen sie die anderen wissen, dass das, und nur das, die Wahrheit ist. Ordnungsliebende Menschen können natürlich behaupten, dass das betrügerisch ist, weil wir ja jetzt wissen, dass das Unternehmen X acht bis neun Millionen in der Woche verdient hat und nicht rund 600 Millionen.

Aber ich bin davon überzeugt, dass Elisabeth wirklich geglaubt hat, was sie sagte. Sie hatte etwas gründlich missverstanden, daran bestand kein Zweifel. Und sie war sicherlich nicht an Details interessiert. Aber mir geht es darum, dass sie mit ihrem überzeugenden Auftreten, als sie erklärte, das Unternehmen X verdiene die Einkünfte von zwei Jahren in einer Woche, alle dazu brachte, das zu schlucken.

Um die Worte eines guten Freundes von mir zu zitieren: »Man kann das auf zweierlei Weise machen – auf meine Weise und auf die verkehrte Weise.«

Den Rest können Sie sicherlich selbst ergänzen.


Nur tote Fische schwimmen mit dem Strom

Sie erschließen Neuland und sind willensstark. Und fügen wir doch gleich noch ergebnisorientiert und entschlussfreudig hinzu, wenn wir gerade dabei sind. Roten genügt es nicht, einfach ihre Arbeit zu machen wie alle anderen auch. Dass etwas ein harter Brocken ist, heißt noch lange nicht, man sollte die Finger davon lassen.

Rote haben keine Angst davor, Entscheidungen zu fällen. Wo alle anderen zögern, überlegen und die Risiken abwägen, drückt ein Roter oft eine höchst kontroverse Entscheidung durch. Die Schubkraft eines Roten ist normalerweise nicht zu stoppen. Wenn er sich erst einmal entschieden hat, fährt er mit voller Kraft voraus.

Ihre Furchtlosigkeit stachelt Rote dazu an, Dinge in Angriff zu nehmen, die andere zaudern lassen. Das zeigt sich meist erst dann so richtig, wenn es ungemütlich wird und sie sich angesichts einer schwierigen Wahl oder kniffligen Entscheidung nicht einschüchtern lassen. Es ist kein Zufall, dass viele Unternehmer Rote sind. Ein neues Geschäft gründen – vor allem, wenn es auf einem vollkommen neuen Geschäftskonzept fußt – ist bei unserer derzeitigen Form von Ökonomie nichts für Schwächlinge. Es schadet nichts, wenn die treibende Kraft auch das Steuer führt. Man braucht mentale Stärke, wenn man etwas voranbringen will, man muss die Risiken kennen, die Teil des täglichen Lebens sind, und wissen, dass der Job auf harte Arbeit vom frühen Morgen bis zum späten Abend hinausläuft – viele Jahre lang. Rote sind sich dessen vom ersten Moment an bewusst, lassen sich aber in keiner Weise davon abschrecken.

Brauchen Sie jemanden, der sich um ein bestimmtes Problem in Ihrer Wohnungsbaugenossenschaft kümmert? Vielleicht haben Sie Ärger mit Ihrem Stromlieferanten, der behauptet, mit Ihrem Zähler sei absolut nichts verkehrt. Oder vielleicht hat die Baufirma, die das Dach repariert und den neuen Aufzug eingebaut hat, nicht sauber gearbeitet und will nicht die Verantwortung dafür übernehmen. Sie sind mit Ihrem Anliegen nur auf ein Bollwerk von Telefonisten und info@-Adressen gestoßen und wollen gerade schon aufgeben, da erinnern Sie sich plötzlich an den Typ, der im zweiten Stock im Nachbarhaus wohnt. Hat der nicht eine Menge Rotes an sich? War nicht er derjenige, der es gewagt hat, sich bei der letzten Versammlung gegen den Leiter aufzulehnen, als es um das Verbrennen von Müllansammlungen ging? Ja, genau, der war das!

Binden Sie den Typ vom zweiten Stock in den Prozess ein, und Sie werden sehen, dass plötzlich etwas geschieht. Sie müssen ihn vielleicht ein bisschen motivieren und ihm erklären, dass er dabei auch selbst eine Menge gewinnen kann. Aber er wird dafür sorgen, dass Bewegung in die Sache kommt. Manches wird richtig gut laufen. Der Stromlieferant, der Mist gebaut hat, wird sich wieder mit Ihnen in Verbindung setzen. Und der Typ vom zweiten Stock wird keine schlaflosen Nächte haben, weil jemand stocksauer auf ihn ist.

Generell kann man sagen, dass die Stärken von Roten oft sehr viel Dynamik entfalten. Rote kommunizieren außerordentlich klar, und Sie müssen nicht lange suchen, um rotes Verhalten entdecken zu können. Natürlich haben viele Rote im Laufe der Jahre gelernt, sich ein wenig zurückzuhalten, aber das hält meistens nicht sehr lange an. Und sie fahren trotzdem noch mit Vollgas. Mit allem, was das mit sich bringt.


Früher war es ganz und gar nicht besser. Vergiss das, und zwar schnell!

Ein Roter hält nicht an seiner Meinung fest, wenn er überzeugt ist, dass es eine bessere Lösung gibt. Er denkt schnell und hat kein Problem damit, kurzfristig seinen Standpunkt zu ändern. Zu den Pluspunkten dieses Verhaltens zählt, dass er auch nicht die Ideen anderer ablehnt, wenn er selbst keine hat. Es lohnt sich, alles in Betracht zu ziehen, was die Entwicklung vorantreiben kann.

Manchmal können Entscheidungen ein wenig vorschnell fallen, aber der Wille zu ständiger Veränderung erzeugt eine starke Dynamik und hohe Flexibilität. Wenn etwas lange Zeit statisch war – vielleicht ein paar Wochen –, wird ein Roter einen Gang hochschalten. Manche finden das stressig, aber wenn man einen Roten fragt, warum er etwas geändert hat, das gut funktioniert hat, könnte die Antwort durchaus lauten: Weil es möglich war.

Natürlich gibt es auch Schattenseiten. Rote werden einer Sache schneller überdrüssig als alle anderen, wenn sie sich anschauen, was schon erreicht wurde, und die Leute um sie herum haben keine Ahnung, was als Nächstes geschieht. Wenn die Grünen und die Blauen sich gerade an die neue Organisation gewöhnt haben und denken, sie hätten verstanden, wie die Dinge jetzt laufen sollen, wird ein Roter schon den nächsten Schritt skizziert haben.

Ist das gut oder schlecht? Was meinen Sie?


Schlussgedanken zum roten Verhalten

Was sagen Sie dazu? Kennen Sie irgendwelche Roten? Haben Sie welche um sich? Denken Sie beispielsweise an Barack Obama und Mutter Teresa. Wenn Sie die Taten von Mutter Teresa bedenken, die Stärke, die sie gebraucht hat, und womit sie fertigwerden musste – unter anderem mit den führenden Staatsmännern der Welt –, um zu erreichen, was sie erreicht hat, dann erkennen Sie bestimmt, dass sie als Person extrem entschlossen und kraftvoll war. Ein typisch rotes Profil.


5

Gelbes Verhalten

Wie man jemanden erkennt, der die Füße nicht mehr auf dem Boden hat, und wie man ihn in die Wirklichkeit zurückholt

Wer wird diese vergnügliche Aufgabe übernehmen? Ich möchte mitmachen!

In der Welt von Hippokrates sind wir jetzt beim Sanguiniker angekommen. Welche Synonyme können ihn treffend beschreiben? Vielleicht »optimistisch, lebensbejahend, Menschen mit einer heiteren Lebenseinstellung«? Microsoft Word schlägt unter anderem sogar vor »ein Mensch mit vielen Möglichkeiten« … wie gefällt Ihnen das? Tatsächlich ist es eine hervorragende Beschreibung der Gelben. Das sind Menschen, die leben, um zu leben, und die immer eine Möglichkeit finden, sich zu freuen. Das Leben ist ein Fest, und die Gelben sorgen dafür, dass sie es nach Kräften genießen können. Ihr Motor ist die Fröhlichkeit, und sie lachen ohne Ende. Warum auch nicht? Schließlich scheint die Sonne immer irgendwo.

Kennen Sie jemanden, der Sonnenschein sieht, wo andere nur dunkle Wolken sehen? Haben Sie schon einmal einen Menschen kennengelernt, der lachen kann, obwohl er schon seit Monaten keine guten Nachrichten mehr bekommen hat? Dann haben Sie einen Gelben kennengelernt. Waren Sie schon mal auf einer Party und haben sich gefragt, warum sich alle um eine bestimmte Person scharen, ob Mann oder Frau? Des Rätsels Lösung: In der Mitte des Kreises steht jemand Gelbes und unterhält alle, die sich gerne unterhalten lassen. Gelbe sorgen dafür, dass die Stimmung ausgelassen ist und das Fest richtig in Schwung kommt. Denn wenn es keinen Spaß mehr macht, gehen sie woandershin, wo es lustiger zugeht.

Ein Gelber ist leicht zu erkennen. Es ist der Typ, der die ganze Zeit redet. Und es ist der, der Antworten gibt, statt Fragen zu stellen – oft sogar auf Fragen, die keiner gestellt hat. Es ist derjenige, der eine Frage mit einer unter Umständen längeren Geschichte beantwortet, die vielleicht etwas mit dem betreffenden Thema zu tun hat, vielleicht aber auch nicht. Doch darauf kommt es auch nicht wirklich an, denn er wird dafür sorgen, dass Sie heiterer Stimmung sind. Außerdem macht Ihnen seine unerschütterlich positive Haltung auch unmöglich, sich lange aufzuregen oder zu ärgern.

Ich gehe sogar so weit, zu behaupten, dass Gelbe beliebter sind als andere. Wie kann ich so etwas sagen? Sehen Sie selbst. Sie sind unterhaltsam, sorgen für gute Laune, und um sie herum geschieht immer etwas, was Spaß macht. Sie verstehen es, die Aufmerksamkeit aller zu fesseln, und wissen sie auch wachzuhalten. Sie geben uns das Gefühl, wichtig zu sein. Sie sind einfach verdammt nett.

Typischerweise sind sie auch Gefühlsmenschen. Wie die Roten sind auch die Gelben bereit, schnelle Entscheidungen zu treffen, aber sie können nur selten rationale Gründe dafür angeben. Wahrscheinlich sagen sie am ehesten, es hätte sich einfach gut angefühlt. Und das Bauchgefühl sollte auch nicht unterschätzt werden. Untersuchungen haben gezeigt, dass das Bauchgefühl häufiger recht hat, als man denken sollte. Aber über diese Art von Bauchgefühl reden wir hier nicht. Hier geht es vielmehr um Entscheidungen, die überwiegend auf dem Gefühl beruhen, weil Gedanken dabei gar keine Rolle gespielt haben.

Ich habe eine Schwester, die gelb ist. Sie hat eine wunderbar lockere und umgängliche Art, und ich habe noch nie von irgendjemandem ein einziges negatives Wort über sie gehört. Nie. Vielleicht bin ich ja voreingenommen, aber ich habe noch keinen kennengelernt, der sie nicht auf der Stelle nett gefunden hätte. Sie hat eine einzigartige Fähigkeit, mit jedem Menschen in Kontakt zu kommen, dem sie begegnet.

Marita erzählt viele unterhaltsame Dinge. Aber manche sind so kurios, dass ich sie ab und zu fragen muss, was sie sich dabei gedacht hat. Dann lacht sie meist hell auf und sagt: »Gedacht? Nichts!«

In vielfacher Weise ist es befreiend, sie und ihren Mann Leif zu besuchen. An ihrer nahezu unbegreiflichen Fähigkeit, an allem um sie herum Sonnenseiten zu entdecken, teilzuhaben, ist so beglückend, dass es auch meine eigene Leichtigkeit ans Licht bringt. Ich bin nie so froh und beschwingt, wie wenn ich sie besuche. Jahrelang habe ich mich gefragt, was eigentlich der Grund dafür ist, und bin zu dem Schluss gekommen, dass gelbes Verhalten einfach ansteckend ist.

Wenn ich zu meiner Schwester sage: »Es sieht nach Regen aus«, antwortet sie meist: »Das kann ich mir kaum vorstellen.« Zeige ich dann auf das Fenster und sage: »Schau mal, es regnet schon, und es sieht stockfinster aus, wahrscheinlich donnert es gleich«, dann erwidert sie: »Ja, aber hinterher kommt die Sonne wieder heraus! Wart’s nur ab.« Dann lacht sie. Wieder. Und wenn es im Garten grünt und sprießt, sitzt sie auf dem Sofa und findet es einfach herrlich lustig. Und ich lache mit, ebenso wie alle anderen, weil es einfach unmöglich ist, ihr zu widerstehen.


Je mehr wir zusammen sind, desto glücklicher werden wir. Und deine Freunde sind auch meine Freunde …

Menschen mit viel Gelb in ihrem Verhalten ist es wichtig, Beziehungen zu knüpfen. Sie sind kontaktfreudig und können andere oft außerordentlich gut überreden. Sie begeistern sich leicht, sind überschwänglich und sprechen gerne über ihre Gefühle für andere, und gar nicht selten sogar für Menschen, die sie überhaupt nicht kennen.

Gelbe Menschen können mit jedem reden. Sie sind kein bisschen schüchtern, da sie die meisten Menschen, denen sie begegnen, sympathisch finden. Sogar Fremde werden positiv von ihnen gesehen – sie sind einfach Bekannte, die man noch nicht kennengelernt hat.

Häufig ist zu hören, die Gelben seien sehr positiv, da sie die ganze Zeit lachen und lächeln. Und das ist sicherlich auch eine ihrer größten Stärken. Ihr Optimismus ist nicht kleinzukriegen. Wenn andere sagen, die Welt gehe zum Teufel, kontern sie oft genug mit dem Ausruf: »Aber was für herrliche Ausblicke bieten sich unterwegs!«

Genau wie die Roten haben die Gelben eine Menge Energie. Die meisten Dinge sind interessant, und Gelbe sind die neugierigsten Menschen, die Sie je kennenlernen werden. Alles Neue ist erfreulich, und ein großer Teil der Energie der Gelben wird darauf verwendet, neue Wege zu finden, beispielsweise zur Lösung einer Aufgabe.

Wer bekommt wohl die meisten Weihnachtskarten? Gelbe. Wer hat die meisten Kontakte im Handy? Genau – Gelbe. Die meisten Freunde auf Facebook? Ich sehe, Sie haben verstanden – Gelbe. Sie haben einfach überall Freunde, und sie verstehen es hervorragend, mit allen Kontakt zu halten, um auf dem Laufenden zu sein. Denn Gelbe wollen wissen, was läuft. Sie wollen dort sein, wo etwas los ist, und sie sorgen dafür, dass sie bei jeder Party dabei sind, die demnächst stattfindet.

Gelbe Personen sehen sich selbst oft als:
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Ich sehe, dass Sie schon sehr inspiriert sind. Lassen Sie uns daher einen näheren Blick auf die Einzelheiten werfen.


Ist das nicht fantastisch? Ich liiiebe es!

Wenn etwas typisch für gelbes Verhalten ist, dann unverwüstlicher Optimismus und grenzenlose Begeisterungsfähigkeit. Nur wenig kann Gelben langfristig die gute Laune verderben. Ihr ganzes Wesen ist auf ein einziges Ziel hin ausgerichtet – Möglichkeiten und Lösungen zu finden.

Hippokrates hat die Gelben schon zu seiner Zeit als Sanguiniker bezeichnet, womit er einen blutvollen (von lateinisch sanguis, Blut), optimistischen Menschen meinte. Nichts ist wirklich ein Problem. Es wird sich schon eine Lösung finden. Dabei spielt es keine Rolle, dass die Welt voller Sorgen und Nöte ist. Mit ihrer unheilbar positiven Lebenseinstellung erfreuen Gelbe die Menschen um sie herum durch ihre heiteren Zurufe und unterhaltsamen Witze.

Ich kann nicht sagen, woher die Gelben ihre unglaubliche Energie beziehen, aber sie ist darauf ausgerichtet, Spaß zu haben und sich der Geselligkeit zu widmen. Alle müssen mitmachen, und ein Gelber wird niemandem erlauben, den Kopf hängen zu lassen.

Micke, ein guter Freund von mir, ist gelb, und das Leben hat ihm ein gerütteltes Maß an Herausforderungen beschert. Seine Frau hat ihn verlassen, seine Kinder hatten Probleme in der Schule, und er hat mehrmals seinen Job verloren, weil seine Arbeitgeber pleitegingen. Ich kann gar nicht mehr zählen, wie oft er beim Autofahren schon gerammt wurde; bei ihm zu Hause wurde eingebrochen, und es wurden ihm wertvolle Gegenstände gestohlen. Manchmal wage ich kaum, den Hörer abzunehmen, wenn ich Mickes Telefonnummer auf dem Display sehe. Um die Wahrheit zu sagen, ist Micke der größte Pechvogel, dem ich je begegnet bin.

Das Merkwürdige daran ist aber, dass ihm das alles nicht viel auszumachen scheint. Natürlich ist er erschüttert, wenn ein Unglück geschieht, aber er kann einfach nicht lange bekümmert bleiben. Innerlich sprudelt er einfach die meiste Zeit und schäumt fast über.

Ich erinnere mich an einen Vorfall, als wir noch recht jung waren. Er hatte gerade einen alten Alfa Romeo gekauft, einen Zweisitzer mit zwei Türen. Er war so rostig, dass es ein Wunder war, dass er überhaupt zusammenhielt. Mike hatte das Auto erst eine knappe Woche, als er gegen einen Laternenpfahl fuhr und auf der Fahrerseite nicht mehr aussteigen konnte. Als ich davon hörte, erschrak ich und fragte, wie er klarkomme und ob er sich verletzt habe. Und was antwortete er?

»Es war nicht weiter schlimm! Ich hatte ja noch eine zweite Tür!«


Optimistische Unternehmensberaterin beeindruckt wieder und wieder

Da gelbe Menschen so positiv und fröhlich sind, verbreiten sie Freude und Wärme bei denen, die um sie herum sind. Mit ihrem unbändigen Optimismus machen sie jeden Widerstand effektiv platt.

Wer kann bekümmert sein, wenn da jemand ist, der ständig auf die Sonnenseiten von allem hinweist? Wie kann sich jemand der Inspiration durch jemanden entziehen, der sich weigert, halb leere Gläser zu sehen? Der grundsätzlich nur halb volle sieht?

Zu meinen Klienten gehört eine Verkaufsdirektorin bei einem Pharmaunternehmen. Marianne hat sich auf dem Weg der Ochsentour in der Firma hochgearbeitet. Ihre Manager und Mitarbeiter sind sich alle einig, dass sie ihren Erfolg mithilfe eines einzigen Mittels erreicht hat: ihrer Fähigkeit, die Menschen in ihrer Umgebung zu inspirieren.

Ich war mehrmals dabei, wenn sie Verkaufsmeetings mit ihren Verkäufern durchführte. Ich halte mich für einen recht ordentlichen Motivator, aber wenn Marianne in Fahrt kommt, muss man den Hut vor ihr ziehen. In Minutenschnelle wackeln die Wände, und wenn sie ihre Leute auffordern würde, aus dem Fenster zu springen, würden sie das höchstwahrscheinlich auch tun, obwohl sie im fünften Stock sind. Bei ihr klingt alles ganz einfach.

»Es ist eine gute Idee, aus dem Fenster zu springen! Das geht prima. Los, springen wir!«

Und die Gruppe springt ihr nach. Mit ihrem Optimismus und ihrer positiven Lebenseinstellung ist sie phänomenal gut darin, die Leute zu großen Leistungen anzuspornen – indem sie ihnen einfach die Augen für alles Negative verschließt. Durch reine Inspiration hebt sie das Selbstvertrauen der Menschen auf ein unglaubliches Niveau.

Ich wurde einmal Zeuge, wie sie mit einem erbosten Kunden umging, der sich von ihrer Organisation schlecht behandelt fühlte. Für die meisten Menschen ist diese Situation nicht gerade traumhaft. Doch für Marianne war sie kein Problem, wie sich zeigte. Sie lächelte den Kunden einfach unentwegt an und weigerte sich, auf seine negativen Kommentare einzugehen, wodurch sie ihn so weit brachte, dass seine zornige Miene sich wandelte und er erst einmal lächelte und am Ende sogar lauthals lachte. Wie war das möglich? Ich glaube, dass sie den tieferen Prozess hinter dem Vorgang nicht einmal selbst erklären konnte. Er lag ihr einfach im Blut.


Was passiert, wenn wir alles auf den Kopf stellen?

Einfallsreichere Menschen als Gelbe gibt es nicht. Wenn sie eine herausragende Begabung haben, dann die, Lösungen zu sehen, wo andere einfach ratlos sind. Sie haben eine einzigartige Fähigkeit, Dinge zu drehen und zu wenden, um weiterzukommen. Vereinfacht gesagt stellen sie alles auf den Kopf. Sie denken nicht in den üblichen Bahnen. Sie können es nennen, wie Sie wollen, aber ihr Denken folgt keinem festgelegten Muster.

Und alles geht zügig: Die Gelben haben einen scharfen Verstand und sind sehr schnell im Kopf; deshalb kann es für andere durchaus schwierig sein, mitzuhalten. Manchmal können sie sogar selbst nur schwer erklären, was sie mit ihren nicht selten verrückten Ideen meinen.

Einer meiner guten Freunde verschönert gerne sein Zuhause. Alles, was mit Innenarchitektur und Gartengestaltung zu tun hat, fasziniert ihn. Ich habe den Verdacht, dass Robban insgeheim am liebsten die ganze Zeit mit Design arbeiten würde, statt seinen tatsächlichen Beruf auszuüben.

Ich habe schon selbst gesehen, wie das mit seinen Einfällen läuft, aber vor allem hat mir seine Frau davon erzählt. Er geht zum Beispiel durch den Garten. Meist zählt sie dabei von zehn an rückwärts. Und siehe da! Bei sieben sagt Robban: »Liebling, ich habe eine Idee.«

Ich glaube, das beruht auf mehreren Faktoren. Erstens ist es für ihn sehr leicht, in Bildern zu denken. Er kann Dinge einfach schon innerlich vor sich sehen, längst ehe sie Wirklichkeit geworden sind. Andererseits hat er auch Mut und keine Angst davor, Neues auszuprobieren – oder darüber zu sprechen. Normalerweise läuft sein Mundwerk gleich mit, wenn er diese Einfälle hat.

Ich habe schon einmal mit einem Gelben gearbeitet, der nicht einmal die Straße überqueren konnte, ohne ein paar höchst bedenkenswerte Geschäftsideen zu entwickeln – einfach dadurch, dass er sich umsah. Wie funktioniert das? Ich weiß es nicht. Lange Zeit baten wir ihn, seine Vorschläge aufzuschreiben, und was dann geschah, werde ich unter der Überschrift »Schwächen« wieder aufgreifen.

Was einem Gelben außerdem hilft, ist, dass er kaum Grenzen kennt. Er wagt es wirklich, über die üblichen Beschränkungen hinauszugehen, wenn er im kreativen Schwung ist. Normalerweise sind Rahmenbedingungen natürlich eine Art Begrenzung, aber Gelbe scheren sich selten darum. Es gibt Hinweise darauf, dass Gelbe einen Rahmen nicht einmal wahrnehmen.

Brauchen Sie Hilfe in Form neuer Vorschläge oder Ideen? Machen Sie die gelbste Person ausfindig, die Sie kennen. Stecken Sie in Ihren Überlegungen fest? Brauchen Sie eine neue Sichtweise für ein altes Problem? Sprechen Sie mit einem Gelben. Es ist nicht sicher, dass sich genau die Ideen, die dabei auftauchen, auch umsetzen lassen – denn Realismus existiert auf der Landkarte eines Gelben noch nicht einmal –, aber eines kann zum anderen führen, und dann haben Sie plötzlich etwas, was funktioniert.


Pinguinen Schnee verkaufen und Beduinen Sand

Durch den Einsatz all ihrer Energie und ihres starken Optimismus können Gelbe sehr gut andere beeinflussen. Es ist leicht, sich von ihnen mitreißen zu lassen und Möglichkeiten und Lösungen zu sehen, wo andere nur Sackgassen erblicken.

Es heißt oft, es gebe einen Unterschied zwischen überzeugen und überreden, und sicher überschreiten viele Gelbe diese Grenze auch gelegentlich. Aber häufig klingt einfach alles so gut. Gelbe sind wirklich Meister darin, Menschen mithilfe ihrer Sprache auf ihre Seite zu ziehen.

Apropos Sprache: Wie ich im Kapitel über Körpersprache (Kapitel 10) beschreibe, haben die meisten Gelben eine reichhaltige und lebendige Gestik. Das führt dazu, dass ihre Gesamtwirkung ziemlich durchschlagend ist.

Aber es geht nicht nur um Energie und Willen. Gelbe haben eine Art, sich auszudrücken, die uns zu überzeugen vermag. Sie sprechen häufig in Bildern, sodass sie nicht nur über das Ohr, sondern auch über andere Sinne Einfluss ausüben. Das wiederum erzeugt einen Eindruck, der nicht selten im ganzen Körper zu spüren ist.

Ohne es überhaupt zu wissen, sind viele Gelbe geschickte Rhetoriker. Sie wissen instinktiv, dass ihr Ethos, das ihre Botschaft trägt, ebenso wichtig ist wie die Botschaft selbst. Daher achten sie darauf, zu Ihnen als Individuum durchzudringen – normalerweise, indem sie persönlich auf Sie zugehen und Ihnen die Hand schütteln, kleine persönliche Bemerkungen machen und Ihnen das Gefühl geben, wichtig zu sein.

Es heißt, Präsident Bill Clinton hätte das phänomenal beherrscht. Er konnte den Menschen schon durch seine bloße Anwesenheit das Gefühl geben, gesehen und gewürdigt zu werden. Er hatte die Art von Charisma, die viele Gelbe von Natur aus besitzen – ein spürbares Interesse an anderen Menschen, die Fähigkeit, genau die richtigen Fragen zu stellen, sodass andere das Gefühl hatten, wichtig zu sein. Ob das die Ursache dafür war, dass er irgendwann Probleme mit seinem Reißverschluss bekam, weiß ich nicht, aber das ist auch eine ganz andere Geschichte.


Ich kenne eine Menge Leute. Praktisch alle.

Wenn Gelben nicht erlaubt wird, ihre Beziehungen zu pflegen, dann werden sie langsam dahinwelken und sterben. Okay, das ist vielleicht ein bisschen übertrieben, aber bedenken Sie – gelbes Verhalten definiert sich geradezu über die Fähigkeit dieser Menschen, Beziehungen aufzubauen.

Das Merkmal Gelb steht für Inspiration. Die Gelben inspirieren die Menschen um sie herum einfach, und das geht am leichtesten durch gute Beziehungen zu ihnen. Ein Gelber weiß beispielsweise, dass der bei Weitem wichtigste Faktor im Geschäftsleben die Beziehung ist. Wenn Ihr Kunde keinerlei Gefühle für Sie hat, werden Sie sich schwertun, etwas bei ihm zu erreichen.

Gelbe kennen alle Welt. Sie haben mehr Bekannte als alle anderen. Sie mögen alle. Ein Gelber braucht einen Menschen nicht erst gut zu kennen, ehe er ihn als Freund bezeichnet. Ein bekannter Spruch aus dem Neuen Testament lautet: »Wer nicht für mich ist, der ist gegen mich« (Mt 12,30). Für einen Gelben ist es genau umgekehrt: Jeder, der nicht aktiv gegen mich ist, ist natürlich für mich. Machen Sie sich klar: Wo die Roten fragen: »Was sollen wir machen?«, wollen die Gelben sofort wissen: »Wer wird es machen?« Diese Frage ist entscheidend für ihr Engagement. Wenn das Team oder die Gruppe nicht harmoniert, wird sich ein Gelber nicht wohlfühlen. Er braucht gut funktionierende Beziehungen, damit er seine Leistungskraft voll entfalten kann.


Schlussgedanken zum gelben Verhalten

Was meinen Sie? Haben Sie je einen echten Gelben kennengelernt? Ein berühmtes Beispiel aus der Weltpolitik wäre George W. Bush. Alle seine verunglückten Aussprüche werden in die Geschichte eingehen, dabei hat er nur direkt aus dem Herzen gesprochen. Und wer wird je vergessen, wie er mitten in einem Gipfeltreffen Angela Merkel die Nackenmuskeln zu massieren begann? Das nenne ich einer spontanen Anwandlung nachgeben! Das Internet ist voll von seinen missglückten Sprüchen, aber so sind Gelbe einfach. Sie treten ständig in irgendein Fettnäpfchen.
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Grünes Verhalten

Warum es so schwierig ist, etwas zu verändern – und wie man darum herumkommt

Wie wird das gemacht? Es eilt nicht, oder?

Die grünen Menschen sind die häufigsten. Folglich werden Sie ihnen praktisch überall begegnen. Wie kann ich am leichtesten erklären, wie sie sind? Ich würde sie als Durchschnitt von allen anderen Farben beschreiben. Bitte interpretieren Sie das nicht negativ, sondern halten Sie sich vor Augen, was das eigentlich heißt. Während die Roten gestresste Leistungsfreaks sind, die Gelben kreative Partylöwen und die Blauen perfektionistische Ritter der Excel-Tabellen (siehe Kapitel 7), sind die Grünen die Ausgeglichensten von allen. Sie bilden ein wunderbares Gegengewicht zu den anderen, extremen Persönlichkeitszügen. Hippokrates nannte sie Phlegmatiker. Die Azteken bezeichneten sie als Erdmenschen. Laut Microsoft Word Thesaurus sind sie »träge, gemächlich, gleichmütig, friedfertig, antriebslos, gleichgültig und ruhig«.

Hier geht es nur darum, die Fakten festzustellen – nicht alle können extrem sein, andernfalls würde niemals etwas erledigt werden. Nicht alle können joviale Unterhalter sein, denn dann gäbe es niemanden, den sie amüsieren könnten. Und wenn alle kontrollbesessene Erbsenzähler wären, gäbe es bald nichts mehr zu kontrollieren.

Das bedeutet, dass Grüne nicht in derselben Weise auffallen wie andere, was einer Situation oft eine gelassene Heiterkeit verleiht. Wo die Roten und die Gelben mit Vollgas losbrausen, sind die Grünen wesentlich ruhiger. Und wo sich die Blauen in Einzelheiten verhaken, versuchen sich die Grünen zum Richtigen vorzutasten.

Wenn Sie einen grünen Freund haben, wird er nie Ihren Geburtstag vergessen. Er wird Ihnen Ihre Erfolge nicht neiden und auch nicht versuchen, Ihnen mit eigenen Erfolgsgeschichten die Schau zu stehlen, statt Ihre Leistungen zu würdigen. Er wird nicht versuchen, Sie zu übertrumpfen, und er wird Sie nicht unter Druck setzen oder mit ständig neuen, gewaltigen Ansprüchen bombardieren. Und er wird sie auch nicht als Rivalen ansehen, wenn Sie in einer entsprechenden Situation landen. Er übernimmt nicht die Führung, außer, er hat den Auftrag dazu. Und er wird auch nicht …

Augenblick mal bitte, mögen Sie jetzt versucht sein zu sagen: Das sind lauter Dinge, die er nicht tun würde. Aber was macht er denn dann?

Man kommt nicht um die Tatsache herum, dass die Grünen passiver sind als andere. Sie sind nicht ständig unter Dampf wie die Roten, sie sind nicht so einfallsreich wie die Gelben und nicht so ordentlich wie die Blauen. Sie sind einfach so, wie die meisten Menschen sind.

Aus genau diesem Grund ist es so leicht, mit ihnen umzugehen. Bei ihnen dürfen Sie Sie selbst sein. Sie verlangen nicht schrecklich viel von Ihnen, und sie machen nie unnötig ein Theater. Kinder mit grünen Merkmalen werden oft als kleine Engel bezeichnet. Sie essen, wann sie sollen, sie schlafen, wann sie sollen, und machen ihre Hausaufgaben, wann sie sollen.

Aber das ist noch nicht alles. Grüne werden niemanden beleidigen, wenn sie es vermeiden können. Sie würden am liebsten nie jemanden kränken, und sie protestieren nicht, wenn ihr Chef mit unbegreiflichen Entscheidungen ankommt. (Zumindest in Hörweite nicht. In der Kaffeepause kann das schon etwas anders aussehen, aber darüber später mehr.) Normalerweise geben sie sich Mühe, sich einzuordnen, was sie recht ausgeglichen macht. So sind sie beispielsweise ideal dafür geeignet, in Verwirrung geratene Gelbe zu beruhigen. Und sie können hervorragend Blauen Wärme einhauchen, die manchmal ein bisschen kalt sein können.

Wir verbringen unsere Freizeit oft mit einer Familie, in der der Mann gelb ist, gerne herumalbert und im Mittelpunkt steht – er schlägt unterhaltsame Spiele vor und beantwortet aufkommende Fragen am liebsten selbst. Alle anderen sind sein Publikum, und er ist immer auf der Bühne. Seine Frau ist grün – ruhig, gelassen und schwer in Ordnung. Wenn er herumspringt und Faxen macht (wobei zu sagen ist, dass sie vorgerückten Alters sind), sitzt sie still auf dem Sofa und lächelt. Sie hat an dem Unterhaltungsprogramm ebenso viel Spaß wie alle anderen. Wenn ich sie frage, ob sie der Clownerie ihres Mannes nicht manchmal müde wird, erwidert sie in der Regel ruhig: »Ach, er hat doch so viel Spaß daran.«

Das ist ein typisches Merkmal der Grünen. Sie sind sehr tolerant gegenüber ausgefallenen Verhaltensweisen anderer. Wird das Bild allmählich deutlicher? Grüne sind einfach die, über die Sie vielleicht nicht weiter nachdenken – das heißt, die meisten.


Ein paar einfache Grundzüge

Grüne Menschen sind die personifizierte Freundlichkeit. Bei ihnen können Sie mit einer helfenden Hand rechnen, sooft Sie eine brauchen. Sie sind ausgesprochen beziehungsorientierte Menschen, die alles in ihrer Macht Stehende tun werden, um Ihre Beziehung zu retten. Und sie werden lebenslang bei der Stange bleiben. Sie merken sich, wann Sie und Ihr Partner/Ihre Partnerin und Ihre Kinder Geburtstag haben. Ich wäre nicht überrascht, wenn sie sogar wüssten, wann Ihre Katze das Licht der Welt erblickt hat.

Häufig ist zu hören, die Grünen seien die besten Zuhörer, und das stimmt auch. Ein grüner Mensch wird immer mehr an Ihnen als an sich selbst interessiert sein, und wenn er sich zufällig für sich selbst interessieren sollte, würde er nicht im Traum daran denken, es zu zeigen. Grüne findet man oft im öffentlichen Bereich, wo sie anderen helfen, ohne sich darum zu kümmern, was sie selbst dabei gewinnen.

Sie sind auch ausgesprochene Teamplayer. Das Team, die Gruppe, die Familie kommt immer vor dem Einzelnen, und ich würde sogar sagen, dass Gesellschaften, die aus Grünen bestehen, immer gut für die Kranken und Schwachen sorgen werden. Sie lassen einen Freund in Not nicht im Stich, und man kann sie jederzeit anrufen. Und sie bieten Ihnen auch stets eine Schulter, an der Sie sich ausweinen können.

Veränderung ist nicht ihre größte Stärke, auch wenn sie sich nicht vollständig dagegen verschließen. Wenn man eine Veränderung begründen kann und einem Grünen genügend Zeit lässt, wird sogar er dazu bereit sein, etwas Neues auszuprobieren. Aber für ihn gilt: Man weiß, was man hat, und weiß nicht, was man bekommt. Das heißt, das Gras ist für ihn nicht automatisch auf der anderen Seite des Zauns grüner.

Grüne Personen sehen sich selbst oft als:
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Klingt das nicht schön? Schauen wir uns das jetzt im Einzelnen an.


Der beste Kumpel der Welt

Ich habe schon gesagt, dass diese Menschen von Haus aus freundlich sind. Wenn sie Ihnen sagen, dass sie sich ernsthaft Sorgen machen, wie es Ihnen geht, können Sie sich darauf verlassen, dass sie Ihretwegen schlaflose Nächte haben. Genau wie die Gelben sind die Grünen beziehungsorientiert, und ihr Interesse an anderen ist echt und ehrlich.

Wenn Sie in einer Gruppe sind und fragen, ob jemand bereit sei, Ihnen bei etwas zu helfen, wird sich ein Grüner melden und rufen: »Ja, ich!« Allerdings wird er sich vorher aufmerksam umschauen, und wenn niemand anders dazu bereit ist, wird er helfen. Warum? Weil er Sie nicht im Regen stehen lassen will. Er weiß, dass Sie sich schlecht fühlen werden, wenn Sie keine Hilfe bekommen, und obwohl er eigentlich passiv ist, wird er bereit sein, einen Freund zu unterstützen.

Ich erinnere mich noch an eine junge Frau, mit der ich Anfang der Zweitausenderjahre in einer Firma für Unternehmensberatung zusammengearbeitet habe. Maja hatte zwar auch deutliche blaue Züge, aber vor allem war sie grün. Ihr Problem war offenkundig: Wann immer jemand sie um Hilfe bat, willigte sie ein. Jedes Mal.

Es war schwierig, ihren Schreibtisch überhaupt zu finden, so viele Stapel lagen darauf, aber am Ende organisierte sie alles. Wir konnten immer auf ihre Unterstützung zählen und darauf setzen, dass sie Dinge in Ordnung brachte, die wir anderen einfach vergessen hatten. Da sie ein warmherziges, freundliches Lächeln hatte, baten wir sie, an der Rezeption zu arbeiten, denn dort war sie die erste Kontaktperson für neue Klienten. Sie versäumte nie, einen Kaffee zu servieren, die Kissen aufzuschütteln und im Auge zu behalten, wie lange Klienten gewartet hatten.

Außerdem vergaß Maja nie jemandes Geburts- oder Namenstag (und dachte natürlich auch an den der Ehefrauen oder Kinder). Regelmäßig bekamen wir gestressten Berater diskrete kleine E-Mail-Nachrichten, die uns daran erinnerten, dass wir Familien hatten, um die wir uns auch noch kümmern sollten. Wir konnten zwar gut selbst für unser Wohl sorgen, aber in ihrer freundlichen, umsichtigen Art sorgte auch sie dafür. Das war ganz natürlich für sie, und als wir sie baten, sich mehr um sich selbst zu kümmern, war sie beinahe beleidigt. Sie wollte für uns sorgen – das gab ihr einfach ein gutes Gefühl. Natürlich gab es Grenzen, und Maja lebte stets mit dem Risiko, dass jemand ihre Großherzigkeit ausnutzte. Aber im rechten Maß gelebt, ist dieser Wesenszug wunderbar.

Grüne handeln von Natur aus so. Beim Kaffeetrinken ist es für sie völlig logisch, die anderen zu fragen, ob sie noch eine Tasse möchten. Wo Menschen mit anderen Farben wahrscheinlich mit ihrer leeren Tasse zur Kaffeemaschine gehen würden, holen Grüne einfach die Kanne und schenken allen noch einmal nach.

Da Grüne mit jedem gut auskommen wollen, werden sie auch jenen helfen, die sie nicht so besonders mögen. Wie wir alle wissen, gäbe es sonst auch Krach.

Grüne denken über die meisten Menschen gut und haben Vertrauen in sie. Manchmal so sehr, dass es ein böses Ende nimmt – aber das liegt dann meist eher an der Umgebung als am Grünen selbst. Er ist so gutherzig, dass andere ihn ziemlich leicht ausnutzen können.

Lasse, ein guter Freund von mir, ist ein prima Kumpel. Ganz gleich, wie viel er gerade zu tun hat: Wenn jemand eine hilfreiche Hand braucht, ist er da und gibt Unterstützung. Manchmal vergisst er sogar vor lauter Eifer, die Aufgaben anderer zu erledigen, seine eigenen durchzuziehen.

An Wochenenden fährt er seine eigenen Kinder und auch die anderer überallhin, wohin sie möchten. Er hilft Menschen beim Umzug, er verleiht seine Werkzeuge, ohne dass die Leute ihn überhaupt danach zu fragen brauchen. Er hört zu, wenn man anruft, um sich über etwas zu beklagen, und er lädt einen zum Kaffee ein, wenn er selbst dringend einen braucht. Natürlich kostet ihn all das eine Unmenge Zeit, aber er hat Freude daran.


Wenn sie erst einmal gesagt haben, sie übernehmen eine bestimmte Aufgabe, können Sie sich darauf verlassen, dass sie erledigt wird

Wenn ein Grüner sagt, er werde etwas Bestimmtes tun, dann können Sie sich darauf verlassen, dass er es auch tut. Wenn es in seiner Macht steht, zu liefern, wird er liefern. Es wird nicht in der kürzestmöglichen Zeit erledigt werden, aber doch ungefähr im erwarteten Zeitrahmen in Ihrem Eingangskorb erscheinen. Grüne möchten nicht dabei ertappt werden, dass sie nicht liefern können, weil das Ärger oder Mühe für andere bedeuten könnte. Und da sie gute Teamplayer sind, wollen sie nichts tun, was dem Team Probleme bescheren könnte. Das Team kommt an erster Stelle, ob das Team die Firma, die Arbeitsgruppe, die Fußballmannschaft oder die Familie ist. Aber für die Grünen ist es normal, alle anderen im Blick zu haben und zu schauen, wie sie zurechtkommen.

Warum mit Grünen alles so gut läuft, kann durchaus Stoff für Diskussionen bieten. In manchen Situationen liegt es einfach daran, dass sie Konflikte nicht mögen. Meist werden sie jedoch von ihrem Wunsch geleitet, die Menschen in ihrer Umgebung glücklich und zufrieden zu machen. Wenn sie Ihnen mit einem gut gemachten Job eine Freude machen können, dann tun sie das. Der Wunsch, anderen zu gefallen, ist bei den Grünen eine mächtige Triebfeder. Er liegt in ihrem Wesen und erfordert keine Anstrengung. Und alles wird stets mit einer heiteren Gelassenheit präsentiert, die das Stressniveau der Menschen in ihrer Umgebung senkt.


Wir möchten keine unangenehmen Überraschungen erleben. Es ist gut, zu wissen, was geschehen wird. Immer.

Sie wissen immer, wo eine grüne Person steht. Wenn Sie sie in eine bestimmte Ecke gestellt haben, können Sie sicher sein, dass sie genau dort bleibt. In manchen Organisationen ist es unumgänglich, dass man sich auf seine Angestellten verlassen kann. Kreativität und Einfallsreichtum stehen dann nicht ganz oben auf der Wunschliste: Man braucht dort, kurz gesagt, ganz einfach Menschen, die ihre Aufgabe verstehen und sie ausführen, ohne eine Menge unerwünschter Eigeninitiative zu entwickeln.

In solchen Fällen stellt man Grüne ein. Sie bilden den stabilen Kern derjenigen, die tun, was man ihnen sagt. Sie haben nichts dagegen, eine Anordnung zu befolgen – solange sie in ansprechender Weise formuliert ist. Sie fühlen sich wohl, wenn sie am Arbeitsplatz Stabilität und eine gewisse Vorhersagbarkeit erleben. Oder auch zu Hause. Oder bei der Wohnungsbaugesellschaft. Oder im Fußballclub.

Stellen Sie sich einmal vor: Wenn ein rauer Wind bläst – vielleicht aufgrund einer Rezession oder weil neue Manager die Führung übernehmen –, sehen wir in einer Gruppe jede Menge interessante Verhaltensweisen. Die Roten, die naturgemäß nicht einmal abwarten, bis sie die gesamte Nachricht gehört haben, rennen sofort los und tun das, von dem sie glauben, es müsse jetzt getan werden – falls sie nicht über das Management herfallen, weil sie dessen Entscheidung nicht billigen. Die Gelben fangen auf der Stelle wilde Diskussionen an und informieren alle und jeden darüber, was sie von dem Geschehen halten. Statt zu arbeiten, werden sie debattieren, bis es Zeit ist, nach Hause zu gehen. Blaue werden sich an ihren Schreibtisch setzen, um den bürokratischen Papierkram in Angriff zu nehmen, und dabei eine halbe Million Fragen formulieren, auf die noch keiner eine Antwort weiß.

Und die Grünen? Sie murmeln nur. Wenn es dem Management gelungen ist, ihr Sicherheitsgefühl nicht ernstlich zu bedrohen, werden sie herumtrödeln, ohne zu murren. Sie schwimmen einfach mit dem Strom. Es hat keinen Sinn, ein großes Theater zu machen und sich aufzuregen. Ebenso gut können sie mit dem fortfahren, was sie gerade vorhatten. Das macht die Dinge wesentlich leichter. Ich komme noch dazu, wie man die Grünen dazu bringt, die Richtung zu wechseln, aber sie sind sehr gut darin, alles auf einer handhabbaren Ebene zu halten, wenn es nötig ist.

Sie werden immer wissen, wie ein Grüner auf bestimmte Fragen antwortet, weil er seine Meinung nicht oft ändert.

Vor ein paar Jahren habe ich Greger gecoacht. Er war mehrere Jahre lang Geschäftsführer gewesen, und sein Managementteam bestand auf der mittleren Ebene ausschließlich aus Grünen. Wenn er neue Ideen vorschlug, machte er gerne ein kleines Spiel: Er notierte sich die Antworten, die er von jedem Einzelnen erwartete, auf Zetteln. Ein Nein von Anna. Ein Ja von Stefan. Ein Vielleicht von Bertil. Und er lag immer richtig! Greger kannte sie sehr gut und wusste schon, wie sie auf seine Vorschläge reagierten.

Das wäre bei Gelben anders gewesen. Sie wissen nicht einmal selbst, wie sie antworten werden, wenn das große Tor vor ihnen aufgeht. Das ist aufregend – sicherlich, aber ziemlich anstrengend für die Menschen um sie herum. Doch bei grünen Mitarbeitern brauchen Sie sich keine Sorgen zu machen.


Wer? Ich? Ich bin nicht wichtig. Vergiss, dass du mich überhaupt gesehen hast. Schau lieber auf die anderen.

Für jeden Grünen wird die Gruppe immer an erster Stelle stehen. Das Team hat Vorrang vor dem Einzelnen. Denken Sie daran. Das ist eine fundamentale Wahrheit für einen Grünen, und sie sollte nicht einfach übergangen werden. Die Arbeitsgruppe, das Team, der Club, die Familie – alle diese verschiedenen Gruppen sind für einen Grünen wichtig. Oft vernachlässigt er seine eigenen Bedürfnisse, solange die Gruppe bekommt, was sie braucht.

Sie denken vielleicht, dass Gruppen aus Menschen bestehen, und wenn jeder Einzelne zufrieden sei, sei auch die Gruppe als Ganzes zufrieden. Das mag so sein, aber bei den Grünen ist der Fokus eher kollektiv als individuell. Ihre Haltung ist: Wenn die Gruppe sich gut fühlt, wird sich auch jeder Einzelne gut fühlen.

Hier wird die grenzenlose Rücksichtnahme des Grünen sichtbar – seine Aufmerksamkeit für die Menschen um ihn herum. Sie ist einer der Gründe dafür, dass es so schwierig ist, von einem Grünen eine klare Antwort zu bekommen. Er versucht selbstverständlich, es auch allen anderen recht zu machen.

Ich will Ihnen eine bemerkenswerte Geschichte erzählen. Vor einigen Jahren rief mich eines Sonntags ein Kollege an, den ich nicht besonders gut kannte. Ich arbeitete erst ein paar Monate mit Kristoffer zusammen und hatte das Gefühl, noch nicht recht zu wissen, was für ein Mensch er war.

Als er mich also an einem Sonntagmorgen anrief, war ich ziemlich perplex. Ich sah, wer das war, aber ich hatte keine Ahnung, was er an jenem Tag von mir wollen könnte. Er begrüßte mich freundlich und erkundigte sich, was ich mache. Damals hatte ich gerade ein neues Haus gekauft und war damit beschäftigt, es zu renovieren. Kristoffer fragte weiter, was an jenem Sonntag auf dem Plan stünde, und ich erinnere mich, dass ich ihm sagte, ich mache mir Sorgen über den Heizkessel. Der Winter hatte gerade erst angefangen. Die Temperatur war knapp unter null, und eine der Umwälzpumpen arbeitete nicht so, wie sie sollte. Da der Winter aber definitiv vor der Tür stand, fragte ich mich, ob die Heizung einer längeren Frostperiode standhalten würde.

Als Grüner stellte Kristoffer mir zahlreiche Fragen und gab mir zugleich eine Menge nützlicher Ratschläge. Er habe mal einen ähnlichen Heizkessel gehabt, und außerdem kenne er einen Installateur, den er vielleicht bitten könne, vorbeizukommen und einen Blick auf die Heizung zu werfen – natürlich nur, falls ich daran interessiert sei. Wir plauderten eine Weile, und ich rätselte immer mehr, warum er mich eigentlich angerufen hatte.

Er fragte mich, wo ich wohne. Ich gab ihm die Adresse, und er versprach, sie aufzuschreiben und sie seinem Bekannten, dem Installateur, zu geben. Dann fragte er mich quasi nebenbei, ob ich vorhabe, an jenem Tag in die Stadt zu fahren. Ich wohnte etwa 20 Kilometer außerhalb und hatte nicht vor, an jenem Sonntag im Büro zu arbeiten, wie ich Kristoffer erklärte.

Wir plauderten noch eine Weile weiter, und am Ende fragte ich ihn ohne Umschweife, was er denn eigentlich wolle. Da rückte er schließlich damit heraus, dass er im T-Shirt vor dem Bürogebäude stehe, weil er sich versehentlich ausgeschlossen habe, als er hinausgegangen war, um sich etwas zum Mittagessen zu besorgen. Ich schaute auf das Thermometer. Zwei Grad minus bei leichtem Schneefall. Und wir hatten sicherlich schon eine Viertelstunde geredet. Ich stieg ins Auto und rettete ihn davor, vollends zum Eiszapfen zu werden.

Alle anderen sind wichtiger. Ein Grüner bittet einfach um nichts.


Ich verstehe genau, was du meinst

Man sagt, die Grünen seien introvertiert, also in der Innenwelt aktiv. Das heißt, sie reden nicht einfach um des Redens willen. Wenn man stiller ist als die Menschen um einen herum, ist es ganz natürlich, dass man zuhört. Und Grüne hören zu. Sie haben Interesse an Ihnen und Ihren Ideen.

Sie hören tatsächlich, was Sie sagen. Im Gegensatz zu Roten, die nur zuhören, wenn sie etwas davon haben, oder Gelben, die überhaupt nie zuhören (obwohl sie das im Großen und Ganzen leugnen), hören die Grünen wirklich, was Sie sagen. Sie haben ein offenes Ohr für menschliche Probleme. Es ist nicht sicher, dass Sie von ihnen Lösungsvorschläge bekommen, aber es entgeht ihnen nicht, was Sie sagen. Verwechseln Sie das nicht damit, dass sie zustimmen oder verstehen – aber sie sind gute Zuhörer.

Bis hierher haben Sie wahrscheinlich versucht, all die Einzelteile zusammenzusetzen. Wohin passen die verschiedenen Farben? Welche Jobs könnten für die einzelnen Farben geeignet sein? Diese Fragen stellen sich ganz natürlich, allerdings gibt es darauf keine einfachen Antworten. Ein Punkt, der häufig auftaucht, wenn ich diese Themen in verschiedenen Organisationen bespreche, ist, dass Rote und ganz besonders Gelbe doch sicher gut im Einzelhandel und im Verkauf sind. Das stimmt natürlich auch. Aber die Grünen werden oft übersehen. Wenn wir Verkäufern etwas ganz besonders ans Herz legen, dann den Tipp, dass sie weniger reden und mehr zuhören sollen, und das tun die Grünen schon von sich aus.

Helena war eine grüne Verkaufskraft, die ich vor einigen Jahren gecoacht habe. Sie war ausgeprägt grün und hatte eine sehr sanfte Art. Die meisten begriffen nicht, wie sie in diesem harten Geschäft überhaupt überleben konnte. Aber ich habe eine Theorie. Sie hat mir einmal erzählt, dass sie sich mit einem hartgesottenen Konzernchef treffen sollte, vor dem alle gewaltigen Respekt hatten. Niemandem in ihrer ganzen Firma war es gelungen, ihm irgendetwas zu verkaufen, aber nachdem ich Helena ein wenig gecoacht hatte, war sie entschlossen, einen Versuch zu wagen. Und sie vereinbarte auch tatsächlich ein Treffen mit ihm.

Die beiden begegneten sich schon auf dem Parkplatz vor dem Restaurant, in dem sie sich zum Mittagessen verabredet hatten. Der gestrenge Konzernchef kurvte mit seinem amerikanischen Oldtimer aus den späten Sechzigerjahren auf den Parkplatz. Er war glänzend poliert, bildschön und offenkundig etwas ganz Besonderes. Helena sagte das Einzige, was ihr dazu einfiel: Wow!

»Mögen Sie Autos?«, fragte der Boss, noch ehe sie sich begrüßt hatten. Helena nickte. Dann sprach er über das Auto und darüber, wie viel er hineingesteckt hatte, um es wieder herzurichten, in die Lackierung, in die Felgen und den Motor. Er zeigte ihr, wie es unter der Motorhaube aussah, und Helena nickte, sagte fleißig »hm« und hoffte, er würde keine Fragen stellen, weil sie nicht einmal den Unterschied zwischen einem Ford und einem Chevrolet erklären konnte. Aber sie unterbrach ihn nicht, sondern hörte ihm einfach zu. Von da an hatte sie leichtes Spiel. Im Restaurant nahmen sie Platz, und er wollte den Vertragsentwurf sehen, den sie mitgebracht hatte. Erstaunlicherweise kam sie sofort mit ihm ins Geschäft. Wie machte sie das? Indem sie überhaupt nichts machte, bis auf eines – sie hörte ihm zu. Er unterschrieb, noch ehe das Essen serviert wurde.


Schlussgedanken zum grünen Verhalten

Okay. Haben Sie irgendwelche Grünen in der Familie? Sehr wahrscheinlich. Als Schwede fällt mir natürlich König Carl Gustaf als Beispiel für einen Grünen ein. Auch der frühere Ministerpräsident Ingvar Carlsson verkörpert viele grüne Wesenszüge. Er erkundigte sich stets bei jedem nach allem und fühlte sich mit Konflikten außerordentlich unwohl. Er sagte, er verankere seine Entscheidungen so gründlich, dass er manchmal selbst kaum noch wisse, was beschlossen worden sei. Und vielleicht zählt Jesus dazu. Er war ein Mann, der wusste, wie man anderen hilft.
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Blaues Verhalten

Woher Sie wissen, dass manche Sie immer für einen Schludrian halten werden

Warum sollten wir das machen? Beruht das auf irgendeiner Analyse?

Die letzte der vier Farben ist ein interessanter Kandidat. Sie haben wahrscheinlich schon einmal einen kennengelernt. Er macht kein großes Aufheben von sich selbst, aber er registriert unglaublich genau, was um ihn herum vor sich geht. Während ein Grüner einfach mit dem Strom schwimmt, hat ein Blauer auf alles die richtige Antwort. Im Hintergrund analysiert er – er klassifiziert, wertet und beurteilt.

Sie wissen, dass Sie einen Blauen kennengelernt haben, wenn Sie zu jemandem nach Hause kommen und alles ist auf eine bestimmte Weise organisiert. Gut sichtbare Namensschilder an jedem Haken, sodass die Kinder genau wissen, wo sie ihre Jacken hinhängen sollen. Ernährungspläne, die in Sechs-Wochen-Einheiten unterteilt sind, sodass eine ausgewogene Ernährung sichergestellt ist, kleben an der Kühlschranktür. Wenn Sie sich seine Werkzeuge anschauen, werden Sie feststellen, dass alle ihren festen Platz haben und dass keines in der Reihe fehlt. Warum ist das so? Weil ein blauer Heimwerker immer alles wieder an seinen Platz zurückräumt.

Er ist auch ein Pessimist, Verzeihung: ein Realist. Er sieht Fehler, und er sieht Risiken. Er ist auch der Melancholiker, der den Kreis schließt. »Bedrückt, trübsinnig, traurig, deprimiert, düster und pessimistisch« – alles laut Microsoft Word.


Entschuldigung, aber das stimmt nicht ganz …

Wir alle haben einen solchen Freund. Überlegen Sie mal: Sie sitzen mit Ihren besten Kumpels in einem Lokal. Sie reden über Katzen, Fußball oder Weltraumraketen. Irgendjemand gibt einen beliebigen Kommentar ab. Es kann Ihr roter Freund sein, der behauptet, dass Christer Fuglesang dreimal im Weltraum war, oder es kann der Gelbe sein, der fröhlich erklärt, dass er als Kind in Växjö in Småland im gleichen Viertel wie Christer Fuglesang gewohnt hat.

Ihr blauer Freund räuspert sich und sagt mit sanfter Stimme, dass Christer Fuglesang bisher erst zweimal im Weltraum gewesen ist und dass er beim zweiten Mal das schwerste Gewicht in einer schwerelosen Umgebung gehoben hat, das jemals gehoben wurde (etwa 800 Kilogramm), und dass er höchstwahrscheinlich gar nicht in Växjö in Småland aufgewachsen ist, sondern in Nacka, einem Vorort von Stockholm. Außerdem, meint unser guter Freund, ohne mit der Wimper zu zucken, sei Christer bei seinem zweiten Raumflug 2009 schon 52 Jahre alt gewesen, sodass er kaum noch einen dritten machen werde. Die Wahrscheinlichkeit dafür sei ziemlich gering. Sie liege bei unter 5,74 Prozent.

Jungs, gebt es auf. Dieser Typ behält einfach alles im Auge. Er macht kein großes Trara darum, aber seine Art, Fakten zu präsentieren, macht es schwer, sie infrage zu stellen. Er weiß, woher er seine Informationen hat, und geht vielleicht sogar das Buch holen, um es zu beweisen.

So ist das mit den Blauen. Sie haben normalerweise erkundet, was Sache ist, ehe sie den Mund aufmachen. Sie haben gegoogelt, die Bedienungsanleitung gelesen und können hinterher einen umfassenden Bericht darüber liefern.

Aber es ist wichtig, Folgendes zu beachten: Wenn die einschlägige Frage nicht aufkommt, ist nicht sicher, dass Ihr blauer Kumpel überhaupt etwas zu dem Thema sagt, da er nicht das Bedürfnis hat, allen zu erzählen, was er weiß. Natürlich weiß ein Blauer nicht alles, das kann niemand. Aber man kann normalerweise darauf setzen, dass das, was er sagt, auch stimmt.

Blaue Personen sehen sich selbst oft als:

[image: ]

Ist Ihnen etwas aufgefallen? Ja, klar! Diesmal habe ich die Eigenschaften in alphabetischer Reihenfolge aufgelistet – das wüsste ein Blauer sicherlich zu schätzen. Was mich allerdings in Schwierigkeiten bringen könnte, ist die Tatsache, dass ich auf den folgenden Seiten nicht alle einzeln kommentiere. Allen blauen Menschen, die das jetzt lesen – und die sich wahrscheinlich eine kleine Notiz an den Rand geschrieben haben, dass sie auf meine Website gehen und nach einer möglichen Erklärung für dieses Manko Ausschau halten wollen –, möchte ich einfach sagen, dass ich nicht mehr Schaden verursachen wollte als nötig.

Wo? Details? Bitte sehr:


So bemerkenswert war es auch wieder nicht – ich habe nur meinen Job gemacht

Was kann an einem Menschen bescheiden sein, der immer alles am besten weiß? Das liegt natürlich im Auge des Betrachters, aber es ist sicherlich bescheiden, kein Aufheben davon zu machen, dass man die Antwort auf die meisten Fragen weiß.

Es ist selten, dass ein rein blauer Mensch ein Bedürfnis verspürt, auf die Barrikaden zu steigen oder die Trommel für sich zu rühren – oder sich auf die Brust zu klopfen –, um der Welt klarzumachen, wer hier der wahre Experte ist. Normalerweise genügt es dem Blauen, dass ihm selbst klar ist, wer am besten Bescheid weiß.

Ich meine nicht, dass das ausschließlich positiv ist. Mehr als einmal stand ich schon mitten zwischen zahlreichen Menschen mit spezifischen Problemen, die wir gemeinsam zu lösen versuchten. Bei einer solchen Gelegenheit trat nach zwei Stunden ein Blauer vor und wies uns auf die richtige Antwort hin. Für ihn war das gar kein echtes Problem gewesen. Er kannte sich ein bisschen aus, und da Blauen oft das Gesamtbild entgeht, handeln sie nicht immer sofort. Ich habe mich gefragt, warum er nicht schon früher etwas gesagt hat, als er sah, dass wir vor einem Problem standen. Typisch für Blaue ist, dass sie dann erklären, sie seien nicht gefragt worden.

Es wäre leicht, sich von einem solchen Kommentar irritiert zu fühlen. Aber gleichzeitig verstehe ich ihn auch. Es ist mehr mein Problem als das des Betreffenden, dass er nicht aufgefordert wurde mitzudiskutieren. Er wusste, dass er die Lösung kannte, das hat ihm genügt.

Es gibt in den Augen eines Blauen auch keinen ernsthaften Grund, ihn zu bejubeln, ihm zu applaudieren oder ihn auf ein Podest zu stellen, wenn er etwas Unglaubliches fantastisch gemacht hat. Na ja, ein bisschen Beifall schadet letztlich nichts. Er wird aber lediglich nicken, das Lob und das Preisgeld in Empfang nehmen und an seinen Schreibtisch zurückkehren, wo er sich dem nächsten Projekt zuwendet und weiterarbeitet. Es ist gut möglich, dass er sich fragt, was das ganze Theater eigentlich sollte – schließlich hat er ja nur seinen Job gemacht.


Verzeihung, aber wo hast du das gelesen? Und in welcher Ausgabe?

Einem blauen Menschen können selten zu viele Fakten auf dem Tisch liegen, und er wird kaum je zu wenig auf das Kleingedruckte achten. Jemand hat einmal gesagt: »Die Antwort liegt in den Details«, und ich kann mir gut vorstellen, dass das ein Blauer war.

Kein Detail ist zu klein, um wahrgenommen zu werden. Kurven zu schneiden, damit es schneller geht, ist einfach keine Option für einen Blauen.

Moment mal, sagen Sie vielleicht jetzt: Nicht auf jedes winzige Detail zu achten heißt nicht gleich, die Kurven zu schneiden. Aber wenn Sie einen Blauen fragen, heißt es genau das. Nicht die volle Kontrolle zu haben ist gleichbedeutend damit, dass man gar keine Kontrolle hat. Was gewinnen wir, wenn wir die Kurven schneiden? Wie können wir das rechtfertigen?

So geht es nicht. Sagen Sie einem Blauen, er könne die Einzelheiten des neuen Vertrags ignorieren und die letzten 30 Absätze überspringen – dort stehe sowieso kaum etwas von nennenswerter Bedeutung –, dann wird er Sie nur sehr aufmerksam anschauen und sich fragen, wie es um Ihre geistige Gesundheit bestellt ist. Wie üblich wird er nicht unbedingt etwas dazu sagen. Vielmehr wird er einfach völlig ignorieren, was Sie sagen. Er würde lieber bis spät in die Nacht hinein arbeiten, damit er alle Fakten der fraglichen Sache überprüfen kann.

Vor einigen Jahren versuchte ich, dem Geschäftsführer einer Firma im Bereich der Verpackungsindustrie ein Training für Führungskräfte zu verkaufen. Er war blau, daran bestand kein Zweifel. Seine E-Mails waren umständlich und ein bisschen trocken, und für unser erstes Treffen hatte er 50 Minuten angesetzt. Keine Stunde, keine Dreiviertelstunde, sondern 50 Minuten. (Dafür gab es Gründe: Nach dem Treffen wollte er zum Mittagessen gehen, und der Weg zur Kantine dauerte sechs Minuten. Den und einen kurzen Abstecher auf die Toilette von etwa zwei Minuten wollte er noch unterbringen.)

Bei unserem ersten Treffen ließ er mich auf einem bestimmten Stuhl an einer bestimmten Ecke des Besucherschreibtischs Platz nehmen. Er fragte mich nicht, ob ich Schwierigkeiten gehabt hätte, den Weg zu finden – was der Fall war, denn die Adresse war völlig unmöglich –, und er bot mir weder Tee noch Kaffee an. Er lächelte auch nicht bei der Begrüßung. Dafür studierte er sehr eingehend meine Visitenkarte.

Nachdem wir die Bedürfnisse der Firma durchgesprochen hatten, erklärte ich, jetzt sei alles so weit vorbereitet, dass ich in mein Büro zurückkehren und ein Angebot erstellen könne. Als ich wieder an meinem Schreibtisch saß, grübelte ich eine ganze Weile, wie ich die Sache angehen sollte. Normalerweise waren meine Angebote zehn bis zwölf Seiten lang. Aber ich wusste, das würde in diesem Fall nicht genügen. Stattdessen legte ich mich ins Zeug und schrieb mindestens 35 Seiten.

Ich schickte ihm die Unterlagen ausgedruckt auf Papier zu, denn für einen Blauen bedeutet das geschriebene und gedruckte Wort wesentlich mehr als das gesprochene oder das digitale. Nach ungefähr eine Woche fasste ich mit einem Anruf nach. Die Überschriften seien interessant, sagte der Geschäftsführer, er sei bereit, weiterzugehen. Ob er jetzt das Angebot selbst bekommen könne? Was er tatsächlich fragte, war:

»Gibt es noch mehr Material?«

Ich weiß noch, dass ich mich am Kopf kratzte. Meiner Meinung nach hatte ich das Programm in meinem Angebot ziemlich gut dargestellt. Jedes Stadium hatte eine Agenda, ein klares Ziel und einen genau definierten Zweck. Außerdem hatte ich ein paar Hintergrundinformationen, Quellenangaben und Zitate beigefügt.

Wenn man etwas verkaufen will, darf man nicht gleich aufgeben, also strengte ich mich an und ging bis zum Äußersten. Beim zweiten Mal stellte ich mindestens 85 Seiten zusammen: Jeder Punkt war in Zwei-Stunden-Einheiten unterteilt; es gab noch mehr Hintergrundwissen, Übungsbeispiele, Analyse-Tools, Schemata, das volle Programm. So viele Details, dass ein Gelber sie zum Erbrechen gefunden hätte.

Sehr zufrieden mit mir, schickte ich ihm den ganzen Packen zu.

Es dauerte mehrere Wochen, bis ich wieder von dem Geschäftsführer hörte. Ich fragte ihn, ob er so weit sei, dass er eine Entscheidung fällen könne. Er habe ja eine hervorragende Grundlage dafür bekommen.

»Gibt es noch mehr Material?«, erkundigte er sich.

Diesmal wollte er zu mir ins Büro kommen. 90 Minuten lang saßen wir nebeneinander am Tisch im Konferenzraum meines Büros und gingen das Inhaltsverzeichnis des Angebots durch. Er hatte die allgemeinen Geschäftsbedingungen (sprich: das Kleingedruckte) auf einen großformatigen Bogen notiert, und jeder Abschnitt war voller Fragen und Notizen. Anschließend sagte er mit völlig ausdruckslosem Gesicht, das sei die beste Besprechung gewesen, die er seit Langem erlebt hätte. Aber er habe noch eine Frage:

»Gibt es noch mehr Material?«,

Ich schickte ihn weg, setzte mich hin und dachte eine Weile nach. Mehr Material? Schließlich gab ich den ganzen Schulungsordner (das war noch vor dem E-Learning und virtuellen Klassenzimmern) in die Post, mindestens 300 Seiten, die detailliert jede 15-minütige Sitzung während der 15 Schulungstage in fünf verschiedenen Stufen der Leadership abdeckten.

Das war alles Material, was es gab, inklusive Informationen darüber, wann die Kaffeepausen eingefügt werden sollten, exakt welche Fragen den Einzelnen während der Schulung gestellt werden sollten, wie der Raum ausgestattet sein sollte, alles fix und fertig. Ich schwöre Ihnen: Es gab keine Lücken mehr.

Ich dachte, wenn ich ihm all das in den Rachen werfen würde, wäre er endlich zufrieden.

Einen Monat später fragte er, ob es noch mehr Material gebe.

Nein, gab es nicht.

Ein häufiges Missverständnis ist, dass Blaue unfähig seien, Entscheidungen zu treffen, aber das stimmt nicht wirklich. Es war nicht so, dass dieser Geschäftsführer die Entscheidung immer weiter in die Zukunft schieben wollte oder dass er sich nicht entscheiden konnte. Er sah einfach keine Notwendigkeit, sich zu entscheiden. Für ihn war der Prozess, der zu der Entscheidung führte, wesentlich interessanter. Und er fragte sich einfach, ob es noch mehr Material gab.


Warum manche Menschen so lange über etwas schlafen müssen, dass sie am Ende in den Verdacht geraten, sie seien in Winterschlaf gefallen

Das soeben erzählte Beispiel illustriert noch ein weiteres wichtiges Merkmal der Blauen: Sie sind im Allgemeinen sehr vorsichtig. Oft geht bei ihnen die Sicherheit vor. Wo ein Roter oder ein Gelber eine gewagte Möglichkeit ergreifen würde, würde sich ein Blauer zurückhalten und alles noch einmal überdenken. Vielleicht gilt es ja noch ein paar zusätzliche Parameter zu berücksichtigen, nicht wahr? Man muss den Dingen wirklich auf den Grund gehen, ehe man zur Tat schreitet.

Es gibt eine alte Scherzfrage, wer der beste Rechtsanwalt sei. Die Antwort lautet, das sei ein Mann ohne Arme, denn der könne nicht die Hände heben und sagen: »einerseits … andererseits«.

Das kann sich auf unterschiedliche Weise manifestieren. Fakt ist, dass für einen Blauen der Weg wichtiger ist als das Ziel, genau umgekehrt wie bei einem Roten. Das kann offenkundig dazu führen, dass überhaupt keine Entscheidungen getroffen werden, und es bedeutet auch, dass Blaue selten ein größeres Risiko eingehen. Niemals Risiken einzugehen gewährleistet ein vorhersagbares Leben, darauf können wir uns wohl einigen. Ich sage nichts darüber, wie aufregend und inspirierend das gerade für Sie wäre, ich stelle nur die Tatsachen fest.

Manchmal kann ein Blauer völlig darauf verzichten, sich überhaupt auf etwas einzulassen, weil er die Risiken nicht einschätzen kann. Ich bin einmal einem blauen Verkäufer begegnet, der gelernter Ingenieur war. Er vertrat die These, der beste Deal könne durchaus der sein, den man gar nicht erst macht. Risikoeinschätzung ist eine komplexe Sache, und wer weiß, welche Gefahren dort draußen lauern? Ein Blauer löst im Allgemeinen alles dadurch, dass er ausgefeilte Systeme aufbaut, die die möglicherweise auftretenden Risiken abfangen. Sie stellen drei Wecker. Sie brechen zwei Stunden früher auf, wo eine genügen würde. Sie überprüfen die Rucksäcke der Kinder vor dem Ausflug am Morgen mehrere Male, obwohl sie sie am Abend vorher selbst gepackt haben und obwohl während der Nacht niemand die Rucksäcke angerührt hat. Sie ertasten noch ein letztes Mal, ob sie wirklich den Schlüssel in die Tasche gesteckt haben. Er ist natürlich drin. Wo sollte er sonst sein?

Die Vorteile dieses Verhaltens liegen auf der Hand. Blaue werden nicht in gleichem Maße von unerwarteten Ereignissen überrascht wie alle anderen. Und auf lange Sicht sparen sie eine Menge Zeit.


Es spielt keine Rolle, dass es leichter ist. Es ist einfach nicht richtig.

Es darf einfach nicht schiefgehen. Das ist alles, was dazu zu sagen ist. Es kommt allein auf die Qualität an.

Wenn ein Blauer bei seinem Tun das Risiko einer minderen Qualität sieht, wird er innehalten und komplett zum Stillstand kommen. Das muss überprüft werden. Warum ist die Qualität schlechter geworden?

Trotz der Gefahr einer Übergeneralisierung wage ich zu sagen, dass eine beträchtliche Anzahl von Ingenieuren ausgeprägte Merkmale von Blau besitzt. Akkurat, systematisch, faktenorientiert und qualitätsbewusst. Obwohl ich es nicht sicher weiß, vermute ich, dass der japanische Autobauer Toyota wahrscheinlich eine ganze Menge blauer Ingenieure unter seinen Angestellten hat. Bei Toyota gilt der Grundsatz, dass man immer fünf Fragen stellen muss, um die Qualität zu sichern. Das halte ich für einen typisch blauen Ansatz. (Zusätzlich zur japanischen Mentalität, die auf sehr lange Zeiträume ausgerichtet und vom Ausdruck her ziemlich blau ist.)

Jemand entdeckt einen Ölfleck auf dem Boden. Die Reaktion eines Roten könnte sein, dass er den Nächststehenden anschnauzt und ihm dann befiehlt, das Öl aufzuwischen. Ein Gelber sieht den Fleck, vergisst ihn dann wieder, rutscht aber zu seiner Überraschung zwei Tage später noch einmal darauf aus. Der Grüne sieht den Fleck auch und bekommt Bauchschmerzen, weil er ein Problem darstellt. Doch es geschieht nichts.

Ein Blauer würde fragen: Woher kommt der Fleck? Die Antwort könnte lauten, dass eine Dichtung leck ist. Das ist natürlich keine befriedigende Auskunft für einen Blauen. Warum ist die Dichtung leck? Weil die Qualität mangelhaft ist. Wieso haben wir Dichtungen von schlechter Qualität in unserem Unternehmen? Weil man der Einkaufsabteilung gesagt hat, sie müsse Geld sparen. Daher haben wir eben billige Dichtungen statt sauber schließende Dichtungen gekauft. Aber wer hat uns denn beauftragt, Kosten zu sparen und bei der Qualität Kompromisse zu machen? Und so geht es weiter. Vielleicht wird das Problem gelöst. Vielleicht bekommen wir auch nur einen Bericht darüber, was alles schiefgegangen ist, aber es wurden keine Maßnahmen ergriffen. Am Ende ist die Lösung vielleicht, die Strategie der Einkaufsabteilung zu überprüfen, statt nur einen Ölfleck vom Boden aufzuwischen.

Was ich damit sagen will: Ein Blauer wird mit seiner Entschlossenheit, alles hundertprozentig korrekt hinzubekommen, sehr weit gehen.

Blaue können ohne Weiteres erklären, wenn sie diese Aufgabe übernehmen sollten, dann müssten sie ihre Sache auch korrekt machen können. Das gilt auch umgekehrt – wenn eine Aufgabe nicht wert ist, dass man sie ordentlich macht, dann ist sie nicht wert, überhaupt gemacht zu werden. Weil es Blauen normalerweise schwerfällt zu lügen, werden sie außerdem immer auf die Fehler hinweisen, die sie entdecken – auch auf solche, die ihnen vielleicht selbst Nachteile bringen.

Ich erinnere mich noch gut an Diskussionen zwischen meinen Eltern, als ich noch ein Kind war. Wir zogen immer wieder um, und normalerweise mussten wir dann unser Haus verkaufen. Mein Vater – der Ingenieur war – machte natürlich alle Arbeiten selbst und führte auch bei den Hausbesichtigungen.

Meine Mutter regte sich immer darüber auf, dass er jede Besichtigung mit einer Aufzählung aller Mängel und Nachteile des Hauses begann. Es war hier und dort undicht und hinter dem Sofa war sicherlich die Farbe ein wenig abgeblättert. »Warum erzählst du ihnen das?«, fragte meine Mutter. »Weil dies und das nicht in Ordnung ist«, erwiderte mein Vater. »Ja, aber musst du das den Kaufinteressenten erzählen? Jetzt wollen sie das Haus vielleicht gar nicht mehr kaufen!«

Er verstand das Problem nicht. Abgesehen davon, dass er ein grundanständiger und ehrlicher Mann war, konnte er einfach nicht die Mängel verschweigen, von denen er wusste. Und Mängel gab es eben immer. Mit der Tatsache, dass wir bei diesen Verkäufen selten große Gewinne erzielten, konnte er leben. Er hatte die Dinge jedenfalls so dargestellt, wie sie waren. Und so gehörte sich das.


Wenn das Gelände nicht mit der Landkarte übereinstimmt, dann stimmt etwas mit dem Gelände nicht

Logisches und rationales Denken sind Prestigewörter für einen Blauen. Weg mit allen Gefühlen, soweit das möglich ist, und her mit der Logik, 100 Prozent. Natürlich können die Blauen ihre Gefühle nicht vollständig abschalten, das kann niemand, aber sie sagen gerne, sie würden sich bei Entscheidungen auf rationale Argumente stützen. Sie messen logischem Denken einen hohen Wert bei, aber sie können leicht deprimiert werden, wenn etwas nicht nach ihren Vorstellungen läuft. Und Depression hat überhaupt nichts mit Logik zu tun – sondern mit Gefühlen.

Nur wenige Menschen können bei der Arbeit die gleichen Tätigkeiten unzählige Male stets genau gleich ausführen, wie das ein Blauer kann. Blaue haben eine einzigartige Fähigkeit, eine Anweisung buchstabengetreu zu befolgen, ohne sie infrage zu stellen – das heißt, wenn sie sie verstanden und von vornherein für richtig gehalten haben.

Wie ist ihnen das möglich? Na ja, es ist logisch. Wenn eine bestimmte Methode funktioniert, warum sollte man sie dann ändern? Während ein Roter oder ein Gelber schon allein deshalb nach neuen Wegen suchen würde, weil er es sonst langweilig findet, wiederholen Blaue dasselbe wieder und wieder.

Ein interessantes Beispiel ist das Zusammenbauen eines Möbelstücks von IKEA. Wenn es eine Montageanleitung gibt, muss man sie natürlich gründlich durchlesen, ehe man anfängt. Doch Rote denken selbstverständlich, sie wüssten schon, wie das geht, und fangen an, die einzelnen Teile zusammenzusetzen und zu verschrauben, ohne überhaupt hinzuschauen, was sonst noch im Karton ist. Gelbe reißen alles auf und freuen sich wortreich darüber, dass sie das Möbelstück endlich an seinen Platz stellen können – sie leben in der Zukunft und haben bereits ein deutliches Bild vor Augen, wie das Schränkchen an der rechten Schlafzimmerwand aussehen wird, geschmückt mit Omas Tischdecke und einer hübschen Vase voll Tulpen. Sie setzen die Einzelteile auf gut Glück zusammen, ohne sich groß anzustrengen. Sie werden die Schrauben dort eindrehen, wo es ihnen logisch vorkommt, und dann einen anderen Teil des Schränkchens in Angriff nehmen. Ein grüner Heimwerker wird den riesigen Karton an die Wand stellen und erst einmal eine Kaffeepause einlegen. Es eilt ja nicht.

Und was macht ein Blauer? Er liest sich die Anleitung zweimal durch und schaut sich genau an, wie alles aussieht, damit hinterher die verschiedenen Seiten des neuen Schränkchens den Bildern auf der Anleitung entsprechen. Mit einem feuchten – nicht zu nassen – Tuch wischt er alle Einzelteile sorgfältig ab, weil sie wahrscheinlich staubig sind. Er zählt die Schrauben im Karton nach, damit er nicht am Ende eine böse Überraschung erlebt, wenn etwas fehlt (und falls irgendwelche Teile übrig bleiben, kann er das Ganze durchaus noch einmal auseinandernehmen).

Es kann den Blauen ein bisschen mehr Zeit kosten, sein Schränkchen zusammenzubauen, aber wenn es erst einmal steht, kann man sich darauf verlassen, dass es für die Ewigkeit hält.


Der Teufel steckt im Detail

Vor ein paar Jahren wollte ich die Terrasse im Garten verändern. Weil ich gerne mal mit den Händen arbeite, statt immer nur den ganzen Tag zu reden, dachte ich, das könnte ich selbst machen. Zumindest einen Teil davon. Mein Vater, der damals schon weit über 70 Jahre alt war, wollte mir helfen, weil er wusste, dass ich wenig Zeit hatte.

Gesagt, getan. Um die Sache richtig ordentlich zu machen, musste man eine große Fläche mit Schotter abdecken. Mein Vater kam kurz vor dem Lastwagen mit den Steinen. Er hatte seine eigene Schubkarre dabei, die speziell für den Transport von Schotter konstruiert war, und eine besondere Schaufel, die er selbst immer für solche Zwecke benutzte. Er verstand nicht, wieso ich mit meiner ganz normalen Schaufel dastand. Jeder wusste doch, dass man für solche Jobs spezielle Schaufeln brauchte.

Der Lastwagen kam und kippte einen großen Berg eigens dafür in Auftrag gegebene gebrochene Steine in die Einfahrt. Ich schätzte, dass ich ein paar Tage schaufeln musste, und ehrlich gesagt fand ich den Gedanken ein wenig ermüdend. Aber ich war bereit, die Herausforderung anzunehmen.

Und mein alter Vater? Er hob ein bisschen Schotter auf, nahm ihn zwischen die Finger, roch daran, befühlte ihn und begutachtete seine Qualität. Nachdem er ein bisschen gebrummt hatte, was ich als Billigung interpretierte, wandte er sich mit prüfendem Blick dem Steinhaufen selbst zu.

Er maß seine Höhe mit der Hand und umrundete ihn, um mithilfe der Schrittzahl seinen Umfang zu messen. Ich fragte ihn, was er da mache. Statt zu antworten, murmelte er Zahlen vor sich hin.

»1,80 hoch, fünf Meter Umfang, Neigung … hmm …« Nach 30 Sekunden sagte er, dass zwischen 8,75 und 9,25 Kubikmeter Schotter in der Einfahrt lägen. Ich verriet ihm, dass es neun Kubikmeter waren. Genau neun.

Mein Vater fragte ziemlich skeptisch, woher ich das wisse. Ich streckte den Zeigefinger aus. »Es steht auf dem Lastwagen«, sagte ich.

Mein Vater war nur mäßig beeindruckt. Ich fragte, ob er die Steine zählen wolle. Aber das hielt er nicht für notwendig.

Stundenlang lief er herum und häufte auf und drückte zusammen, harkte den Schotter und räumte alles hierhin und dorthin, bis er fand, jetzt sei alles so, wie es sein sollte. Wasserwaage, Richtschnur, Wasser, alle Hilfsmittel, die er benötigte, bequem zur Hand, damit nichts schiefging.

Die Neigung der Terrasse vom Haus weg musste genau ein Grad pro Meter betragen. Warum? Weil es so im Buch stand. Da er Bauingenieur war, wusste er, was er denen beibringen musste, die den ganzen Tag mit diesen Dingen arbeiten. Ein Grad pro Meter. Dann musste es auch ein Grad sein. Genau ein Grad. Wer weiß, was für schreckliche Folgen es haben konnte, wenn man dabei nicht sorgfältig war!

Bitte beachten Sie den Unterschied zwischen einem Grad und ungefähr einem Grad. Ersteres ist präzise, Letzteres sehr unpräzise. Ungefähr ein Grad. Daraus könnten sogar zwei Grad werden, wenn es schlecht läuft. Und zwischen einer Neigung von einem Grad und von zwei Grad besteht ein Unterschied von 100 Prozent – eine riesige Abweichung!

(Das Lustige an dieser Geschichte ist im Grunde nicht die Episode selbst, sondern was geschah, als mein Vater nach dem Erscheinen dieses Buches las, was ich über sie geschrieben hatte. Er behauptete, die Sache habe sich keineswegs so abgespielt, wie ich sie schilderte. Dann korrigierte er meine Darstellung in mehreren Punkten und erklärte zudem, dass der Lastwagen zwölf Kubikmeter gefasst hätte – nicht etwa neun. Außerdem meinte er, er sei nicht nur blau, und da könnte durchaus etwas dran sein.)

So ist er in allem. Wenn zu Hause irgendeine Frage aufkommt, die etwas mit Technik zu tun hat – sei es in Bezug auf ein Fernsehgerät, ein Auto, eine Mikrowelle oder ein Handy –, wird der entsprechende Abschnitt in der Bedienungsanleitung zu Rate gezogen. Mein Vater sagt dann schlicht: »So steht es da. Was glaubst du, wozu sie das überhaupt geschrieben haben? Doch wohl, weil sie denken, so solle das gehandhabt werden.«

Was soll man dem entgegenhalten? Wie kann man jemanden dazu motivieren, etwas anders zu machen, als es in der Bedienungsanleitung steht? Es ist unmöglich, Argumente zu finden, die ein echter Blauer akzeptieren wird. (Mein Vater hält sogar mitten in der Nacht an einer roten Ampel an, auch wenn er im Umkreis von zehn Kilometern der Einzige auf der Straße ist. Denn so gehört es sich.)

Der große Wert dieser Haltung ist offenkundig. Er wird niemals hereingelegt werden, er wird immer bekommen, was er bezahlt hat. Das gibt ihm inneren Frieden, weil er weiß, dass er alles ganz genau geprüft hat.

Wenn Sie irgendjemanden kennen, der blau ist, werden Sie mir zustimmen. Unter normalen Umständen sind diese Menschen sehr ruhig und ausgeglichen. Vielleicht hat das damit zu tun, dass sie alles so genau im Blick haben.


Schweigen ist Gold

Introvertiert. Das ist es. Hier könnte ich eigentlich schon aufhören zu reden. Viele Blaue, die ich kennengelernt habe, sagen kein einziges unnötiges Wort. So sind sie einfach. Heißt das, dass sie nichts zu sagen hätten? Haben sie keine Meinung zu den Dingen? Keineswegs, sie sind nur sehr, sehr introvertiert. Die Blauen sind die ruhigen, wirklich stabilen Menschen, die die Azteken mit dem Meer gleichsetzten, mit dem Element Wasser.

Nach außen hin still, aber unter der Oberfläche kann wer weiß was los sein. Natürlich bedeutet introvertiert nicht schweigsam, sondern aktiv in der Innenwelt. Aber die Folge davon ist eben Verschlossenheit.

Im Allgemeinen rate ich dazu, sehr aufmerksam zuzuhören, wenn Blaue etwas sagen. Denn meist haben sie gut durchdacht, was sie sagen.

Warum sind sie so schweigsam? Unter anderem deshalb, weil sie im Gegensatz zu den Gelben nicht das Bedürfnis haben, gehört zu werden. In einer Ecke zu sitzen und nicht gesehen oder gehört zu werden macht ihnen nichts aus. Sie sind Beobachter, eher Zuschauer als zentrale Figuren. Sie können sich still am Rande einer Gruppe aufhalten, wo sie alles beobachten und registrieren, was gesprochen wird.

Und vergessen Sie nicht: Im Wertgefüge eines Blauen ist Schweigen etwas Positives. Wenn man nichts zu sagen hat, ist man am besten still.


Schlussgedanken zum blauen Verhalten

Wissen Sie jetzt alles über blaue Menschen? Haben Sie einen in Ihrer unmittelbaren Umgebung identifiziert? Der mehrmalige Skiweltmeister und Olympiasieger Ingemar Stenmark ist beispielsweise ein Blauer. Ebenso die Tennislegende Björn Borg. Das sind Menschen, die auf eine Frage immer dieselbe Antwort geben werden – nicht die gleiche, sondern unfehlbar dieselbe. Sie sind stets ruhig, erhaben, unbeeindruckt von allem, was geschieht.
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Die ärgerliche Kehrseite der Medaille – niemand ist vollkommen

Stärken versus Schwächen – worüber man ungern spricht

Wie die Titelfrage dieses Buches schon nahelegt, gibt es in unserer Umgebung Menschen, die wir unter ungünstigen Umständen schwer begreifen können. Andere verstehen wir überhaupt nicht, ganz gleich, wie die Situation sein mag. Und am schwierigsten ist der Umgang mit jenen, die nicht so wie wir sind, weil sie sich offenkundig inkorrekt benehmen.

[image: ]

Die Unterschiede beginnen deutlich zu werden

Ich vermute, dass Sie inzwischen in groben Zügen die Unterschiede zwischen den verschiedenen Farben erkennen. Die vorhergehende Abbildung illustriert, worin sie sich beispielsweise unterscheiden. Manche Menschen sind eher sachorientiert, andere sind beziehungsorientiert. Während zwei Typen rasch zur Tat schreiten, denken die beiden anderen erst einmal nach. Das wird im Alltag oft zur Quelle von Missverständnissen, kleinen ebenso wie großen. In Kapitel 12 werde ich noch einmal darauf zurückkommen, aber schon jetzt möchte ich die Gelegenheit nutzen, der Illustration der verschiedenen Grundverhaltensmuster, für die jede Farbe steht, einige Nuancen hinzuzufügen.

Ich will nicht sagen, dass Sie die Menschen als »Idioten« bezeichnen würden, wie Sture das tat, der mir – wie am Anfang geschildert – die Augen geöffnet hat. Aber ehrlich gesagt sind wir alle schon ab und zu dagestanden und konnten Äußerungen nicht fassen, die wir gehört hatten, oder Verhaltensweisen nicht begreifen, die denen diametral entgegengesetzt waren, für die wir uns selbst entschieden hätten.

Der Ausgangspunkt bei solchen Überlegungen ist, dass ich immer recht habe, aber das heißt natürlich auch, dass der andere bei solchen Gelegenheiten automatisch falschliegt. Das ist eine heikle Sache. Ein kluger Mensch hat einmal gesagt, weil der andere recht habe, müsse er selbst nicht unrecht haben. Außerdem schenken wir bei Licht besehen den Fehlern und Schwächen anderer besonders große Aufmerksamkeit. Kinderpsychologen sagen oft, dass wir am Verhalten unserer Kinder das am schockierendsten finden, was wir auch an uns selbst erkennen – aber am liebsten los wären. Und übrigens, wer entscheidet eigentlich, was richtig und falsch ist?

Zeit für ein echtes Klischee

Niemand ist vollkommen. Bitte sehr, eine echte Floskel. Ja klar, es gibt nur sehr wenige wirklich vollkommene Menschen, die keinerlei Fehler oder Schwächen aufweisen. In meiner Jugend habe ich eifrig nach einem Vorbild Ausschau gehalten, das mein Mentor im Leben werden könnte – ob Mann, ob Frau, aber völlig frei von Schwächen –, doch ich wurde nie fündig. Bis heute habe ich noch keine Spur von einem solchen Vorbild gefunden. Und so ist es natürlich auch. Wir müssen mit unseren Defiziten leben und das Beste daraus machen.

Andererseits: Meinen wir eigentlich immer, wenn wir jemanden für einen Idioten halten, ernstlich Fehler und Schwächen? Oder verstehen wir den Betreffenden einfach nicht? Eine bestimmte Eigenschaft, die in manchen Situationen nützlich sein kann, ist in anderen vielleicht unpassend. Ich würde Sie gerne daran erinnern, dass Kommunikation normalerweise zu den Bedingungen des Empfängers stattfindet. Wie immer Menschen mich wahrnehmen, ist eben ihre Art, mich zu sehen. Ganz gleich, was ich wirklich gemeint habe.

Eine gute Methode ist, sich das anzuschauen, was die Vertreter des gegenteiligen Typs über das eine oder das andere Verhaltensmuster sagen würden. Wenn wir ihnen die Wahrheit entlocken können, sind wir auf der richtigen Spur. Wie immer geht es vor allem um die Selbstwahrnehmung. Was in manchen Fällen eine sehr gute Eigenschaft sein kann, wird unter Umständen ein Nachteil, wenn es auf die Spitze getrieben wird, unabhängig davon, welche Eigenschaft es ist. Hier kann die gerade genannte Methode hilfreich sein.

Kurze Rekapitulation der Grundverhaltensmuster

Rote Menschen sind schnell und übernehmen bei Bedarf mehr als bereitwillig die Führung. Sie sorgen dafür, dass etwas geschieht. Aber wenn sie allzu sehr in Fahrt kommen, werden sie Kontrollfreaks, kommandieren andere herum und werden gelegentlich unausstehlich. Außerdem treten sie den Menschen häufig auf die Zehen.

Gelbe Menschen können amüsant und fröhlich sein und die Stimmung jeglicher Gesellschaft heben. Gibt man ihnen jedoch unbegrenzten Freiraum, werden sie allen Sauerstoff im Raum verbrauchen, werden niemanden zu Wort kommen lassen, und ihre Geschichten werden immer weniger der Wirklichkeit entsprechen.

Die freundlichen Grünen sind angenehme Freizeitgesellschaft, weil sie so umgänglich und freundlich sind. Leider können sie aber reichlich wischiwaschi und unklar sein. Der Umgang mit jedem, der nie Position bezieht, wird mit der Zeit schwierig. Man weiß nie, woran man ist. Ihre Unentschiedenheit tötet die Energie anderer Menschen ab.

Der analytische Blaue ist ruhig, besonnen und denkt, ehe er den Mund aufmacht. Die Fähigkeit der Blauen, einen kühlen Kopf zu behalten, ist zweifellos eine Eigenschaft, um die sie all jene beneiden, die sie nicht besitzen. Ihr kritisches Denken kann jedoch leicht in Misstrauen umschlagen und dazu führen, dass sie andere infrage stellen. Dann wird alles pechschwarz.

Im folgenden Abschnitt befasse ich mich auch damit, wie Menschen mit einer anderen Muttersprache als Schwedisch möglicherweise über die Nachteile von bestimmten Verhaltensmustern sprechen. Das ist natürlich eine heikle Sache und kann leicht missverstanden werden. Wenn ich Einzelne coache, laufen die Dinge genau hier gerne mal aus dem Ruder. Seien Sie sich also beim Weiterlesen dessen bewusst, dass vieles im Auge des Betrachters liegt. Wer hat recht und wer liegt falsch? Die Verhaltensmuster, von denen ich spreche, sind solche, die von Menschen in der Umgebung wahrgenommen werden, selbst wenn die Absicht dessen, der sich gerade in die Nesseln gesetzt hat, eine völlig andere gewesen sein mag.

Was ich in Bezug auf die unterschiedlichen Farben sicher weiß, ist, dass jede Farbe in anderer Weise mit Fragen umgeht. Rote und Gelbe tendieren dazu, ihr Stärken zu überschätzen und zu glauben, dass sie keinerlei Schwächen haben. Sie haben ein ausgeprägtes Ego, und ein großer Teil ihres Erfolgs verdankt sich wahrscheinlich der Tatsache, dass sie sich nicht von ihren Fehlern und Schwächen unterkriegen lassen, sondern nach neuen Chancen und guten Nachrichten Ausschau halten. Aber das lässt sich natürlich nicht ewig aufrechterhalten.

Grüne und Blaue übertreiben im Gegensatz dazu normalerweise ihre Schwächen und ignorieren in manchen Fällen sogar ihre Stärken. Die Konsequenzen sind klar. Wenn man einem Grünen oder einem Blauen positives Feedback gibt, scheinen sie manchmal dagegen immun zu sein, wechseln das Thema und kommen auf etwas zu sprechen, das gründlich schiefging. Das ist offenkundig äußerst unproduktiv.

So – können wir loslegen?


Wie andere rote Menschen erleben können

Wenn Sie andere Menschen nach Roten fragen, bekommen Sie vielleicht ein anderes Bild als das, das die Roten von sich selbst zeichnen. Wie überraschend! Meine ganz private Forschung zeigt, dass Rote von mehr Idioten umgeben sind als alle anderen. Viele würden dem zustimmen, was Sie bisher über die Roten gelesen haben, aber ich habe auch schon andere Kommentare gehört. Diese werden in der Regel geäußert, wenn der Rote gerade nicht im Raum ist, weil sein hitziges Temperament gefürchtet ist. Sie haben ihn sagen hören, er wolle die Wahrheit hören. Jahrelang hat er uns in die Ohren trompetet, wir sollten sagen, was wir denken. Aber wenn wir das tun, entbrennt sofort eine heftige Debatte darüber, was stimmt und was nicht. Das bedeutet, dass das, was Sie gleich lesen werden, für viele Rote etwas vollkommen Neues sein wird. Nur wenige von uns haben nämlich kein Blatt vor den Mund genommen. Es kostet viel zu viel Energie, sich mit Roten anzulegen.

Und das ist auch logisch. Denn manche werden sagen, Rote seien einfach streitsüchtig, arrogant und egoistisch. Sie werden als halsstarrig, ungeduldig und diktatorisch wahrgenommen. Und nicht nur das, manche würden sogar sagen, sie seien maßlos, kontrollsüchtig und aggressiv.

Ich selbst unterschreibe das Folgende in keiner Weise, aber ich habe sogar schon gehört, dass einige von Menschen mit rotem Verhalten gesagt haben, sie hätten ein unmenschliches Hitler-Profil. Dann ist das Bild plötzlich nicht mehr so schmeichelhaft. Der geborene Anführer offenbart seine problematische Seite.

Lassen Sie mich zunächst einmal klarstellen: Ein Roter würde sich nicht unbedingt etwas von dem gerade Gesagten zu Herzen nehmen, weil ein Roter eher sachorientiert als beziehungsorientiert ist. Außerdem haben sowieso alle anderen unrecht. Aber um der Ehrlichkeit willen schauen wir uns jetzt näher an, was die Menschen in der Umgebung sagen.

Warum dauert alles so verdammt lange? Geht es vielleicht ein bisschen schneller?

Tja, was soll man dazu sagen? Ein Mensch, der bereit ist, jeden regulierenden Rahmen zu sprengen, um vorwärtszukommen, kann sicher nicht anders als ungeduldig genannt werden. Wenn die üblichen, offiziellen Wege zu lange dauern, wird ein Roter ein paar Ebenen von Entscheidungsträgern überspringen und zügig nach demjenigen Ausschau halten, der wirklich das Sagen hat.

Das erste Beispiel, das mir dazu einfiel, war der Verkehr in Stockholm. Viele Einheimische haben es ein wenig eiliger als der landesweite Durchschnitt, wenn sie am Steuer sitzen – darüber gibt es anscheinend Statistiken. Aber da wir gerade von rotem Verhalten sprechen, möchte ich Ihnen von einem ehemaligen Kollegen erzählen. Björn und ich nutzten als Hauptverkehrsmittel das Auto, sogar innerhalb der Stadt. Mit öffentlichen Verkehrsmitteln waren wir einfach zu langsam. Björn büßte wiederholt seinen Führerschein ein, und der Grund dafür war ohne Zweifel seine recht großzügige Auslegung von Geschwindigkeitsbegrenzungen.

Er wohnte weit außerhalb, und die Fahrt in die Stadt zu unserem Büro, das rund 30 Kilometer von ihm entfernt lag, dauerte an guten Tagen etwa 40 Minuten. Aber das waren eben die guten Tage, sie konnte genauso gut eineinhalb Stunden beanspruchen.

Björn fand es nur selten notwendig, seinen Fahrstil an den Verkehrsfluss anzupassen. Er war der Meinung, es gebe keinen handfesten Grund dafür, jede einzelne Verkehrsregel zu befolgen. Die Tempoangaben auf den Schildern – 70, 90 usw. – waren für ihn im Wesentlichen Empfehlungen. Für ihn galten sie nicht. Sie waren nur für diejenigen gedacht, die nicht Auto fahren konnten.

Einmal saß ich mit einigen Kollegen im Büro, wir tranken einen Kaffee und diskutierten die ziemlich schwierige Verkehrslage in der Hauptstadt. Ich hatte das Gefühl, Stockholm stünde kurz vor dem Verkehrskollaps. Björn begriff das nicht. Er nahm das Problem nicht in derselben Weise wahr wie wir anderen. Vielmehr hatte er das Gefühl, der Verkehr fließe doch recht gut. Als wir ihn ein wenig genauer befragten, stelle sich heraus, dass er normalerweise die Busspur benutzte. Den ganzen Weg. Mindestens 20 Kilometer weit. Auf diese Weise kam er einfach viel schneller vorwärts. Und Björn behauptete sogar, das sei in Ordnung. Man könne praktisch eine Art Abonnement für die Busspur erwerben. Genau das tat er, und es kostete ihn etwa 1200 Schwedische Kronen (rund 120 Euro) im Monat.

Etwa alle vier Wochen hielt ihn die Polizei an, aber das war es ihm wert. Wir sollten uns doch nur mal vorstellen, wie viel Zeit er dadurch einsparte! Der Preis dafür war die Strafe, die er bezahlen musste. Er fand, der Deal lohne sich.

Diese Geschichte illustriert recht deutlich, wie rotes Verhalten funktioniert. Rote wissen ebenso gut wie alle anderen, dass es nicht in Ordnung ist, gegen die Regeln zu verstoßen, aber da es schneller geht, wenn man sie ignoriert, tun sie es trotzdem. Rote sind notorische Regelbrecher. Noch einmal möchte ich Sie dabei an ihre Absichten erinnern – sie möchten den Job über die Bühne bringen.

Rote haben kein Problem damit, ein oder zwei Abkürzungen zu nehmen, solange es im Interesse eines Jobs geschieht. Und mit einer so großzügigen Einstellung zu Regeln und Vorschriften kommt man in der Tat schneller ans Ziel. Ich würde sogar sagen, dass ein Roter oft so schnell ist, dass er selbst dann, wenn etwas schiefgeht, noch Zeit hat, die Sache im zweiten Anlauf wieder auszubügeln. Gleichzeitig wissen wir anderen nie genau, was als Nächstes geschieht.

Ich schreie doch gar nicht! ICH BIN NICHT WÜTEND!

Weil die Roten so direkt und unverblümt kommunizieren, nehmen viele sie als aggressiv wahr. Das ist im Grunde logisch, aber dennoch ist diese Wahrnehmung nicht einheitlich so, sondern hängt davon ab, wer Opfer eines Roten ist, der energisch seinen Standpunkt vertritt. In Schweden ist es nicht so akzeptiert, konfrontativ aufzutreten, wie in Deutschland oder Frankreich. Ich will damit nicht sagen, dass die Menschen in diesen Ländern mehr streiten, sondern dass sie etwas anders mit Konflikten umgehen.

Stellen Sie sich einmal vor: Ein Schlagwort, das an vielen Arbeitsplätzen zu hören ist, lautet, wir sollten einen »offenen Umgang« miteinander pflegen. Was ist damit eigentlich gemeint? Das kann man leicht so interpretieren, dass wir alle ehrlich miteinander umgehen und sagen sollten, was wir denken, nicht wahr? Wir wollen im Grunde einen offenen und geradlinigen Dialog. Gut, das ist hervorragend; um in einer Organisation Effizienz zu erzielen, ist es notwendig, über wichtige Dinge klar und eindeutig zu kommunizieren. Ich denke, Sie sehen, wie plausibel das ist.

Wer sind nun diejenigen, denen es von Haus aus gelingt, frank und frei zu kommunizieren? Oder die schnörkellos direkte Sätze hören können, ohne sauer zu werden? Antwort: Das kann keiner. Im Prinzip.

Außer natürlich den Roten. Für sie ist das gar kein Thema. Warum reden wir überhaupt darüber, dass wir einen »offenen Umgang« pflegen sollen? Es liegt doch auf der Hand, dass man sagt, was man denkt, oder? Viele Menschen setzt das unter Stress; ständig die Wahrheit ins Gesicht gesagt zu bekommen, kann bedrückend sein, wenn man sie nur mit Mühe erträgt.

Bitte beachten Sie, dass ich hier nicht abwäge, was richtig oder falsch ist – ich weise nur darauf hin, dass wir alle verschieden sind.

Warum erleben wir rotes Verhalten manchmal als bedrohlich und kämpferisch? Vielleicht, weil diese Menschen nicht sofort aufgeben? Weil sie selbst bei kleinen Dingen gerne streiten und diskutieren, wenn sie ihnen wichtig sind? Weil sie sehr leicht die Stimme erheben, die Menschen eindringlich anstarren und mit der Faust auf den Tisch hauen, wenn es ihnen einfällt? Weil sie sich manchmal ziemlich grob ausdrücken können?

Stellen Sie sich einmal das folgende Szenario vor:

Sie haben eine bestimmte Aufgabe zu erledigen, an der Sie schon ein paar Tage oder vielleicht sogar Wochen gearbeitet haben. Sie beginnen an sich zu zweifeln – haben Sie die Sache erfolgreich gemeistert? Ist sie so gut geworden, wie Sie das wollten? Würden Sie es wagen, das Ergebnis dem Kunden so vorzulegen, wie es jetzt ist, oder sollten Sie jemanden um Feedback bitten, von dem Sie wissen, dass Sie eine ehrliche Antwort bekommen?

Gedacht, getan. In diesem Moment kommt ein Roter vorbei, und Sie ergreifen die Chance. Sie wissen genau, dass dieser Kollege – Partner, Freund, Cousin, Nachbar – ehrlich sein wird. Sie bitten um eine ehrliche Meinung. Mit ein wenig Stolz in der Stimme zeigen Sie dem anderen, was Sie ausgearbeitet haben, und legen ihm Ihren Prozess Schritt für Schritt dar. Ohne es recht zu merken, wird der Rote ungeduldig, weil Sie schon selbst beschlossen haben, wie die Antwort lauten sollte, und außerdem hat er bald genug davon, dass die ganze Zeit Sie reden und noch dazu so lange.

Mit einer Handbewegung, die Sie abrupt zum Schweigen bringt, sagt der Rote: »Also, sonderlich gut sieht das nicht aus. Ich finde das nicht so toll, was du da gemacht hast. Offen gesagt grottenschlecht. Es wundert mich, dass du das nicht besser hingekriegt hast. Ich denke, du musst die ganze Sache noch mal von vorne bis hinten überarbeiten.«

Dann geht er weiter und verschwendet keinen Gedanken mehr daran. Sie stehen wie ein begossener Pudel da und haben das Gefühl, Sie seien völlig plattgemacht worden. Egal, welche Farbe Sie haben.

Übertreibe ich? Kann das im wahren Leben vorkommen? Wenn Sie zu diesem Zeitpunkt noch immer glauben, so ekelhafte Leute gebe es nicht, dann haben Sie noch nie einen echten Roten kennengelernt. Oder die Roten, die Sie getroffen haben, hatten schon gelernt, unehrlich zu sein.

Überlegen Sie mal. Welchen Zweck hat es, jemanden derart herunterzumachen? Welche Absichten hatte der Rote? Er wollte Ihnen genau das übermitteln, was Sie erbeten hatten. Schließlich haben Sie ihn nach seiner ehrlichen Meinung gefragt!

»Sag klipp und klar, was du denkst«, haben Sie gesagt. Und vielleicht haben Sie noch ergänzt: »Ich werde nicht sauer/traurig/enttäuscht sein oder mich umbringen.« Wenn Sie um eine ehrliche Meinung bitten, versinken Sie vielleicht ruck, zuck im Sumpf. Höchstwahrscheinlich können Sie sich auch wieder herausziehen, aber all die anderen? Was ist mit denen?

Als Unternehmensberater habe ich schon unzählige Male erklären müssen, dass ein sehr rauer Wind wehen wird, wenn sich ein Roter für eine Sache, die ihm wichtig ist und bei der er keinesfalls aufgeben will, voll ins Zeug legt. Wenn man Angst vor Konflikten hat, sollte man sich in eine solche Situation nicht hineinbegeben. Ein Roter hat keine Probleme mit Konflikten. Er führt sie nicht bewusst herbei, aber ein erfrischender Streit ab und zu kann doch wohl niemals schaden, oder? Er ist nur eine andere Form von Kommunikation.

Ein kleiner Tipp: Das Schlechteste, was Sie im Fall eines Konflikts mit einem Roten tun können, ist, einen Rückzieher zu machen. Das kann Ihnen massive Probleme einbringen. Mehr darüber später.

Was machen Sie da drüben? Ich kann sehen, was Sie (nicht) machen!

Was bedeutet eigentlich »Kontrollbedürfnis«? Einfach ausgedrückt können wir sagen, dass das Kontrollbedürfnis ein Phänomen ist, bei dem ein Individuum eine Situation unter Kontrolle und in der Hand haben muss, in der entweder Gruppen oder Einzelne anwesend sind. Wer ein Kontrollbedürfnis hat, fühlt sich oft außerordentlich unwohl damit, sich selbst an eine bestimmte Gruppe oder Situation anpassen zu müssen, und wird entschlossen zu den verschiedensten Strategien greifen, um das zu vermeiden. Eine häufige Verhaltensweise ist, bei einem Gespräch niemals still zu sein, und anderen ins Wort zu fallen, um die eigene Meinung anzubringen und dadurch stets die Oberhand zu behalten.

Rote können vermutlich als extrem kontrollierend wahrgenommen werden, aber es geht ihnen mehr um die Kontrolle über die Menschen um sie herum als die über jede Einzelheit in der Sache. (Dass sie auf Details versessen seien, kann man Roten nicht vorwerfen.) Es kann aber für einen Roten wichtig sein, das Gefühl zu haben, dass er Kontrolle über das Handeln von Menschen und auch über ihre Handlungsabsichten bei bestimmten Aufgaben hat.

Wir sprechen hier über das Gefühl der Roten, ein bisschen mehr zu wissen als andere. Und weil sie glauben, alles am besten zu wissen, werden andere überwacht, damit sie in die richtige Richtung gehen. Der Vorteil für den Roten ist dabei, dass er sich durchsetzen kann. Der Nachteil liegt auf der Hand: Die anderen fühlen sich kontrolliert. Manche finden es gut, dass jemand anders die Entscheidungen trifft und sagt, wo es langgeht, andere fühlen sich eingeengt und möchten einfach nur weg.

Vor vielen Jahren habe ich für eine Firma gearbeitet, in der eine Managerin auf der mittleren Ebene sehr rot war. (Sie war außerdem noch ein bisschen blau – vergleichen Sie bitte dazu den Abschnitt über blaues Verhalten.) Wenn sie Aufgaben an Angestellte delegierte, geschah oft etwas recht Amüsantes. Sie hatte normalerweise keine Schwierigkeiten, bestimmte Dinge loszulassen, sie war sogar gut darin, angenehme Aufgaben zu delegieren, was viele Führungskräfte schwierig finden. Doch als Rote war sie sehr schnell im Denken und Handeln. Das heißt konkret, dass sie noch eine Weile in der Nähe blieb, wenn sie jemandem eine bestimmte Aufgabe übertragen hatte – und wenn nicht sofort etwas geschah, erledigte sie die Sache einfach selbst. Kam dann der fragliche Angestellte auf seiner To-do-Liste an den entsprechenden Punkt, entdeckte er oft, dass er bereits erledigt war. Bitte beachten Sie: Die gesetzte Frist war noch NICHT erreicht.

Weil diese mittlere Führungskraft rot-blau war, machte sie den Job natürlich wesentlich besser, als ihn der Angestellte erledigt hätte, der noch nicht dazu gekommen war. Rot bedeutet schnell, Blau bedeutet hohe Qualität bei der Umsetzung. Leider folgte dann auch eine Rüge für die Langsamkeit des Angestellten auf dem Fuße. Da der blaue Anteil dieser Managerin bei den Einzelheiten genau war und der rote Anteil schnell zur Kritik bereit war, wurde sie als sehr streng wahrgenommen. Was uns zum nächsten Abschnitt bringt.

Ich würde mir sicherlich mehr aus dir machen – wenn du nur ein bisschen interessanter wärst

Haben Sie je einen Menschen getroffen, der völlig ohne Gefühle war? Nein, das dachte ich mir. Noch einmal – Rote sind keine typischen Beziehungsmenschen. Daran ist nichts verkehrt, solange derjenige, mit dem Sie kommunizieren, denselben Fokus hat wie Sie. Aber wenn ein Roter mit einer ausgesprochen beziehungsorientierten Person spricht – einem Gelben oder einem Grünen –, kann er als kalt, herzlos und unmenschlich wahrgenommen werden. Ich möchte das mit einem Beispiel aus meiner eigenen Erfahrung illustrieren.

Ich hatte einmal einen Kollegen, den ich immer sehr geschätzt habe (bitte beachten Sie, dass ich mit etwas Positivem beginne, also alles tue, um zu vermeiden, dass jemand die Sache in den falschen Hals bekommt und meint, ich könne die Person im Beispiel nicht leiden – das ist sehr schwedisch) und dem ich noch immer sowohl beruflich als auch persönlich großen Respekt entgegenbringe – wir sind gute Freunde. Okay, es ist wieder der berühmte Björn.

Vor einigen Jahren hatten wir in der Firma eine harte Phase. Der Herbst war eine schwere und anstrengende Zeit gewesen: lange Arbeitstage bis spät in den Abend hinein und nicht selten auch Arbeit am Wochenende. Wir hatten uns verausgabt, wir hatten einander zermürbt, und wir hatten unsere Familien strapaziert. Die meisten in der Firma gingen auf dem Zahnfleisch. Wir verdienten wirklich ruhige und erholsame Weihnachtsferien.

Dann gingen wir zusammen in ein japanisches Restaurant essen. Wir hatten die Schuhe ausgezogen und saßen auf Kissen, jeder mit einem Glas Sake in der Hand. In typisch schwedischer Weise lasen wir die Speisekarte und behielten gleichzeitig im Auge, was wohl die anderen bestellen würden. Die meisten von uns wollten natürlich nichts bestellen, was sonst keiner bestellte.

Außer Björn. Er überflog rasch die Speisekarte und gab bekannt, was er nehmen wolle. Er war fertig und hatte bald genug davon, dass wir anderen dasaßen und uns noch nicht entschieden hatten. Er brauchte Unterhaltung und fing folglich ein Gespräch an. Damals hatte meine Tochter gerade die Schule gewechselt, und Björn fragte mich danach.

»Wie lief das mit dem Schulwechsel? Wie geht es der Kleinen?«

Angenehm überrascht von seinem Interesse an meiner Tochter begann ich zu erzählen. Nach etwa 20 Sekunden merkte ich, dass Björns Augen zu wandern begannen. Er blickte sich mit einem Gesichtsausdruck im Restaurant um, den ich als Frage interpretierte, warum ich ihm das erzähle.

Dann schaute er mich mit einem Lächeln an, das ich als klare Ansage verstand: Du kennst mich. Du weißt, wie ich ticke. Ich will nicht länger über das Thema reden! Und dann begann er schnell über etwas völlig anderes zu sprechen.

Sie können sich sicher vorstellen, dass ich normalerweise ein bisschen gekränkt, vielleicht sogar beleidigt hätte sein können. Wie kann jemand so unsensibel sein? Besonders, wenn der Gesprächspartner über etwas redet, wonach er selbst gefragt hat?

Bedeutet das, dass Björn kaltherzig ist und sich nicht für andere Menschen interessiert? Ganz und gar nicht. Es bedeutet, dass er sich so viel und so wenig interessiert wie andere auch, aber sobald er verstanden hatte, dass mit meiner Tochter alles gut lief, verlor er einfach das Interesse. Auf seine übliche Art und Weise ließ er mich wissen, dass der Kommunikationskanal jetzt geschlossen war. Statt dazusitzen und herumzudrucksen und so zu tun, als interessiere er sich für letztlich unbedeutende Einzelheiten, drückte er genau das aus, was er empfand.

Bedenken Sie, dass wir hier über Interpretationen sprechen. Die Absicht hinter einem bestimmten Verhalten ist das eine, wie der Empfänger sie wahrnimmt, ist das andere. In diesem Fall entschied ich mich dafür, das Ganze einfach mit einem Lachen abzutun, weil ich Björn sehr gut kannte. Ich wusste, dass es ihm nicht im Traum einfallen würde, jemanden vorsätzlich zu verletzen. Dass er von Zeit zu Zeit jemandem auf die Zehen tritt, ist keine Absicht – es passiert ihm einfach. Ganz im Gegenteil ist er einer der warmherzigsten und großzügigsten Menschen, die ich je kennengelernt habe. Aber man muss ihn einfach kennen, um das zu verstehen.

Sie fragen sich vielleicht, wie die in seinen Augen korrekte Antwort auf seine Frage nach dem Schulwechsel gelautet hätte?

»Prima.«

Das hätte genügt.

Allein ist man stark, und ich bin der Stärkste von allen

Das Wort »egoistisch« kommt vom lateinischen Wort »ego«, das »ich« bedeutet. Mein Ich ist daher mein Ego. Linguistisch haben wir folglich beschlossen, eine Art Gleichheitszeichen zwischen Menschen mit einem starken Ego und Egoismus zu setzen. Natürlich gibt es viele Menschen in unserer Welt, die selbstsüchtig und egoistisch sind. Es wimmelt geradezu von ihnen. Ehe ich fortfahre, möchte ich Sie daran erinnern, dass wir hier von wahrgenommenem Verhalten sprechen und nicht unbedingt von tatsächlichen Eigenschaften.

Wenn wir uns anschauen, wie ein roter Mensch kommuniziert, können wir verstehen, wieso viele ihn als egoistisch wahrnehmen:

	Ich denke, wir sollten diesen Vorschlag annehmen.
	Ich möchte diesen Auftrag.
	Das ist meine Meinung dazu.
	Ich habe eine gute Idee.
	Machen wir das so, wie ich meine, oder falsch?


Fügen Sie zu dieser Liste noch einen scharfen Blick und eine ausgeprägte Körpersprache hinzu, und Sie sehen jemanden vor sich, der sich nimmt, was er haben will. Er wird für seine Interessen kämpfen. Er wird jedem, der bereit ist, ihm zuzuhören, erklären, er könne das. Was andere verunsichern kann, speziell Grüne, ist die Tatsache, dass die Roten in der Ich-Form reden. Ihre Ich-Botschaften stehen in ihrem Kopf an erster Stelle. (Das haben sie im Wesentlichen mit den Gelben gemeinsam, die ebenfalls ein starkes Ich haben.)

Aber wir haben gelernt, uns umeinander zu kümmern; wir wissen, dass man allein nicht stark ist, dass wir einander brauchen, um überleben zu können. Kooperation ist das Modell der Wahl, und ich predige das schon seit mehr als zwei Jahrzehnten. Daher denken wir, es sei egoistisch, wenn die Roten nur über sich selbst sprechen. Sie sorgen dafür, dass sie erst einmal selbst alle Vorteile ergattern, ehe sie anderen helfen. Sie können bereitwillig auf anderen herumtrampeln, wenn sie eine Chance sehen, dadurch zu avancieren. Sie tun es vielleicht nicht bewusst, aber der Effekt ist derselbe.

Daher gehen die Roten oft als Sieger aus einer Diskussion hervor. Für sie gehört das ganz selbstverständlich zu einem Gespräch dazu. Sie wissen es immer am besten und werden umstandslos behaupten, dass alle anderen falschliegen. Es entspricht ihrem Ego, sich so zu verhalten. Die Folge davon ist, dass sie Freunde verlieren, dass die Menschen sie oft nicht mögen, dass sie von Informationen abgeschnitten werden, weil niemand sie in seiner Gruppe haben will. Sobald sie das festgestellt haben, können sie ohne Weiteres einfach sagen, dass alle anderen Idioten sind.

Vor ein paar Jahren saß ich einmal mit fünf anderen Personen beim Abendessen zusammen. Etwas bedrückt erklärte mir ein Mann, der grün-blau war, es gehe ihm nicht gut. Er wurde nicht mit den vielen Zuständigkeiten fertig, die sein Arbeitgeber ihm aufbürdete. Sein gewaltiges Arbeitspensum setzte ihn unter großen Druck, und er hatte Schwierigkeiten, nachts zu schlafen. Das verursachte ihm noch mehr Stress, weil er wusste, wenn er nicht wieder ordentlich schlafen konnte, war er bald noch weniger leistungsfähig. Seine Frau saß neben ihm und versuchte ihren leeren Blick zu verbergen. Für keinen im Raum war die Situation angenehm. Von denen, die am Tisch saßen, kamen lauter ermutigende Kommentare und vorsichtige Fragen, wie er glaube, die schwierige Lage vielleicht lösen zu können. Wir brachten allesamt Unterstützung zum Ausdruck, so gut wir konnten.

Der einzige Rote am Tisch hatte schließlich genug und machte den bedrückten und gestressten armen Teufel zur Schnecke.

Seine Analyse war sonnenklar: »Ich finde, du jammerst zu viel. Du musst dir dein Gehalt eben verdienen. Ich war noch nie krank, und ich denke, dass die Leute sich ganz allgemein viel zu viele Sorgen machen; ich würde nie in deine Lage geraten, und ich bin der Meinung, du solltest dich zusammenreißen.«

Das war ein Abendessen! Natürlich war an jenem Abend niemand in guter Stimmung. Seien wir ehrlich – die Roten sind diejenigen, die im Wesentlichen von Idioten umgeben sind.


Wie andere gelbe Menschen erleben können

Witzig, unterhaltsam und geradezu göttlich positiv. Wiederum ist zu sagen – das ist ihre eigene Interpretation. Wenn Sie andere Menschen nach Gelben fragen, bekommen Sie möglicherweise ein etwas anderes Bild. Viele werden dem zustimmen, was Sie bislang gelesen haben, aber Sie werden auch andere Kommentare zu hören bekommen. Den meisten Spaß werden Sie haben, wenn Sie Blaue fragen. Sie werden sagen, die Gelben seien selbstsüchtig, oberflächlich und übermäßig selbstbewusst. Andere werden erklären, dass die Gelben zu viel reden und schlechte Zuhörer sind. Kombinieren Sie das damit, dass sie zerstreut und nachlässig sein können. Plötzlich ist das Bild nicht mehr so schmeichelhaft.

Wenn ein Gelber diese Kommentare hört, gibt es zwei Möglichkeiten. Entweder er ist tief bekümmert und sehr verletzt, oder er fängt eine heftige Debatte an. Je nach Lage ist beides möglich. Das Verblüffende daran ist, dass auf lange Sicht nichts von alledem einen Gelben sonderlich quälen wird. Einerseits ist er ein schlechter Zuhörer, und andererseits hat er das, was manche Psychologen ein selektives Gedächtnis nennen würden. Er vergisst die schwierigen Punkte einfach wieder, und mit seiner positiven Haltung findet er es leicht, sich zu sagen, dass er keine Fehler und Schwächen hat.

Schauen wir uns an, womit Gelbe zu kämpfen haben, ohne sich dessen immer bewusst zu sein.

Hallo, ist da jemand? Jetzt werden Sie hören, was ich durchgemacht habe. Das wollen Sie doch, oder?

Zu Beginn dieses Kapitels habe ich darauf hingewiesen, dass Gelbe sehr gut kommunizieren können. Das möchte ich jetzt noch einmal wiederholen.

Gelbe verstehen sich hervorragend auf Kommunikation. Wobei der Hauptakzent auf »hervorragend« liegt. Keine der anderen Farben kommt an die Leichtigkeit heran, mit der Gelbe Worte finden, sich ausdrücken können, eine Geschichte erzählen können. Das geht ihnen so leicht, so mühelos über die Lippen, dass man nicht anders kann, als davon beeindruckt zu sein. Die meisten Menschen reden nicht gerne vor anderen; sie bekommen Herzklopfen, feuchte Hände und haben panische Angst, sich zu blamieren. Das ist Gelben vollkommen fremd. Dass sie sich blamieren könnten, kommt ihnen gar nicht erst in den Sinn, und würde das Unwahrscheinliche doch einmal eintreten, könnten sie es immer noch lachend mit einer amüsanten Anekdote abtun.

Aber es kann auch zu viel des Guten werden. Ganz gleich, welche Stärken man hat: Es gibt eine Grenze, einen Moment, in dem man aufhören muss. Gelbe, ganz besonders die ohne Selbstwahrnehmung, kennen keine solche Grenze. Es würde ihnen niemals einfallen, sich zurückzuhalten; wenn sie etwas zu sagen haben, sprudeln sie es heraus. Dass außer ihnen niemand denkt, es sei etwas Wichtiges, spielt dabei keine Rolle.

Ein Gelber macht es genauso wie die meisten anderen – er tut das, was er gut kann. Und er kann gut reden. Es gibt jede Menge Beispiele dafür, dass Gelbe bei einem Gespräch allen verfügbaren Sauerstoff verbrauchen. Fügen Sie als weitere Zutat noch eine große Portion schlechtes Zuhören hinzu, und es findet eine interessante (sprich: einseitige) Kommunikation statt.

Viele Menschen fühlen sich von diesem grenzenlosen Wortschwall aufs Äußerste provoziert. Er wird häufig als Egozentrik wahrgenommen, als Unfähigkeit zu schweigen. Ausdrücke wie Schwafler, Logorrhö (Sprechdurchfall) und Quasselstrippe wurden höchstwahrscheinlich im Hinblick auf Gelbe geprägt.

Unzählige Male habe ich die folgende Szene erlebt: Mehrere Personen sitzen in einem Konferenzraum um einen Tisch. Der Ranghöchste im Raum stellt eine Idee vor, wobei es um jedes beliebige Thema gehen kann. Wenn die Zeit der Stellungnahme gekommen ist, werden alle Gelben die Idee unterstützen, indem sie genau dasselbe vorschlagen, vielleicht auch mit ihren eigenen Worten. (Den Frauen, die das gerade lesen, möchte ich sagen, dass mir klar ist, dass das eher männliches Verhalten ist als weibliches.) Warum machen sie das? Weil es erstens wichtig ist, Zustimmung zu signalisieren, und weil sie es zweitens so viel besser ausdrücken können.

Vor ein paar Jahren war ich bei einem Managementteam, um die Gruppendynamik zu untersuchen. Damals hatte ich mir gerade ein Mobiltelefon mit einer netten Funktion gekauft: Es verfügte über eine Stoppuhr. Wenn ich sie einschaltete, konnte ich hinterher sehen, wer in der Gruppe wie lange gesprochen hatte.

Interessante Fakten türmten sich förmlich auf. Im Raum waren der Geschäftsführer und seine sieben engsten Mitarbeiter. Peter, der Verkaufsleiter, war quittengelb, und er war nur für Punkt 19 der Tagesordnung zuständig. Schauen Sie sich seinen Anteil genau an: 1:19. Das waren etwa 5,3 Prozent der Tagesordnung.

Der Geschäftsführer eröffnete das Meeting, aber schon bald kristallisierte sich ein klares Muster heraus. Peter hatte eine Meinung zu jedem einzelnen Punkt auf der Tagesordnung. Ich zückte meine Stoppuhr und war fasziniert von dem, was ich sah.

Er sprach 69 Prozent der Zeit. Ja. Das stimmt wirklich. 31 Prozent gingen an die übrigen sieben, einschließlich des Geschäftsführers.

Wenn Sie gelb sind, haben Sie vielleicht gerade ein Stück Text sehr schnell überflogen, weil Sie sich eventuell wiedererkannt haben und fanden, das sei ein sehr schlechtes Beispiel. Alle anderen fragen sich jetzt, wie das möglich ist. Das ist möglich, weil die Gelben keinerlei Problem damit haben, Meinungen, Ansichten und gute Ratschläge vorzubringen – ganz gleich, ob sie etwas über das Thema wissen oder nicht. Ein Gelber steht seinen eigenen Fähigkeiten sehr wohlwollend gegenüber; wenn eine Idee in seinem Kopf auftaucht, macht er einfach den Mund auf und legt los.

Man sagt von den Roten, dass für sie Denken und Handeln ein und dasselbe ist. Bezüglich der Gelben würde ich gerne die Idee einführen, dass Denken und Sprechen miteinander zusammenhängen. Was Gelbe von sich geben, ist häufig völlig unverarbeitetes Material, das einfach aus den großen Klappen in ihrem Gesicht herausfällt. Es kann auch mal gut überlegt sein, aber in der Regel ist es das nicht. Das Trügerische daran ist, dass es fast ausnahmslos sehr gut klingt. Gelbe wissen sehr genau, wie man einen Text präsentieren muss, sodass immer alles fantastisch klingt. Wenn Ihnen die jeweilige Person nicht bekannt ist, können Sie sehr leicht alles für bare Münze nehmen, was sie sagt – ein schwerwiegender Fehler.

Sehr oft ist ein Gelber sowohl unterhaltsam als auch inspirierend, und wie schon gesagt, kann das Menschen auf neue Ideen bringen. Doch sollten Sie ein Gespräch mit ihm beginnen, müssen Sie gut beobachten, damit Sie rasch einen Kommentar einwerfen können, wenn der Gelbe Luft holt. Oder das Treffen einfach beenden.

Ich weiß, dass es unordentlich aussieht, aber das Chaos hat System!

Ein Gelber würde kaum zugeben, dass er nachlässig ist. Aber er bringt keine natürliche Voraussetzung mit, Dinge im Auge zu behalten. So findet er es langweilig, auf strukturierte Weise zu arbeiten. Das heißt nämlich, dass man in eine Schablone passen muss, in einen festen Rahmen. Wenn Gelbe etwas nach Kräften vermeiden, dann das Gefühl, durch starre Systeme kontrolliert zu werden.

Die Lösung ist, das meiste im Kopf zu haben, was aber nicht möglich ist. Man kann sich nicht alles merken. Folglich vergisst der Gelbe Dinge, und die Menschen in seiner Umgebung glauben, er sei nachlässig. Er verpasst Verabredungen, er überprüft eine Lieferung nicht vor dem Verschicken, denn wenn er nach seiner Vorstellung eine Aufgabe erfüllt hat, schaut er nicht mehr zurück. Er geht immer vorwärts. Stürzt sich in die nächste Aufgabe. Befasst sich mit anderen Dingen.

Details. Um einen Job durchzuführen, muss man unter Umständen bei den Einzelheiten genau sein. Gelbe behalten Einzelheiten nicht gerne im Blick. Ich würde sogar zu behaupten wagen, dass sie sich nicht dafür interessieren. Sie malen mit dicken Pinselstrichen.

Im Allgemeinen sind die Gelben sehr gut darin, etwas anzustoßen und auf den Weg zu bringen. Sie sind einfallsreich, und da sie viel Kreativität im Gepäck haben, schieben sie oft verschiedene Arten von Projekten an. Aber sie sind deutlich weniger gut darin, Dinge zu Ende zu bringen. Etwas zu 100 Prozent durchzuziehen erfordert eine Konzentrationsfähigkeit, die ein Gelber selten besitzt. Er ermüdet und wendet sich dem nächsten Vorhaben zu. Und wir denken, er sei ein Schlamper. Er denkt, es sei doch schon gut genug. Meine Güte, warum soll man sich mit Kleinigkeiten belasten? Schließlich ist das Ergebnis doch ganz ordentlich! Dass aus dem Hemd noch Fäden heraushängen oder dass es in einem Schriftstück nur so wimmelt von Schreibfehlern, ist längst nicht so wichtig wie das Ausdenken von neuen Projekten.

Das wiederholt sich in den unterschiedlichsten Bereichen. Ich habe ein paar Bekannte, die unmöglich pünktlich sein können. Sie denken sich jederzeit bereitwillig und eifrig etwas Neues aus, aber in puncto Zeit sind sie sehr optimistisch. Dabei spielt es überhaupt keine Rolle, welche Zeit Sie vorschlagen, sie werden nicht pünktlich da sein. Sieben Uhr, halb acht oder acht. Das ist ganz egal. Sie kommen immer zu spät. Und wenn Sie darüber sprechen, handeln sie ihre Dreiviertelstunde Verspätung auf kaum mehr als 15 Minuten herunter. Und nach einer Weile glauben sie das sogar selbst. Es macht nichts. Wir anderen warten bereitwillig, weil ihre bloße Gegenwart das Highlight des Abends sein wird.

Schaut her, ich kann jonglieren – alle Keulen gleichzeitig!

Wir müssen ein wenig über die Unfähigkeit der Gelben sprechen, längere Zeit am Stück konzentriert zu bleiben. Ein Gelber ist stets für neue Eindrücke offen. Und hier haben wir den Nachteil der unglaublichen Offenheit, die Gelbe neuen Dingen, Ideen und Eindrücken entgegenbringen. Es gibt so viel Neues!

Und da »neu« gleichbedeutend mit »gut« ist, ist es das Beste, dass die ganze Zeit etwas los ist. Sonst wird Ihr gelber Freund das Interesse verlieren. Er hat keine Lust, sich die ganze Geschichte anzuhören, samt Hintergrund, und vor allem nicht alle Einzelheiten und Fakten, die aber sehr wohl von Bedeutung sein können. Doch es interessiert ihn nicht, deshalb wird er die Konzentration verlieren.

Was macht er dann? Ganz einfach. Etwas anderes. Er wirft eine andere Keule in die Luft. Das Problem mit diesen Keulen ist, dass er sie vielleicht eine Weile in der Luft halten kann, aber er kann sie nicht im richtigen Moment in die richtige Schachtel sortieren. Stattdessen verlässt er den Raum, und die Keulen plumpsen wie Fallobst jemand anderem auf den Schädel.

In einem Meeting kann es sehr gut sein, dass ein Gelber anfängt, mit seinem Mobiltelefon oder seinem Computer zu spielen oder mit seinem Nachbarn zu plaudern. Zunächst einmal leise und in dem Glauben, niemand würde etwas davon merken. Das stimmt natürlich nicht, sondern alle reagieren irritiert. Aber wenn niemand etwas sagt, redet er einfach weiter. Hier sind Gelbe wie kleine Kinder. Sie sind gut darin, die Grenzen auszutesten. Sie machen weiter, bis jemand fuchsteufelswild wird und dazwischenfährt. Und natürlich ist der Gelbe dann eingeschnappt. Er wollte doch nur …

Dass es den Gelben so schnell langweilig wird, kann jedoch zu weit schwerwiegenderen Folgen führen als ein wenig störendem Verhalten bei Meetings. Sie sind nicht gut in trivialen Alltagsdingen wie Verwaltungsaufgaben und Nachverfolgung. Wie immer würden die meisten Gelben bestreiten, was ich gerade geschrieben habe. In ihrer Selbstwahrnehmung sind sie sogar darin Meister. Aber wenn wir uns bloß einmal die Nachverfolgung anschauen: Ihre Vernachlässigung könnte etwa die effektive Implementierung eines Projektes ernsthaft bedrohen.

Neues Projekt – wunderbar! Stellen Sie ein neues und dynamisches Team aus lauter interessanten Leuten zusammen – checken! Bringen Sie alles auf den Weg und entwickeln Sie Ideen und Konzepte – machen Sie Witze? Das habe ich schon getan! Anfangs arbeiten wie verrückt, damit die Sache richtig in Fahrt kommt? Jawohl. Aber dann? Genau zu überprüfen, was bei einem Projekt läuft oder nicht läuft, ist sehr mühsam. Es heißt zurückblicken, und das ist fad, und es wird nicht geschehen. Ein Gelber kann seine Konzentration nicht lange genug aufrechterhalten, um die Kraft zu haben, etwas über mehrere Etappen nachzuverfolgen. Stattdessen redet er sich ein, man müsse Vertrauen in die Leute haben.

Ein lustiges Beispiel ist mir einmal begegnet, als ich Handelsvertreter bei einem großen kommerziellen Fernsehsender coachte. Ich saß mit einer Verkaufskraft zusammen, einer cleveren jungen Frau, die große Geschäfte abschloss. Wir hatten einige Schwächen in ihrem Persönlichkeitsprofil identifiziert – nachdem sie mich zuerst davon überzeugen wollte, dass selbst etwas Schlechtes am Ende sehr gut sein kann – und wollten nun einen Plan aufstellen, wie sie bei ihrer Persönlichkeitsentwicklung vorgehen konnte.

Doch der Plan drohte sich schon bei Punkt eins wieder in Luft aufzulösen: Wann würde sie anfangen?

Am gleichen Tag ging es nicht mehr, weil es schon nach drei Uhr nachmittags war. Und morgen war der ganze Tag mit Meetings angefüllt. Also musste sie nächste Woche anfangen. Aber da war sie auswärts. Vielleicht in der Woche danach, sie wolle sehen.

Sie verlor das Spiel, noch ehe sie es überhaupt begonnen hatte.

Ich! Ich!! ICH!!!

Gelbe sind nicht unbedingt egoistischer als andere, aber sie wirken häufig so. Woran liegt das? Zu einem beträchtlichen Teil an ihrer Art, Gespräche zu führen, da sie die ganze Zeit vorwiegend über sich selbst reden. Und wenn andere nicht interessant und anregend genug sind, wird ein Gelber sie unterbrechen und die Rede auf etwas viel Interessanteres bringen – gar nicht selten auf sich selbst.

Ich erinnere mich an einen Verkäufer, den ich bei einer Konferenz in einem Pharmaunternehmen anfangs der Zweitausenderjahre kennenlernte. Gustav führte sämtliche wenig erfolgreiche Aspekte des gelben Verhaltens vor, und das Problem war, dass er sich dessen in keiner Weise bewusst war. Er sprach selten über etwas anderes als sich selbst und seine eigenen Taten, und er benahm sich, als leite er die Konferenz und nicht ich. Ich habe meine Methoden, mit solchen Burschen fertigzuwerden. Aber es ist ziemlich spannend, sie erst einmal eine Weile zu studieren, ehe ich ihr Verhalten mit ein paar wohlgesetzten Worten unter vier Augen in der ersten Pause korrigiere.

Hier ein paar Beispiele: Jedes Mal, wenn ich eine Frage an die Gruppe richtete, antwortete Gustav. Das ging glatt und schnell und war ein gutes Zeichen für eine aktive Beteiligung – bis auf die Tatsache, dass er oft genug nur Unsinn verzapfte. Er sagte einfach, was ihm gerade in den Sinn kam. Natürlich konnte er nicht für sich behalten, was er dachte, sondern alles sprudelte heraus. Wenn ich mit Gesten signalisierte, dass ich hören wollte, was Gustavs Kollegen zu sagen hatten, beugte er sich ohne Umstände einfach vor, schob sich in mein Sichtfeld und redete weiter.

Als ich begann, Fragen an einzelne Personen im Raum zu richten, indem ich sie mit Namen ansprach, antwortete Gustav ungerührt trotzdem. Recht bemerkenswert, nicht wahr? Er redete eine Weile und fragte dann Sven: »Das wolltest du doch sicher auch sagen, Sven, nicht wahr?« Sven schüttelte nur den Kopf, als wolle er sagen: »Warum fragst du mich überhaupt?« Er war daran gewöhnt. Und Gustav machte das den ganzen Vormittag so, ehe ich ihn in die Schranken weisen konnte. Er riss das Wort an sich, sobald es eine Lücke oder ein paar Sekunden Stille gab.

Er ließ einfach niemanden zu Wort kommen, und alles, was er sagte, sollte als heilige Wahrheit aufgefasst werden. Er verbrauchte die meiste Luft im Raum, ohne auch nur darüber nachzudenken, was in den übrigen 19 Menschen im Raum vorging. Aber niemand hatte die Energie, Gustav Einhalt zu gebieten. Sie starrten mich mit leiser Verzweiflung in den Augen an und hofften, ich wüsste irgendeinen Weg, ihn zum Schweigen zu bringen.

Beim Mittagessen verkündete er laut und deutlich, damit es auch jeder hören konnte, die Konferenz laufe seiner Meinung nach sehr gut. Tatsache war, dass die meisten in der Gruppe schon den bloßen Klang seiner Stimme hassten. Sie ertrugen ihn nur mit Mühe.

Das habe ich noch nie gehört – sonst wüsste ich es noch

Eines kann man über Gelbe mit Fug und Recht sagen: Sie sind schlechte Zuhörer. Miserable Zuhörer, muss man sagen. Viele Gelbe, die ich kennengelernt habe, sagten, sie wären sehr gute Zuhörer – und natürlich erzählten sie auch gleich ein paar unterhaltsame Beispiele für diese unbestreitbare Tatsache –, aber vielleicht wäre etwas mit ihrem Gedächtnis nicht in Ordnung. Sie glauben, sie würden alles sehr gut aufnehmen, aber irgendwo auf dem Weg in die Speicherräume des Gehirns gehe es einfach wieder verloren – alles weg.

Nein, es liegt nicht am Gedächtnis. Es liegt daran, dass ein Gelber sich häufig nicht für das interessiert, was andere sagen, weil er selbst es so viel besser ausdrücken könnte. Er bleibt nicht bei der Sache, er beginnt über andere Dinge nachzudenken, beginnt andere Dinge zu tun. Er will nicht zuhören – er will reden.

Die Gelben sind auch recht kindisch darin, dass sie einfach Dinge tun möchten, die vergnüglich sind. Wenn ein Bericht oder eine Geschichte oder eine einfache Unterhaltung langweilig ist, klappen sie einfach die Ohren zu. Dagegen gibt es natürlich ein Gegenmittel – machen Sie einen Kurs in unterhaltsamer Rhetorik, dann können Sie vielleicht die Aufmerksamkeit Ihrer gelben Freunde, Partner oder Kollegen eine Weile fesseln. Wenn Sie Ihre Botschaft auf amüsantere Weise präsentieren können, wird Ihr gelbes Gegenüber zumindest ein bisschen länger sitzen bleiben. Wobei Rhetorik natürlich nicht die Kunst des Redens ist, sondern die Kunst, andere zum Zuhören zu bewegen.

Wenn Sie einen guten Freund haben, den Sie inzwischen als gelb identifiziert haben, wissen Sie genau, wovon ich rede. Mitten in einem Ihrer Sätze macht er den Mund auf und beginnt über etwas vollkommen anderes zu sprechen. Schlechtes Gedächtnis? Nein, Sie waren einfach viel zu langweilig für ihn. Aber im Ernst – fügen Sie noch ein schlechtes Gedächtnis in die Gleichung ein, dann kommen wir wirklich in Nöte.

Viele sehr erfolgreiche Menschen in unserer Gesellschaft sind bessere Zuhörer als der Durchschnitt. Sie reden freiwillig nicht sehr viel und hören dafür eher zu. Was sie wissen, wissen sie schon, und um noch mehr zu lernen, müssen sie einfach den Mund halten und hören, was andere sagen. Das ist ein Weg, neues Wissen zu erwerben. Menschen mit gelbem Verhalten müssen das besser verstehen lernen, wenn sie nicht als völlig hoffnungslos wahrgenommen werden oder in ihrer persönlichen Entwicklung stecken bleiben wollen. Sie müssen beispielsweise auf die Botschaft hören, die ich in diesem letzten Absatz formuliert habe. Wenn sie sich weigern, sie aufzunehmen, nur weil sie schwierig und vielleicht langweilig ist, werden sie nie etwas dazulernen.


Wie andere grüne Menschen erleben können

Wie denken nun andere – die andere Farben vertreten – über grüne Menschen? Das Bild ist zwiespältig. Einerseits werden Grüne als angenehm, freundlich und fürsorglich angesehen, aber es gibt auch noch eine andere Seite. Wie geht man mit einem Menschen um, der aus Angst vor einem Konflikt Ja sagt, aber Nein meint? Woher soll man wissen, was er wirklich denkt?

Besonders Rote und Gelbe haben Probleme mit dem, was ich »stummen Widerstand« nenne. Nichts sagen, statt den Mund aufzumachen. Manche Grüne neigen jedoch dazu, hinter dem Rücken des jeweiligen Gegenübers die Wahrheit zu sagen. Deshalb werden Grüne von anderen manchmal als unehrlich wahrgenommen, obwohl sie lediglich einem Konflikt aus dem Weg gehen möchten. Im Allgemeinen erwarten Grüne immer das Schlimmste und tendieren daher dazu, sich unauffällig zu verhalten.

Dann ist da noch die Fähigkeit, etwas zu verändern. Grüne begreifen manchmal durchaus, dass eine Veränderung notwendig ist, aber sie sagen dennoch »Nein danke«, und das bringt die Menschen in ihrer engsten Umgebung zu dem Glauben, sie seien veränderungsresistent, selbstgefällig, halsstarrig, gleichgültig und fühlten sich nicht betroffen. Wie bereits bekannt, reden wir hier von Interpretationen von außen. Wenn wir Rote fragen, was sie davon halten, wird es harte Wahrheiten hageln.

Sturheit wird nie eine Tugend sein

Was macht man mit einem Menschen, der nie seine Meinung ändert? Nie? Nicht einmal, wenn die Fakten darauf hindeuten, dass es Zeit ist, einen anderen Weg einzuschlagen? Wenn er wild entschlossen ist, den eingeschlagenen Kurs beizubehalten?

Der Unterschied zwischen Grün und Blau ist, dass der Blaue innehält, um mehr Fakten zu einem Thema zu sammeln, während Grüne einfach darauf warten, dass alles vorbeigeht, weil sie ihre Haltung nicht ändern werden. Sie haben sich zu einer bestimmten Sache eine Meinung gebildet und werden nicht nachgeben. Warum? Weil sie das normalerweise nicht tun.

Überlegen Sie einmal: Sie haben vielleicht ein ganzes Leben dazu gebraucht, eine bestimmte Meinung über das gefährliche Cholesterin in der Nahrung, Reisen ins Weltall oder Britney Spears zu entwickeln. Und plötzlich kommt jemand und sagt, Sie sollten Ihre bisherige Meinung über Bord werfen und seine übernehmen.

Da wird nichts draus. Ein Grüner wartet darauf, dass vielleicht das richtige Gefühl irgendwann auftaucht. Wenn nicht, dann … na ja, sie sind oft sehr geduldig.

Ich möchte Ihnen von einem jungen Mann erzählen, dem Sohn einer Familie, die ich seit vielen Jahren sehr gut kenne. Der Junge ist ganz gut in der Schule, und seine Noten sind in Ordnung. Er hat viele Kumpels.

Gleich zu Anfang möchte ich darauf hinweisen, dass wir aufpassen müssen, wenn wir von jungen Leuten sprechen, in diesem Fall von einem Teenager. Er hat noch keine vollständig entwickelte Persönlichkeit und keinen festgelegten Charakter. Junge Leute müssen ganz allgemein noch viel über das Leben lernen. Alle Eindrücke sind daher noch vorläufig.

Wo ist dann also das Problem?

Dieser junge Mann hat seine ganz eigenen Vorstellungen davon, was richtig und was falsch ist. Und keine zehn Pferde könnten ihn dazu bringen, seine Meinung zu ändern. Dabei kann es sich um etwas handeln, was er von einem Freund gehört hat, was er im Fernsehen gesehen hat oder was er in der Schule aufgeschnappt hat. Wenn dieses Wissen oder diese Idee sich in seinem Kopf festgesetzt hat, bleibt es unverrückbar dort, ohne Rücksicht auf die Quelle.

Dabei spielt es keine Rolle, wie sehr seine Eltern auf die Fakten pochen oder wie eindringlich sie ihm Beweise für etwas vor Augen führen – sein Standpunkt ist schon klar. Es nützt auch nichts, wenn sie deutlich auf die Gefahren von manchem hinweisen; er glaubt trotzdem, das sei zu vernachlässigen.

Überlegen Sie sich das einmal. Sie legen alle vorhandenen Fakten auf den Tisch, und der Junge sagt, er verstehe sie. Er ist auch der Meinung, was Sie sagen, klinge logisch. Zweifellos könnten andere das sehr wohl so machen, mit guten Ergebnissen. Aber dennoch ist er nicht bereit, seine Meinung zu ändern. Manche würden das Sturheit nennen.

Worauf ist das zurückzuführen? Gute Frage. Es kann an der Informationsquelle liegen. Wenn ein Freund sagt, man könne mit Müllsammeln ebenso viel Geld machen wie ein frisch examinierter Arzt verdient, kommt es nicht wirklich darauf an, ob das stimmt oder nicht. Wenn derselbe Freund sagt, man könne nicht wegen Trunkenheit am Steuer festgenommen werden, wenn man nach drei Bier noch mit seinem Motorroller fährt, dann wird das zur Wahrheit, auch wenn wir aufgrund aller verfügbaren Fakten wissen, dass das nicht stimmt.

Wenn dieser Junge herausfindet, dass er einen super Job bekommen kann, wenn er sich in Mathe ein bisschen mehr anstrengt, wird das zur Wahrheit. Wenn er diese Information von seinem besten Kumpel bekommen hat, dann muss sie einfach stimmen. Wenn ein Grüner eine Menge oder sogar sehr großes Vertrauen in einen bestimmten Menschen setzt, wird alles zum Gesetz, was er sagt. Daher ist es leicht, Grüne auszubeuten, weil sie ein bisschen naiv und leichtgläubig sein können. Und leider nutzen manche Leute das aus.

Manchmal entwickelt sich diese Dickköpfigkeit zweifellos zu einer Stärke. Aber wenn die Menschen in der Umgebung sie als reine Sturheit wahrnehmen, ergeben sich Probleme.

Wozu soll man sich anstrengen? Letztlich ist nichts der Mühe wert.

Da Grüne nicht nach sonderlich großem Engagement aussehen – allenfalls ist eine gewisse Form von Überlegung wahrzunehmen, etwa, dass Grüne sich umschauen und abwarten, was alle anderen machen –, kann man leicht den Eindruck gewinnen, dass ein Grüner nicht sonderlich interessiert ist. Und das ist oft auch so. Er ist eher passiv als aktiv, und das wirkt sich auf sein Verhalten aus. Da passiert nicht wirklich viel.

Und was macht das schon aus? Zu Hause bleiben – dann kann schon nicht viel schiefgehen, stimmt’s? Dabei übersehen die Grünen, dass viele andere gerne etwas unternehmen möchten. Der Grüne nimmt an, alle würden so denken wie er selbst, und bleibt auf dem Sofa sitzen. Er ist zufrieden damit, nichts zu tun. Alles, was diesen Standpunkt gefährdet, wird zu einer Bedrohung. Die Folge? Eine noch größere Passivität.

Einmal hörte ich einen rot-gelben Chef sagen, seine Angestellten seien uninspiriert und ihrer Arbeit gegenüber gleichgültig. Das war eine Qual für ihn, denn ganz gleich, wie viel Mühe er sich gab, sie mit guten und mit bösen Worten anzutreiben: Sie kamen einfach nicht in die Gänge. Er hatte ihnen schon unzählige Ideen präsentiert, von denen einige sehr interessant waren, aber nichts geschah. So kann es einem mit Grünen gehen. Sie erkennen eine gute Idee genauso schnell wie jeder andere auch. Aber während beispielsweise ihre roten Kollegen den Stab ergreifen und losrennen, bleibt ein Grüner einfach sitzen und wartet ab. Oft wartet er darauf, dass sich das richtige Gefühl einstellt, und solange es das nicht tut, tja … sie würden sowieso nichts unternehmen, also bekommen sie, was sie wollen.

Der besagte Chef rief seine Angestellten zusammen und fragte sie, wie sie die Geschäftslage einschätzten. Ihm machte der offensichtliche Mangel an erkennbarem Engagement Sorgen. Ein paar Männer mittleren Alters sagten unumwunden, sie könnten sich nichts vorstellen, für das sich ein großer Einsatz lohne. Der Chef fühlte sich extrem frustriert. Er versuchte alles, konnte seinen Leuten aber so gut wie keine Reaktion entlocken.

Das kann auch in einer Ehe geschehen. Es gibt Klischees für alles. So etwa, dass sich manche Frauen zu einem starken, schweigsamen Typ Mann hingezogen fühlen. Daran ist nichts verkehrt. Aber wenn ihr nach der Heirat klar wird, dass er eben lediglich das ist – stark und schweigsam –, ist sie vielleicht nicht mehr so glücklich. Und wenn sie Pläne schmiedet, und er sagt, ihm sei das nicht wichtig, wird sie ganz ratlos – und schmiedet noch größere Pläne. Und er stützt sich noch schwerer auf die Armlehnen seines Lieblingssessels.

Das ist das Paradox. Je größer die Pläne, desto geringer wird der Einsatz eines Grünen. Alles, was er möchte, sind Ruhe und Frieden.

Hier ein Beispiel: Ich schreibe seit 20 Jahren und habe immer gehofft, dass eines Tages auch etwas von mir veröffentlicht wird. Alle in der Familie wussten das. Nicht dass ich es an die große Glocke gehängt hätte, aber ich habe meinen diesbezüglichen Ehrgeiz auch nicht verborgen. Ich habe aber mehrere Verwandte, die ihre Interessen und ihre Bestrebungen hervorragend verbergen können. Eine grüne Person, die mir nahesteht, hatte wirklich verstanden, wie wichtig mir ein Erfolg auf diesem Gebiet war. Ich sprach immer wieder über diesen Traum und führte aus, welches Gefühl es mir geben würde, wenn ich tatsächlich Erfolg hätte. Trotzdem fragte im Wesentlichen nie jemand nach, wie ich vorankam. Allerhöchstens bekam ich alle fünf Jahre zu hören, ich solle die Sache nicht so ernst nehmen, sonst wäre ich am Ende nur enttäuscht. Und wenn ich dann etwa sagte: »Dieses Jahr schaffe ich es bestimmt, verdammt noch mal, ich muss mich einfach nur richtig dahinterklemmen, dann klappt es!«, dann bekam ich zur Antwort: »Oh, Mann, so viel Arbeit!« Eine Menge Arbeit ist des Grünen größter Feind, einfach weil sie ist, was sie ist – Arbeit. Grüne leben mit der Grundeinstellung, dass alles leicht gehen sollte.

Diese Art von Gleichgültigkeit und Mangel an Engagement kann auch dem einfallsreichsten Menschen jede Begeisterung rauben. Ich selbst musste lernen, mich auf andere zu verlassen, um die Kraft zu finden, weiterzukämpfen. Aber das versteht ein Grüner nicht. Er will nicht, dass Menschen sich engagieren, weil es ihm einfach lästig ist. Lieber sitzen wir doch hier und machen – nichts.

Was unklar gesagt wird, ist auch unklar gedacht

Grünen widerstrebt es, bei heiklen Themen einen klaren Standpunkt zu vertreten. Sie haben ebenso Meinungen und Ansichten wie alle anderen auch, aber sie haben keine Lust, sie lauthals zu verkünden. Der Grund ist einfach – es könnte Wirbel geben.

Die Folge kann eine recht abstruse Ausdrucksweise sein. Statt zu sagen: »Das geht nicht«, murmeln sie vielleicht in etwa: »Wie es aussieht, stehen der Durchführung dieser Aufgabe einige Hindernisse im Wege.«

Letztlich bedeuten beide Aussagen dasselbe: Wir werden das nicht rechtzeitig fertig bekommen. Aber wenn man einen weniger direkten Weg wählt, das auszudrücken, geht man ein geringeres Risiko ein. Wenn man zu etwas klar Stellung bezieht, muss man dafür geradestehen. Wie lästig.

Für einen Grünen gilt das Motto: Vorsicht ist die Mutter der Porzellankiste. Indem er sich unklar ausdrückt, entzieht er sich der Verantwortung für die fragliche Sache. Wenn er unsicher ist, muss er nicht seinen guten Ruf aufs Spiel setzen. Wenn er keine Stellung für etwas bezogen hat, hat er natürlich auch keine Stellung gegen etwas bezogen. Sie hören, wie unlogisch das klingt, nicht wahr? Aber wenn Sie grün sind, wissen Sie genau, was ich meine. Einmal begegnete ich einer Frau, die sagte, sie denke, was alle anderen denken. Ob ich sie schon gefragt hätte …?

Aber werden Grüne als unklar wahrgenommen, nur weil sie eine Beziehung retten wollen? Nein, ganz und gar nicht. Grüne sind einfach nicht so präzise wie andere Menschen. Wo ein Roter sagt, dass er es hasst, Lady Gaga zu hören, würde ein Grüner sagen, er könne sich an bessere Sängerinnen erinnern. Wo ein Blauer sagt, er hätte seit letzten Dienstagmorgen – genauer gesagt seit der Kaffeepause – 3,65 Kilogramm abgenommen, sagt ein Grüner, er hätte in letzter Zeit ein paar Kilo abgenommen.

Das ist die Folge davon, dass Grüne nicht so sachorientiert sind wie Rote und Blaue. Grüne sprechen nicht in derselben Weise über Fakten wie sie. Sie sprechen lieber über Beziehungen und Gefühle, und dann wird es schwieriger, präzise zu sein. Wie misst man ein Gefühl?

»Ich liebe dich exakt zwölf Prozent mehr als letzten Monat.« Nein. Wohl kaum.

Ich weiß, dass ich das sofort ändern sollte – ich will es mir nur noch eine (gute) Weile überlegen

Hier haben wir es mit einem wirklich großen Stolperstein zu tun. Wenn Sie Veränderungen in einer Gruppe anstoßen wollen, die überwiegend aus Grünen besteht, dann viel Glück! Wenn es einschneidende Veränderungen sind, sollten Sie sich gut überlegen, ob sie wirklich der Mühe wert sind. Wenn es noch dazu schnell gehen muss, können Sie das Ganze im Grunde genommen gleich vergessen. Was dann in den Köpfen der Grünen auftaucht, ist Folgendes:

	Man weiß, was man hat, aber nicht, was man bekommt.
	Früher war es besser.
	Das habe ich noch nie gemacht.
	Das Gras ist anderswo auch nicht grüner.


Erkennen Sie das? Ganz gewiss sind nicht alle Veränderungen von Vorteil, aber reißen Sie sich mal am Riemen! Ich sage nicht, dass es immer falsch ist, die gerade genannten Gefühle auszudrücken, aber wenn Veränderungen wirklich notwendig sind, kann diese Haltung zur Gefahr werden.

Ein klassisches Klischee – wenn auch ein bisschen oft strapaziert, wie ich weiß – ist die Frage, wie oft Sie in Ihrer Familie am Frühstückstisch die Plätze tauschen. Diese Frage habe ich früher gerne in Gruppen gestellt. Viele lächelten und sagten, sie säßen, wo sie meistens säßen, weil es sich einfach so ergebe. Das mache ich natürlich manchmal auch. Aber wenn mich jemand darauf hinweisen würde, dass ich in einer starren (oder schlechten) Gewohnheit feststecke, würde ich etwas dagegen unternehmen. Doch ein Grüner korrigiert sich nicht.

Wenn Sie sich die Reaktion eines Grünen auf die Frage nach dem Platzwechsel anschauen, werden Sie begreifen, dass wir es mit einem Problem zu tun haben. Ich habe schon Erwachsene gesehen, die kreidebleich wurden und sich den Schweiß von der Stirn wischten, bloß weil sie sich vorstellen sollten, auf der anderen Seite des Tisches zu sitzen. Ich habe sogar schon einmal mit einem Mann, Sune, gearbeitet, der zur Mittagszeit einer so haarklein geplanten Routine folgte, dass der Rest des Tages für ihn in Düsternis versank, wenn er sie nicht genau einhalten konnte. Sune hatte seinen Lieblingsplatz unter einem Bild an der Wand. Bei jedem Mittagessen saß er dort, Woche für Woche, Monat für Monat, Jahr für Jahr. Immer auf dem gleichen Stuhl.

Wenn er in die Kantine kam und sah, dass sein Platz besetzt war, blieb er wie angewurzelt stehen. Sah er es rechtzeitig, wandte er sich seinem Reserveplatz in der Nähe eines Fensters zu, der nicht ganz so gut, aber immer noch akzeptabel war. War er gezwungen, seine Suppe dort zu löffeln, funkelte er die ganze Mahlzeit lang die Person böse an, die ihm »seinen« Platz weggenommen hatte. Verständlicherweise verlor er nie ein Wort darüber. Er schmollte einfach nur für den Rest des Tages. Das ist eine weitere Spezialität der Grünen – sie sind Experten darin, Frustrationen nach innen zu wenden und sich so miserabel zu fühlen, dass jeder es sieht. Wenn Sunes Reserveplatz ebenfalls besetzt war, kehrte er einfach in die Küche zurück, und der Rest des Tages war für ihn ruiniert.

Ich möchte Ihnen noch ein weiteres Beispiel geben. Meine Mutter – verstorben, aber unvergessen; wir werden nie aufhören, dich, unsere liebste Mutter, zu lieben –, die nichts anderes als grün sein konnte, war immer bereit, uns zu helfen, und kümmerte sich um ihre Enkelkinder, sooft es nötig war, besonders, als sie noch klein waren. Ich erinnere mich besonders gut an eine Gelegenheit, bei der meine Frau und ich an einem Freitag zum Abendessen eingeladen waren. Ich hatte meiner Mutter schon Wochen vorher Bescheid gesagt, weil ich wusste, dass sie Zeit brauchte, sich geistig darauf einzustellen.

An dem Tag, an dem das Abendessen stattfinden sollte, rief die Gastgeberin an und sagte, ihr Mann sei krank, deshalb müsse die Einladung verschoben werden. Daraufhin rief ich meine Mutter an und erklärte ihr, was geschehen war. Wir würden zu Hause bleiben. Am anderen Ende der Leitung wurde es ganz still. Ich sagte, wir würden uns wünschen, dass sie trotzdem zu uns kommt, weil die Kinder so gerne ihre Großmutter sehen wollten.

Meine Mutter zögerte. »Und jetzt?«, erkundigte sie sich. Ich sagte, es bleibe alles so, wie wir es ursprünglich geplant hatten. Da ihre Tasche schon gepackt und das Gästezimmer vorbereitet sei, sei das eine perfekte Gelegenheit, mal wieder ein bisschen mehr Zeit miteinander zu verbringen. Sie zögerte. »Jetzt wird alles ganz anders sein, weil ihr ja zu Hause seid.« Es fühlte sich für sie nicht gut an, und sie brauchte Zeit zum Nachdenken. Sie versprach zurückzurufen.

Was genau war das Problem meiner Mutter? Die neue Lage brachte für sie keinerlei Veränderung mit sich. Sie würde immer noch von Freitag auf Samstag bei uns übernachten. Sie würde immer noch ihre Enkelkinder sehen. Sie würde jedoch keine Verantwortung für sie übernehmen müssen, weil wir da waren, und ich versuchte sie dazu zu bewegen, sich von uns versorgen zu lassen, statt dass sie für uns Sorge trug.

Für sie war das eine völlig neue Situation. Wir waren ebenfalls im Haus. Und das war das Problem. Meine Frau und ich würden da sein. Vielleicht hing das Herz meiner Mutter an einer bestimmten Fernsehsendung. Vielleicht hatte sie für die Kinder etwas besonders Gutes zu essen machen wollen. Vielleicht, ich weiß es nicht. Sie hat nie ein Wort darüber gesagt, deshalb weiß ich es nicht. Aber die Veränderung war groß genug, dass sie zusätzliche Zeit zum Nachdenken brauchte.

(Am Ende kam sie doch. Eine hübsche, kleine, zusätzliche Anekdote – die vielleicht mit ihrer Generation zu tun hat – ist, dass ich sie um halb fünf Uhr abholte. Sie fragte mich, warum ich so spät dran sei. Ich erwiderte, dass ich versprochen hätte, um fünf Uhr da zu sein, und dass ich daher eine halbe Stunde zu früh dran sei. Und was antwortete sie? Sie wäre aber schon seit vier Uhr fertig gewesen.)

Ich war noch nie so aufgebracht, aber sag um Gottes willen niemandem ein Wort

Das ist das zweite große Dilemma bei grünem Verhalten. Es ist Grünen außerordentlich zuwider, sich zu zanken. Diese Aversion gegen Konflikte verursacht viele andere Schwierigkeiten wie Sturheit, Zweideutigkeit und Widerstand gegen Veränderung. Weil Grüne ausgesprochene Beziehungsmenschen sind, ist ihnen nichts wichtiger, als eine Beziehung zusammenzuhalten. Der Haken ist, dass ihre Methode nicht funktioniert.

Man kann Konflikte auf zweierlei Weise betrachten. Die eine nennt man den harmonieorientierten Ansatz oder das Streben nach Harmonie. Alles beruht darauf, dass man sich mit anderen gut versteht. Zu einer Einigung zu kommen wird zum Selbstzweck. Das bedeutet natürlich, dass diejenigen, die Konflikte verursachen, lästige Störenfriede sind. Konflikte sind ein Zeichen für schlechte Führung, schlechte Kommunikation, Uneinigkeit. Daher vertuschen wir Konflikte und tun so, als wären sie gar nicht da. Denn wer möchte schon einen Störenfried kennen?

Ich lernte einmal eine Beraterin kennen, die für diese Art von Verhalten eine interessante Metapher benutzte. Sie sagte, das sei, als säße man am Esstisch und blicke auf den abgetrennten Kopf eines Elchs. Also, mit Geweih und Fliegen und allem Drum und Dran. Jeder sieht, dass der Elchkopf da ist, aber keiner sagt etwas. Man reicht das Essen durch das Geweih hindurch, ohne etwas dabei zu finden. Vielleicht fragt am Ende sogar jemand, ob da tatsächlich ein Elchkopf auf dem Tisch liegt. Alle verneinen das. Schließlich sagt einer der Anwesenden, sie müssten doch etwas unternehmen! Diese Person wird zum Agitator erklärt, weil man sich jetzt mit diesem grässlichen Elchkopf befassen muss. Hätte sie nicht den Mund halten können?

Inzwischen ist die Verhaltensforschung weitergekommen. Dass sich alle die ganze Zeit in Bezug auf alles einig sein sollten, ist eine utopische Vorstellung, die nicht einmal erstrebenswert ist. Am Ende wird natürlich immer jemand den Deckel hochheben und die ganze Uneinigkeit sichtbar machen, die für lange Zeit so effektiv hermetisch verschlossen war – und was geschieht dann? Schaut mal, was ist denn das? Es stinkt schon von Weitem. Das Harmoniestreben führt am Ende unausweichlich zum Konflikt.

Die andere Weise, die das Gegenteil der erstgenannten ist, nennt man den konfliktorientierten Ansatz. Er besagt im Wesentlichen, dass wir akzeptieren, dass es Konflikte gibt – dass das sogar normal ist. Es gibt keine Menschen, die sich immer in allem einig sind.

Der Sinn und Zweck der konfliktorientierten Einstellung ist, jede kleine Meinungsverschiedenheit auszuräumen, sobald sie sichtbar wird. Genau das tun Rote, aber auch manche Gelbe von Natur aus. Wenn sie etwas sehen, was nicht funktioniert, sagen sie, dass es nicht funktioniert. Das bedeutet, dass Probleme gleich im Anfangsstadium gelöst werden können. Man muss sich um die Sache kümmern, ehe sie nach verwestem Elch stinkt.

Der konfliktorientierte Ansatz führt normalerweise zu Harmonie. Aber ein Grüner wird dafür taube Ohren haben. Er wird alles in seiner Macht Stehende tun, um das magische Gefühl aufrechtzuerhalten, dass sich alle einig sind. Es ist doch viel schöner, wenn alle einverstanden sind, oder? Wäre die Welt nicht um ein Vielfaches besser, wenn es keine Konflikte gäbe?

Nehmen wir eine Situation, die wir alle schon einmal erlebt haben. Wir sind bei einem Arbeitstreffen. Es sind vielleicht zehn Personen im Raum. Nehmen Sie ein paar mehr oder weniger, damit Ihnen die Situation bekannt vorkommt. Jemand – der Chef oder sonst einer – hat gerade seine Präsentation beendet und fragt sich nun, was die Leute davon halten. Voller Erwartung schaut er sich um und wartet auf Reaktionen.

Wenn es Rote oder Gelbe im Raum gibt, werden sie ihre Ansichten über den Vorschlag äußern, der gerade vorgestellt wurde. Die Roten werden ihn entweder lieben oder hassen. Die Gelben werden über ihre eigenen Gedanken zu dem Vorschlag sprechen. Ein oder zwei Blaue könnten ein paar Fragen stellen.

Und was machen die Grünen? Absolut nichts. Sie lehnen sich einfach auf ihren Stühlen zurück und lassen den Vorschlag in sich einsinken. Sie sagen kein Wort, wenn man sie nicht direkt fragt. Sie blicken sich ängstlich um und hoffen, dass jemand sagen wird, dieser Vorschlag sei im Grunde eine unfasslich bescheuerte Idee. Die Gruppe ist zu groß, als dass man abweichende Meinungen von sich geben könnte. Etwas wirklich Dramatisches oder Negatives zu sagen würde bedeuten, dass sich die Blicke aller anderen auf einen richten, und das darf nicht geschehen. Wenn die Grünen sagen, was sie wirklich denken, wird eine hitzige Debatte ausbrechen, und da ein Grüner nicht an hitzigen Debatten beteiligt sein möchte – er möchte nicht einmal dabei sein –, hält er einfach den Mund.

Wie wird der Sprecher reagieren? Er wird glauben, dass alle einverstanden sind, stimmt’s? Was er nicht weiß, ist, dass die Hälfte der Leute im Raum denkt, das sei die dümmste Idee gewesen, die sie je gehört haben. Wenn die Wahrheit durchsickert – was früher oder später immer geschieht –, raten Sie mal, was dann passiert. Genau – es gibt Krach.

Sie können sich darauf verlassen, dass das, was an der Kaffeemaschine oder vielleicht sogar auf der Toilette gesprochen wird, die Wahrheit ist. Denn wenn die Grünen Dampf ablassen müssen, dann reden sie hinter Ihrem Rücken über Sie. In kleinen Grüppchen von zwei oder drei Personen werden sie ihrem Unmut erleichtert Luft machen. Und darin sind sie gut. Solange sie denken, sie könnten Ihrem Blick entgehen, werden sie hinter Ihrem Rücken in einer Weise lästern, die Sie von einem Grünen niemals erwarten würden …


Wie andere blaue Menschen erleben können

Es kommt vor, dass selbst die perfektionistischen Blauen Kritik ernten. Sie kann beinhalten, dass sie ausweichend, defensiv, perfektionistisch, reserviert, akribisch, pedantisch, zögerlich, konservativ, unselbstständig, kritisch, misstrauisch, langatmig, distanziert und kaltherzig seien. Puh! Die Liste der Fehler dieser Bollwerke der Bürokratie ist oft recht lang.

Aber im Wesentlichen finden sie es schwierig, den Anfang zu finden, weil sie sich sehr gründlich vorbereiten wollen. Alles enthält Risiken, und sie können sich geradezu obsessiv mit Einzelheiten befassen. Stecken Sie nie zu viele Blaue in dieselbe Gruppe. Sie werden bis ins nächste Jahrhundert hinein planen, ohne je einen Spatenstich zu machen.

Außerdem werden viele Blaue als sehr kritisch und beinahe misstrauisch wahrgenommen. Ihnen entgeht nichts, und sie haben die Tendenz, ihre Beobachtungen in manchmal recht unsensibler Weise kundzutun. Im Allgemeinen herrscht Einigkeit darüber, dass das, was sie liefern, von hoher Qualität ist, aber ihr haarspalterisches und kritisches Herangehen an fast alles senkt die Moral der Menschen in ihrer Umgebung auf ein gefährlich niedriges Niveau. Diese Menschen halten sich für Realisten. Dabei sind sie – in den Augen aller anderen – in Wahrheit Pessimisten.

Richtig muss hundertprozentig richtig sein. Sonst ist es ganz und gar falsch.

Seien wir von Anfang an ehrlich. Stets die Fakten unter Kontrolle haben zu wollen und sich auf Details zu fokussieren kann zu weit gehen. Es gibt Grenzen dafür, wie weit es vernünftig ist, noch weiter ins Einzelne zu gehen. Erinnern Sie sich an den Geschäftsführer, der ein Trainingsprogramm für Führungskräfte haben wollte? Er kam nie aus den Startlöchern heraus.

Dass Blaue immer alles genau im Blick haben möchten, kann zu Problemen mit den Menschen in ihrer Umgebung führen. Diejenigen, die sich mit »gut genug« zufriedengeben möchten, können es einfach nicht ertragen, dauernd diese vielen Fragen und das gnadenlose Herumreiten auf Einzelheiten zu hören. Doch ein Blauer weiß, dass »gut genug« nie gut genug ist.

Ich werkle gerne zu Hause herum, bringe frischen Wind in die Räume und tapeziere neu. Vor einigen Jahren renovierten wir unsere Küche, und obwohl ich sehr viel Hilfe von meiner Familie bekam, machte ich doch eine Menge selbst. Ich strengte mich an, arbeitete unermüdlich und war sehr zufrieden, als ich fertig war. Ich fand, dass ich meine Sache für einen Laien ganz ordentlich gemacht hatte.

Dann kam Hans vorbei, der ein guter Freund von mir ist. Wir kennen uns seit vielen Jahren, und er ist immer sehr auf Draht. Er verstand genau, dass ich mir zweifellos Mühe gegeben hatte und sehr zufrieden mit mir war. Als er in die Küche kam, sah er sich um und sagte ruhig: »Neue Küche? Geschmackvoll. Die Schranktür dort ist schief.«

Okay, das war vielleicht nicht angenehm zu hören. Aber für Hans war das die höchste Form von Logik. Er sah einen Fehler, und sein Sinn für Perfektion brachte mit sich, dass er ihn nicht ignorieren konnte. Außerdem ist er kein ausgesprochen beziehungsorientierter Mensch, deshalb konnte er nicht anders, als die Wahrheit zu sagen. Er kritisierte nicht direkt mich, sondern nur etwas, was ich gemacht hatte. Nämlich, dass ich die Schranktür nicht gerade eingesetzt hatte.

Pingeligkeit kann sich auf verschiedene Weise äußern: Der eine kann nicht mit Papieren arbeiten, die nicht perfekt angeordnet auf dem Schreibtisch liegen, der andere schreibt eine E-Mail 15-mal neu, bis sie wirklich perfekt ist, der Dritte arbeitet stundenlang an einer einfachen Excel-Tabelle oder PowerPoint-Präsentation, bis die letzten Feinheiten stimmen.

Sie können nie etwas abschließen. Es gibt immer noch etwas zu tun!

Einmal hielt ich einen Schulungskurs in Verhaltensforschung für eine Gruppe von etwa 20 Personen, die alle im gleichen Raum arbeiteten. Am ersten Nachmittag teilte ich die schriftliche Dokumentation der Analyse aus, die alle schon durchgeführt hatten. Jeder las mit wachsender Faszination etwas über sich selbst, und die meisten schienen sehr zufrieden zu sein.

Bis auf eine Frau. Sie war richtiggehend empört über ihre Analyse, denn die war völlig verkehrt. Nachdem ich sie gefragt hatte, ob es für sie in Ordnung sei, die Sache vor der ganzen Gruppe zu besprechen, fragte ich sie, was ihr denn so sehr missfalle.

Es stimme so viel nicht damit überein, wie sie wirklich sei, erklärte sie uns. So ergab die Analyse zum Beispiel, dass sie pedantisch sein konnte. Das sei sie aber ganz und gar nicht. Ich bemerkte, dass ein leises Schmunzeln auf den Gesichtern der anderen erschien. Anscheinend wussten ihre Kollegen etwas über sie, von dem sie selbst nicht wusste.

Ich fragte sie, woran das ihrer Meinung nach wohl liege, dass die Analyse ergab, sie sei pedantisch. Sie hatte keine Ahnung. Das Ganze war ihr ein völliges Rätsel. Im Grunde genommen war das Tool völlig nutzlos.

Ich erkannte, dass die Frau blau war, und war sehr vorsichtig mit meinen Behauptungen. Sie hätte sowieso nichts auf meine Worte gegeben. Ich war ja bloß irgend so ein superschlauer Berater, der mickrige 20 Jahre mit diesem Tool gearbeitet hatte. Was wusste ich schon?

Stattdessen bat ich sie, mir ein Beispiel zu geben, das zeigte, dass sie nicht pedantisch war. Kein Problem, es gab jede Menge. So hatte sie etwa drei Kinder, von denen jedes drei beste Freunde oder Freundinnen hatte. Wenn sie abends nach Hause kam, türmte sich hinter der Haustür ein solcher Berg Schuhe auf, dass sie einen Hochsprung machen musste, um überhaupt hineinzukommen. Daher schüttelte sie zuerst einmal den Schmutz von der Fußmatte und ordnete dann die Schuhe. Sie verriet mir, dass sie Größe 45 ganz nach hinten stellte, weil die großen Jungs als Letzte nach Hause gingen, sodass ihr das am logischsten erschien. Die kleineren Schuhe stellte sie in ordentlichen Reihen direkt hinter die Tür.

Dann ging sie in die Küche. Und was erblickte sie dort? Überall Krümel. Alle diese Kinder hatten belegte Brote gegessen, und die Küche sah aus wie ein Schlachtfeld. Sie brauchte 20 Minuten, um alles in Ordnung zu bringen: aufzuräumen, zu saugen, die Tische und die Arbeitsflächen abzuwischen. Erst dann konnte sie den Mantel ausziehen und sich ein wenig entspannen.

Pedantisch? Sie? Nie im Leben!

Ihre Kollegen lagen vor Lachen auf den Bänken. Die Frau blickte sich um und begriff nicht, was der Tumult sollte. Dass all das auch nur im Entferntesten pedantisch sein sollte, überstieg ihr Fassungsvermögen. Ihr Haus war eben so unordentlich, das war alles.

Das Lustige an dieser Geschichte ist, dass ich dieser Frau ein paar Jahre später in einem völlig anderen Kontext noch einmal begegnete. Sie umarmte mich herzlich und sagte, die Analyse ihres Verhaltens sei völlig korrekt gewesen. Ich war wie vom Donner gerührt und fragte mich, wie sie zu dieser Einsicht gelangt war.

Es stellte sich heraus, dass sie damals den Analysebogen eine Weile in der Handtasche mit sich herumgetragen hatte, ein paar Dinge beobachtete, die der Analyse recht gaben, und die Punkte einen nach dem anderen abhakte. Die Analyse gefiel ihr. Alles in allem ein erstaunliches Tool.

Ich kenne Sie so gut wie gar nicht, also halten Sie bitte Abstand

Sie haben das schon einmal gemacht. Ich habe es schon einmal gemacht. Alle haben das schon einmal gemacht. Wir sind zu jemandem hingegangen, der sympathisch aussah, und haben angefangen, über dieses und jenes zu reden, weil wir dachten, das könnte ein nettes Gespräch werden. Nach einer Weile merken Sie, dass nur Sie etwas sagen. Und wenn Sie gelbe Züge in Ihrer Persönlichkeit haben, fällt Ihnen vielleicht auf, dass es merkwürdige Pausen in dem Dialog gibt. Falls es überhaupt ein Dialog ist. Sie nehmen vielleicht wahr, dass Ihr Gegenüber ein bisschen unruhig wird und signalisiert, dass er sich dem Gespräch gerne entziehen möchte.

Was ist da los? Wir reden nur über das gestrige Fußballspiel oder darüber, was die Familie letzten Sommer gemacht hat oder wohin Sie demnächst gerne in Urlaub fahren würden. Gibt es ein Problem oder was?

Ja, gibt es. Denn diese Person ist nicht willens, so viel mit Fremden zu sprechen. Moment mal, denken Sie jetzt vielleicht. Wir arbeiten schon seit drei Monaten zusammen, und inzwischen sollte es völlig okay sein, zu fragen, wie sein Hund heißt. Aber dieser Typ hat einen ziemlich großen Privatraum um sich herum, sowohl physisch als auch psychisch. Er muss einen Menschen sehr gut kennen, ehe er sich öffnet. Er ist nicht wie ein Roter, der alles sagt, wonach es ihn drängt, nicht wie ein Gelber, der seine dunkelsten Geheimnisse preisgibt, weil er annimmt, dass sich alle dafür interessieren, nicht wie ein Grüner, der persönlich sein kann, aber nur in kleinen Gruppen und einer kontrollierten Umgebung.

Ein Blauer braucht keinen Small Talk. Er erweckt leicht den Eindruck, dass er sich nichts aus anderen Menschen macht, weil er keine Beziehungen pflegt. Er macht sich schon etwas aus Menschen, aber seine Bedürfnisse liegen auf einer anderen Ebene als die aller anderen. Er fühlt sich in seiner eigenen Gesellschaft wohl und in der seiner engsten Angehörigen.

Die Folgen sind für alle um ihn herum klar: Sie finden ihn kalt und distanziert. Die Privatzone ist sehr deutlich spürbar, und sie kann sich sehr frostig anfühlen, vor allem für Gelbe und Grüne. Folglich nennen sie ihren blauen Freund einen Langweiler. Blaue können leicht bewirken, dass wir uns unwohl fühlen. Warum ist er so kalt und abweisend? Liegt ihm überhaupt nichts an mir?

Lieber auf Nummer sicher gehen – am besten dreimal kontrollieren

Eine gute Freundin unserer Familie konnte nicht aus dem Haus gehen, ohne noch einmal nachzuschauen, ob die Schlüssel wirklich in der Handtasche waren, dabei hatte sie sie gerade erst hineingesteckt, ehe sie zur Haustür ging.

In den Achtzigerjahren, als ich als Kassierer in einer Bank arbeitete, bediente ich Kunden, die aus einem einzigen Grund eine halbe Stunde lang in der Schlange gewartet hatten: Sie wollten überprüfen, ob das Guthaben auf dem elektronischen Kontoauszug wirklich stimmte. Gespannte Erwartung. Derselbe Computer. Dasselbe Guthaben. Aber man weiß nie. Lieber noch mal nachprüfen. Und dann noch einmal. Wäre eine Dreifachkontrolle möglich gewesen, hätten sie sie gemacht.

Woher kommt dieses Kontrollbedürfnis? Wie kommt es, dass Blaue nicht dem vertrauen können, was andere sagen? Sich nicht auf die Informationen verlassen können, die sie hören? Antwort: Sie können natürlich. Aber wenn sie sich selbst noch einmal vergewissern, dann eliminiert das alle Risiken, stimmt’s? Tatsache bleibt aber, dass sie anderen de facto nicht vertrauen. Man muss die Sache überprüfen. Und sie muss ordentlich aufgezeichnet und dokumentiert werden.

Denken Sie daran, dass wir hier darüber sprechen, wie Verhalten von den Menschen in der Umgebung wahrgenommen wird. Ein Blauer kontrolliert alles noch einmal nach, weil es möglich ist, alles noch einmal nachzukontrollieren. Wenn alles ausgeschöpft wurde, muss man einfach zu einer Entscheidung kommen.

Ich habe einen guten Freund, der sehr sorgfältig mit Excel umgeht. Aber nicht wie wir anderen. Er hat eine spezielle Methode. Er schreibt eine Formel und setzt sämtliche Daten ein. Doch ehe er irgendeine wichtige Datei an seine Vorgesetzten schickt, kontrolliert er mithilfe eines Taschenrechners alles noch einmal nach.

Warum macht er das? Würden Sie das einem Roten erzählen, würde er sagen, der Typ sei ein hoffnungsloser Idiot. Würden Sie es einem Gelben erzählen, würde er sich totlachen. Aber jeder Blaue wird es sofort verstehen. Immerhin besteht die theoretische Möglichkeit, dass im Excel-Programm Fehler sind. Obwohl er die Formel selbst geschrieben hat, kann noch etwas schiefgehen. Lieber geht er auf Nummer sicher.

Wie nimmt seine Umgebung das wahr? Bitte gehen Sie zur nächsten Überschrift weiter.

Verlassen kann ich mich nur auf mich selbst und meine eigenen Augen

Der Mann, der Excel infrage stellt, hat natürlich ein Problem, sich anderen verständlich zu machen. Viele in seinem Umkreis haben ihre eigene Meinung über seine Art und Weise, immer alles, was er selbst tut, doppelt und dreifach zu überprüfen, und das, was alle anderen tun, ebenfalls. Sie werden wütend, wenn er ihnen durch sein Handeln deutlich zeigt, dass er ihnen nicht traut.

Der Haken an der Sache ist, dass alles unendlich lange dauert. Damit kann man fertigwerden, indem man länger arbeitet. Schlimmer ist es für die Beziehungen, die darunter leiden können. Wie erhebend mag es sein, wenn Sie zu jemandem hingehen und ihm von einem möglichen Durchbruch erzählen, und der Betreffende zerlegt als Erstes sämtliche Komponenten in Einzelteile und zieht dann jeden einzelnen Punkt in Zweifel?

Wenn man lange genug hinschaut, kann man natürlich immer Fehler finden.

Und es genügt auch nicht, recht zu haben. Einem Blauen gegenüber müssen Sie Beweise vorlegen. Wenn er Sie auf einem bestimmten Gebiet als Autorität ansieht, wird er Ihnen aufmerksam zuhören. Der Weg dorthin kann jedoch kitzlig sein.

Ich habe schon viele Schulungskurse und Vorträge zu diesem Thema gehalten, und wenn es Leute gibt, die komplizierte Fragen stellen, sind es normalerweise Ingenieure, Verkäufer im technischen Vertrieb und Finanzcontroller – gelegentlich mal ein Fachanwalt für Steuerrecht. Gar nicht selten gehören sie zu den Blauen und lassen sich von mir wenig beeindrucken. Dass ich meinen Lebensunterhalt seit 20 Jahren mit dieser Arbeit verdiene, heißt noch lange nicht, dass ich weiß, wovon ich rede. (Erinnern Sie sich nur an die Frau, der offenbart wurde, sie sei pedantisch.)

Da kann man nur eines machen: akzeptieren, dass bei diesen Leuten der Standard für überzeugende Beweise wesentlich höher sein wird. Fakten haben Bestand, wie wir wissen – wenn ich mich gut genug vorbereitet habe, kann ich beweisen, dass das, was ich sage, wahr ist. Mit der Zeit werden sie mir vertrauen.
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Neues lernen

Wie man diese Methode, die Unterschiede in der Funktionsweise der Menschen zu erkennen, verinnerlichen kann

Sich neues Wissen anzueignen ist nicht immer ganz leicht. Es mag einfach sein, aber es ist nicht leicht. Es gibt so viel zu tun, so viel zu lesen, so viel zu lernen. Wo fängt man an? Darüber entscheiden fast immer Ihre persönlichen Interessen. Natürlich ist es leichter, dem mehr Zeit zu widmen, worauf ich neugierig bin und was mich interessiert. Das ist nicht verwunderlich.

Für mich war Stures Einschätzung der Menschen – seine These vom Anfang des Buches, dass alle Idioten seien – der Weckruf, der mir den Anstoß zum Lernen gab. Aber ich habe viele Jahre gebraucht, um dieses Wissen zu erwerben. Ich habe Bücher gelesen, Schulungen besucht, habe viele Zertifikate in unterschiedlichen Bereichen erworben. Außerdem habe ich einige Tausend Kurse über das Thema gehalten. Daher glaube ich jetzt, als Mann in mittleren Jahren, ein ganz ordentliches Verständnis dafür zu haben, wie Menschen ticken.

Aber höchstwahrscheinlich habe ich nur an der Oberfläche gekratzt.

Wenn wir endlos Zeit hätten, gäbe es kein Problem

Und es hat viel Zeit gekostet. Vielleicht habe ich nicht den natürlichen Instinkt, den manche andere haben. Ich weiß es nicht. Aber ich verstehe ein bisschen etwas von Unterrichtsmethoden und davon, wie wir Neues lernen. Und für mich ist es schwierig, mir ein wichtigeres Thema vorzustellen als Menschen. Ganz gleich, was für einen Job Sie haben, wohin das Leben Sie führen mag: Sie werden anderen Menschen begegnen.

Beispielsweise sind Sie vielleicht:

	ein Angestellter, der Arbeitskollegen hat,
	ein Verkäufer, der Kunden hat,
	ein Projektmanager, der ohne eigentlichen Vorrang dennoch Menschen führt,
	ein Geschäftsführer, der Angestellte hat,
	eine mittlere Führungskraft mit Leuten, die im Unternehmen über und unter Ihnen stehen,
	ein selbstständiger Unternehmer, der sich seine Aufträge selbst beschafft,
	ein Vater oder eine Mutter mit Teenagern im Haus,
	ein Ehemann, der eine Frau hat,
	eine Ehefrau, die einen Mann hat,
	ein Coach für das Fußballteam,
	ein Vorsitzender der örtlichen Eltern- und Schulvereine.


Es gibt keine Beschränkung dafür, das Wissen, von dem ich spreche, in die verschiedensten Anwendungsbereiche hineinzutragen. Menschen zu verstehen wird immer ein entscheidender Faktor dafür sein, dass Sie Ihre Ziele im Leben so reibungslos wie möglich erreichen – ganz gleich, wie diese Ziele aussehen.

Werfen Sie einen Blick auf das folgende Modell. Es ist kein neues Modell, aber es sagt sehr viel darüber aus, wie theoretisches Wissen in echte Kompetenz verwandelt wird. Ein Buch zu lesen ist das eine. Ich freue mich, dass Sie dieses hier lesen. Das ist ein sehr guter Weg, Ihr eigenes Lernen in Gang zu setzen. Aber welche Resultate Sie aufgrund des theoretischen Wissens in diesem Buch erzielen können, hängt davon ab, wie Sie es anwenden.

Wie geht man heute vor?

Unter anderem deshalb gebe ich jedes Jahr eine Vielzahl von Seminaren und halte Vorträge über dieses Thema. Zu 50 Prozent tue ich das um des Publikums willen. Aber nicht einmal das genügt. Um etwas zu erreichen, bedarf es der aktiven Teilnahme derer, mit denen ich zu tun habe. Das erreiche ich durch den Einsatz eines modernen Studienprogramms, das auf einer akribisch aufgebauten Lehrmethode beruht. Aber um weiterzukommen, ist noch mehr erforderlich.

Meine Mission ist klar – ich möchte, dass mehr Menschen das Verhalten anderer verstehen. So viele Konflikte ließen sich dadurch vermeiden. Im Grundsatz habe ich nichts gegen Konflikte; normalerweise machen sie mir nicht zu schaffen, weil ich mit ihnen umzugehen weiß. Aber wenn die Menschen mehr einreißen und zerstören, als sie aufbauen, dann sollten wir meiner Meinung nach andere Wege suchen, die uns weiterbringen. Das Leben besteht nicht nur daraus, dass man aus seinen Fehlern lernt, sondern hat so viel mehr zu bieten. Manche Fehler sollten Sie von vornherein vermeiden können.

[image: ]
Entwickelt und revidiert von Bruce Hyland, basierend auf Material von Edgar Dale. Edgar Dale, Audio-Visual Methods in Teaching, 3rd Edition, Holt, Rinehart, and Winston (1969).



Eine Sprache wie jede andere

Was ich Ihnen hier nahebringen will, nämlich die Anwendung der Farben- oder DISA-Sprache des ®IPU – Institutet för Personlig Utveckling (Institut für Persönliche Entwicklung), so der offizielle Name –, funktioniert wie beim Lernen jeder anderen Sprache auch. Wenn Sie je Spanisch oder Englisch in der Schule gelernt haben, wissen Sie, wovon ich rede. Für seine Prüfungen zu lernen ist das eine. Dann aber wirklich Spanisch sprechen zu können ist etwas ganz anderes. Es genügt nicht, Ihre Sprachkenntnisse einmal im Jahr vor dem Urlaub kurz aufzufrischen. Wenn Sie wollen, dass Sie richtig Spanisch sprechen können (mehr, als nur im Restaurant etwas zu essen zu bestellen), etwa, wenn Sie überraschend im eigenen Land einem spanischsprachigen Menschen begegnen, müssen Sie es üben. Fremdsprachen sind ein leicht verderbliches Gut. Es gibt keine Abkürzungen.

Natürlich können Sie nach der Lektüre dieses Buches in die Welt hinausgehen und fröhlich mit den Menschen experimentieren, die Ihnen begegnen. Das rate ich Ihnen auch. Wobei Sie anfangs mit der Herausforderung zu kämpfen haben, dass Sie gelegentlich falsch raten, was schon mal zu peinlichen Situationen führen kann.
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Körpersprache – oder warum es durchaus eine Rolle spielt, wie Sie aussehen

Wie sehen Sie eigentlich aus?

Einleitung

Ein Faktor ist, wie die Körpersprache bei den verschiedenen Farben aussehen kann. Unter anderem präsentieren Sie Ihren Mitmenschen eine bestimmte Körpersprache, was eine sehr nützliche Erfahrung ist. Diese Körpersprache wird dann analysiert. Aber es stellt sich die Frage: Können Sie eigentlich jemanden spielen, der Sie nicht sind? Die Wissenschaft ist sich da noch nicht einig.

Werfen wir einen genaueren Blick auf die Körpersprache. »Körpersprache« bezieht sich auf alle Formen nonverbaler Kommunikation, bewusste ebenso wie unbewusste. Unterschiede in der Körpersprache gibt es sowohl zwischen Individuen als auch zwischen verschiedenen Gruppen von Menschen. Unsere Körpersprache fungiert auch als sozialer und kultureller Marker, obwohl es gemeinsame biologische Grundlagen gibt.

Die schwedische Sprache enthält etwa 100000 Wörter, von denen die meisten Menschen etwa 5000 regelmäßig benutzen. Von diesen wiederum benutzen wir vielleicht 1000 in unserer Alltagssprache. Im Vergleich dazu umfasst die Körpersprache nach Meinung bestimmter Forscher beinahe 700000 Signale. Wir können natürlich über die Zahlen diskutieren, aber das ist nicht der Punkt. Wichtig ist vielmehr, dass es eine immense Anzahl von Signalen gibt – mehr, als wir vielleicht wahrnehmen.

Ich werde nicht alle diese Signale untersuchen, aber es ist doch interessant, welche Unterschiede es auf der Grundlage der verschiedenen Persönlichkeitsprofile gibt. Und bedenken Sie bitte, dass unsere seelische Verfassung, Situation und das Gefühl von Sicherheit oder Unsicherheit einen entscheidenden Einfluss auf unsere Körpersprache haben kann.

Die Haltung

Wenn Sie eine entspannte, natürliche, aber nicht lasche Haltung haben, gewinnen andere Menschen oft den Eindruck, Sie hätten ein gutes Selbstwertgefühl. Wenn Sie hingegen in sich zusammensinken, kann das als Resignation oder Enttäuschung interpretiert werden. Haben Sie eine aufrechte, etwas steife Haltung, können die Leute meinen, das sei ein Signal für Dominanz, Sie würden also von den Menschen um Sie herum Respekt einfordern; allerdings könnte es sich auch um jemanden handeln, der eine Ausbildung an einer Militärakademie durchlaufen hat.

Der Blick

Wir benutzen unsere Augen für viele verschiedene Dinge. Unruhig wandernde Augen legen im Allgemeinen nahe, dass die betreffende Person am liebsten irgendwo anders wäre. Andere begegnen Ihrem Blick fest und ohne mit der Wimper zu zucken. Das erzeugt einen vollkommen anderen Eindruck. Man sagt, Lügner könnten einem nicht in die Augen schauen, sondern würden nach schräg oben schauen – je nachdem, ob sie Rechts- oder Linkshänder sind. Da das aber selbst die Lügner wissen, haben die Schlimmsten unter ihnen gelernt, Ihnen beim Lügen direkt in die Augen zu starren. Gar so offenkundig ist also nichts. (Dass Menschen, die sich ohne Grund an den Nacken fassen, wahrscheinlich lügen, trifft übrigens eher zu.) Wenn etwas schrecklich oder unangenehm ist, schlagen viele die Hände vors Gesicht. Und wenn man nachdenken muss, schließt man oft eine Weile die Augen.

Kopf und Gesicht

Wenn wir mit jemandem sprechen, nicken wir meist oder schütteln den Kopf – je nachdem, ob wir ihm zustimmen oder nicht. Lauschen wir einer Diskussion besonders aufmerksam, halten wir den Kopf oft schräg. Wenn ein Mensch den Kopf hängen lässt oder die Stirn runzelt, ist das normalerweise ein Signal dafür, dass er niedergeschlagen ist. Wenn wir über etwas erstaunt sind, ziehen wir die Augenbrauen hoch, und wenn wir etwas nicht mögen, rümpfen wir die Nase. Allein in unserem Gesicht spielen 24 verschiedene Muskeln zusammen, was unzählige Kombinationen ermöglicht.

Die Hände

Jetzt kommt ein echter Klassiker: Wenn Sie jemanden mit Handschlag begrüßen, wie fest müssen Sie dann seine Hand ergreifen? Ein Händedruck kann eine Menge über jemanden offenbaren. Ein schlaffer und schwacher Händedruck weist nicht selten auf einen fügsamen Charakter hin; wenn Sie also einen solchen Händedruck haben, ist es vielleicht eine gute Idee, ein bisschen fester zu drücken. Andererseits lässt ein fester Händedruck vermuten, dass ein Mensch energisch ist. Wenn jemand viel zu kräftig drückt, gehört er sehr wahrscheinlich in die erste Kategorie, würde aber lieber in die zweite gehören. Geballte Fäuste bedeuten selten etwas Gutes, meist drücken sie Aggressivität aus. Manche nervöse Menschen zupfen an ihrer Kleidung herum und entfernen Haare oder Fäden. Das deutet oft darauf hin, dass sie ihre Aufmerksamkeit lieber auf etwas anderes richten würden. Hände hinter dem Rücken drücken häufig Macht und Sicherheit aus.

Erinnern Sie sich noch, was ich gerade über das Lügen gesagt habe? Recht effektiv kann man einen Lügner als solchen entlarven, wenn er die Hand auf die Brust legt – vorzugsweise die rechte Hand auf das Herz – und indigniert seufzt, weil er der Lüge bezichtigt wurde. »Ich und lügen? Wie können Sie das nur sagen?« Diese Geste soll seine ehrlichen Absichten unterstreichen, weckt aber sofort die Wachsamkeit der Umstehenden, weil sie so unnötig und übertrieben ist. Da geht definitiv etwas vor sich, was nicht ganz astrein ist.

Das räumliche Verhalten

Es ist sehr wichtig, dass alle Menschen ihr eigenes, persönliches Territorium haben, denn jeder braucht einen Bereich, der ihm allein gehört. Um dieses Territorium geht es unter anderem auch bei der Distanz, die Sie zu anderen Menschen halten, wenn Sie zum Beispiel mit ihnen sprechen. Die persönliche Zone umfasst im Allgemeinen den Bereich von einem halben bis einem Meter, die soziale oder gesellschaftliche Zone dem Bereich von einem bis vier Meter. Von der persönlichen Zone sprechen wir etwa dann, wenn zwei Menschen, die sich kennen, miteinander reden. Die soziale Zone gilt bei Kommunikation zwischen Fremden. Allerdings hängt die Größe dieser Zonen sehr stark von der jeweiligen Kultur ab. So ist etwa in den nordischen Ländern die persönliche Zone entschieden größer als bei jemandem aus dem Mittelmeerraum.


Was machen wir jetzt mit alledem?

Wie unterscheiden sich nun die verschiedenen Verhaltensweisen voneinander? Offenkundig gelten einige »sattsam bekannte« Fakten über Körpersprache keineswegs für jeden einzelnen Menschen. Dass einer, der schräg nach links oben blickt, lügt, kann gelegentlich stimmen – außer er ist Linkshänder. Dann schaut er nach rechts. Ein Beispiel für Unterschiede zeigt sich bei der Unsicherheit. Ein Grüner, der unsicher ist, lehnt sich zurück. Ein unsicherer Roter beugt sich nach vorn, weil seine Art, Unsicherheit zu bewältigen, darin besteht, möglichst das Gespräch zu dominieren. Auf den folgenden Seiten habe ich weitere Beispiele für die Unterschiede aufgelistet. Beobachten Sie aber unbedingt Menschen im wahren Leben, um zu sehen, ob Sie die folgenden Verhaltensweisen irgendwo finden können. Denken Sie jedoch daran, dass Körpersprache sehr individuell ist. Natürlich gibt es die allgemeinen Ausdrucksformen, die auf der ganzen Welt und bei allen Völkern vorkommen – das gilt besonders für den Gesichtsausdruck: Ein verächtlicher Blick sieht in allen Teilen der Welt ähnlich aus. Aber es gibt so viele Unterschiede, dass Sie einfach Ihre Mitmenschen genau beobachten müssen, um Ihre Menschenkenntnis zu mehren. Die folgenden kurzen Abschnitte sind als einfache Fingerzeige gedacht.


Rotes Verhalten

Hier ein paar Grundverhaltensweisen der Roten, die Sie sich merken sollten:

	Sie halten Distanz zu anderen.
	Sie haben einen kräftigen Händedruck.
	Sie beugen sich gerne nach vorn.
	Sie halten direkten Blickkontakt.
	Sie benutzen kontrollierende Gesten.


Wie schon erwähnt, haben Rote oft eine klare und ausgeprägte Körpersprache. Meistens kann man einen Roten schon aus der Ferne erkennen.

Wenn Sie sich in einer großen Menschenmenge bewegen, sehen Sie Leute herumlaufen, still stehen, sich miteinander unterhalten oder einfach Ausschau halten, ob etwas Besonderes los ist. Sagen wir, Sie blicken auf den Marktplatz einer Stadt, auf dem es von Menschen wimmelt. Wenn Sie genau hinschauen, werden Sie einen Menschen erblicken, der mit schnellen Schritten den Platz überquert und dabei völlig außer Acht lässt, dass ihm andere im Weg stehen. Er heftet den Blick fest auf einen Punkt, der ein kleines Stück vor ihm liegt, und überquert den Platz ohne jedes Problem. Er geht niemandem aus dem Weg, sondern bringt andere dazu, zur Seite zu gehen. Sein Schritt ist vermutlich energisch und schwungvoll. Er erwartet, dass die Menschen ihm aus dem Weg gehen.

Wenn Sie einem Roten zum ersten Mal begegnen, wird er meist eine gewisse Distanz halten. Er wird keinen herzlichen Händedruck geben, sondern einen sehr kräftigen. Rechnen Sie damit, dass der Rote – ob Mann oder Frau – etwas fester zudrückt als üblich, um zu zeigen, wer hier das Sagen hat. (Manche Studien nennen das »Alphamännchen-Verhalten«, aber es kommt auch bei Frauen vor. Ein Roter hat stets das Bedürfnis, zu demonstrieren, dass er von Belang ist.)

Auf ein überschwänglich herzliches Lächeln brauchen Sie auch nicht zu warten. Sein Gesicht kann sogar ausgesprochen grimmig sein, besonders, wenn Sie in einer geschäftlichen Sitzung sind. Aber selbst bei gesellschaftlichen Anlässen wahrt der Rote eine gewisse Distanz. Er wird Sie auch nicht herzhaft in die Arme schließen (solange er nüchtern ist, unter dem Einfluss von Alkohol ist alles möglich).

Wenn der Ton rauer wird – was normalerweise ziemlich schnell geht, wenn Rote mit von der Partie sind –, wird sich Ihr Gegenüber weit über den Tisch beugen und sehr entschlossen für seine Sache eintreten. Der Blickkontakt ist dabei ganz direkt, die Augen fixieren Sie geradezu. Wenn es um die Sprache der Macht geht, sitzen die Roten von vornherein am Drücker. Stellen Sie sich darauf ein.

Rechnen Sie auch mit einem relativ begrenzten Einsatz von Gestik, aber die Gesten, die dann doch auftauchen, sind typischerweise solche der Dominanz. Rote zeigen ohne Weiteres mit dem Finger auf Menschen. Dass sich das eigentlich nicht gehört, ficht sie nicht weiter an. Entweder wird dazu ein einzelner Finger benutzt oder gleich die ganze Hand. Häufig zeigen Rote auch auf Sie, indem sie die Hand mit nach unten gedrehter Handfläche in Ihre Richtung ausstrecken. Falls Sie das nachprüfen wollen, können Sie jemanden bitten, auf diese Weise auf Sie zu zeigen, und dann schauen, wie es sich anfühlt.

Sie können auch eindeutig sehen, dass Rote Sie mehr als bereitwillig unterbrechen – womit sie natürlich nicht allein sind. Sie holen ständig Luft und hoffen auf eine Gesprächslücke. Wenn sie zu lange keine finden, platzen sie mit kräftiger Stimme mitten in das Gespräch hinein und reißen es einfach an sich.

Die Stimme

Was kann man über die Stimme sagen? Sie ist oft kräftig. Die Roten hört man gut, weil sie nichts dabei finden, die Stimme zu heben, um sich Gehör zu verschaffen – und zwar so weit wie nötig. Natürlich können sogar Rote nervös und wegen etwas beunruhigt sein, aber davon hört man normalerweise nichts. Ihre Stimme klingt deshalb nicht zittrig.

Und das ist eines der Geheimnisse der Roten. Ganz gleich, was hinter der Fassade tatsächlich vor sich geht: Die Roten werden überzeugend klingen. Kein Stammeln, kein Zögern. Der Finger ist immer am Abzug. Wenn wir nicht zuhören, werden sie es noch einmal sagen, aber lauter. Am Ende dringen sie ganz sicher durch.

Sprech- und Handlungstempo

Wie bereits erwähnt, haben es die Roten immer eilig. Schnell ist gleichbedeutend mit gut. Normalerweise bezieht sich das sogar auf das Sprechen und Handeln. Alles wird mit enormer Geschwindigkeit gemacht. Weil Tempo für viele Rote das Maß für den Erfolg ist, geben sie immer Gas. Und dann gibt es ein paar scharfe Kehrtwenden, falls eine Kurskorrektur nötig ist.


Gelbes Verhalten

Hier ein paar Grundverhaltensweisen der Gelben, die Sie sich merken sollten:

	Sie sind taktil.
	Sie sind entspannt und lustig.
	Sie nehmen freundlichen Blickkontakt auf.
	Sie haben ausdrucksvolle Gesten.
	Sie kommen einem oft nahe.


Die Körpersprache eines Gelben ist häufig offen und einladend. Gelbe lächeln viel, selbst wenn es eigentlich nicht viel zu lächeln gibt. Sie machen gerne Scherze und können sehr entspannt sein. Wenn ein Gelber einen Nachbarn besucht, den er nicht sonderlich gut kennt, streckt er sich unter Umständen einfach auf dem Sofa aus. Aber das ist typisch für Gelbe. Wenn er sich in einer Situation sicher fühlt, sieht man das sofort. Er ist wie ein offenes Buch.

Die Ähnlichkeit mit rotem Verhalten liegt vor allem im Tempo. Gelbe bewegen sich rasch und sehr prägnant. Oft strahlen sie ein großes Selbstvertrauen aus.

Die Sache mit der persönlichen Zone ist relativ. Manche mögen es nicht, wenn andere zu dicht neben ihnen sitzen, aber Gelbe werden bereitwillig nah heranrücken. Gelbe können spontan anfangen, alle in ihrer Umgebung zu umarmen. Mann oder Frau, das spielt weiter keine Rolle. Vielmehr kommt es darauf an, wie sich derjenige an diesem Tag fühlt und in welcher Stimmung er ist.

Gar nicht selten zucken andere zurück, wenn das geschieht, was für die Gelben sehr schmerzlich ist. Aber nicht immer geht es gleich ums Umarmen. Es kann auch ein einfacher Körperkontakt sein. Mal legt der Gelbe jemandem eine Hand auf den Arm, mal klopft er jemandem auf den Oberschenkel – ganz ohne Hintergedanken. Er will einfach unterstreichen, was er gerade gesagt hat. Was ein Gelber als natürlich und spontan ansieht, können andere jedoch als Einladung auffassen. Und das kann dann natürlich richtig böse enden …

Ansonsten wird viel gescherzt und natürlich fleißig gelächelt. Blickkontakt ist kein Problem, er ist intensiv, heiter und freundlich.

Die Stimme

Die Stimme eines Gelben drückt starkes Engagement von Anfang bis Ende aus. Gelbe sind voll bei der Sache. (Und wenn sie zu einer bestimmten Aktivität keine Lust haben, werden sie gar nicht erst erscheinen.) Sie hören sie schon von Weitem: Gelächter, Spaß, Intensität. Begeisterung. Freude. Energie.

Im Allgemeinen ist die Empathie, die Gelbe zeigen, sehr offensichtlich. Sie sind entweder hundertprozentig bei Ihnen oder überhaupt nicht. Und das kann man an der Stimme hören; sie geht hinauf und hinunter, wechselt Kraft und Intensität. Gelbe haben oft eine ausgeprägte Sprachmelodie. Jede Emotion, die einen Gelben momentan ergriffen hat, wird man seiner Stimme anhören können.

Sprech- und Handlungstempo

Tempo. Gelbe haben nicht die gleiche Form von Handlungsdrang wie die Roten, sind aber entschieden temporeich. Haben Sie je jemanden kennengelernt, der dann, wenn er etwas besonders schnell herausbringen will, über seine eigenen Worte stolpert? Nur die Hälfte kommt wirklich so heraus, wie sie sollte. Meist kann man ahnen, was gesagt wird, aber manchmal ist es einfach unverständlich. Das sind Gelbe, deren Mund nicht mit dem mithalten kann, was sie sagen wollen. Der Mund kann nicht mit dem Hirn Schritt halten.


Grünes Verhalten

Hier ein paar Grundverhaltensweisen der Grünen, die Sie sich merken sollten:

	Sie sind entspannt und kommen nah heran.
	Sie handeln methodisch.
	Sie lehnen sich gerne zurück.
	Sie stellen sehr freundlichen Blickkontakt her.
	Sie bevorzugen kleinräumige Gesten.


Grüne sind häufig – aber nicht immer – gemäßigt in der Bewegung. Wenn sie ganz in Harmonie sind, haben sie eine entspannte Körpersprache, die Ruhe und Selbstvertrauen ausstrahlt. Keine heftigen Gesten, kein plötzliches Zurückwerfen des Kopfes, keine ruckhaften Handbewegungen. Ruhig und angenehm.

Ihre Gesten sind häufig kleinräumig und gut für kleine Gruppen geeignet. In einem großen Rahmen fühlen sich Grüne nicht besonders wohl, ziehen sich dann eher zurück und wirken reserviert. Grüne haben oft eine verräterische Körpersprache. Sie versuchen, ihre wahren Gefühle zu verbergen, aber damit haben sie nicht immer Erfolg. Wenn sie nicht im Gleichgewicht sind oder sich angespannt fühlen, sieht man ihnen das an.

Wenn alle um einen Tisch herum sitzen, können Sie damit rechnen, dass sich die Grünen gerne zurücklehnen. Das ist ein wenig paradox, weil sie eigentlich kein Problem damit haben, den Menschen nahe zu kommen. Genau wie die Gelben berühren sie andere gerne. Hüten Sie sich jedoch davor, einen Grünen zu berühren, der Ihnen nicht klar signalisiert hat, dass er Sie dafür gut genug kennt. Es ist sehr leicht, die Grenze zu überschreiten. Grüne schützen ihre persönliche Zone, ohne zu zögern.

Man kann oft erkennen, wenn ein Roter einen Raum durchquert. Da Grüne in vielfacher Hinsicht das genaue Gegenteil von Roten sind, kann ich getrost sagen, dass für die Grünen Diskretion Ehrensache ist. Gar nicht selten versuchen sie, sich unsichtbar zu machen.

Und warum? Weil sie nicht im Mittelpunkt der Aufmerksamkeit stehen wollen.

Grüne haben fast immer ein freundliches Gesicht. Allenfalls noch ein neutrales. Erwarten Sie kein übertrieben herzliches Lächeln oder eine überschwängliche Begrüßung. Eher ein bisschen abwartend. Aber es macht einen riesigen Unterschied, ob der Grüne Sie kennt. Wenn er Sie als guten Freund ansieht, kann er sehr warmherzig sein, wenn Sie wissen, was ich meine. Wenn er das Gefühl hat, Sie hätten sich doch gerade erst kennengelernt, dann müssen Sie noch eine Weile warten.

Lassen Sie Grüne auf sich zukommen. Drängen Sie sich ihnen nicht auf. Wenn sie Ihnen vertrauen, werden sie sich mit der Zeit entspannen und natürlicher werden.

Die Stimme

Die Stimme eines Grünen wird niemals laut sein; es ist wenig wahrscheinlich, dass er je die Gruppe übertönen wird. Sie werden sich ein bisschen mehr anstrengen müssen, um ihn zu hören. Selbst wenn Grüne vor einer größeren Gruppe sprechen (was sie tun werden, wenn ihnen nichts anderes übrigbleibt), sprechen sie so, als säßen Sie nur zu dritt um einen Tisch. Manchmal wirkt es so, als sähen die Grünen die zahlreichen anderen Menschen im Raum gar nicht. Die Lautstärke ist im Allgemeinen gedämpft, und manchmal kann es schwierig sein, gut zu hören, was sie sagen. Ihre Stimme wird jedoch immer sanft sein und Wärme ausstrahlen. Das Tempo wird langsamer sein und die Stimmführung bei Weitem nicht so bewegt wie beispielsweise bei einem Gelben.

Sprech- und Handlungstempo

Im Allgemeinen sprechen die Grünen langsamer als die Roten und Gelben, aber nicht ganz so langsam wie die Blauen. Schnelligkeit ist für sie kein Wert an sich. Wenn ein beschleunigtes Tempo das Risiko mit sich bringt, die Kooperation in der Abteilung zu zerstören, werden Grüne es drosseln. Es kommt ihnen dann nicht darauf an, wann die Deadline ist. Das Wichtigste wird ihnen immer sein, wie sich die Menschen fühlen.


Blaues Verhalten

Hier ein paar Grundverhaltensweisen der Blauen, die Sie sich merken sollten:

	Sie halten andere auf Abstand.
	Sie stehen oder sitzen.
	Sie haben oft eine verschlossene Körpersprache.
	Sie nehmen direkten Blickkontakt auf.
	Sie machen beim Sprechen keine Gesten.


Die Körpersprache eines Blauen ließe sich ganz einfach mit der Feststellung beschreiben, dass er keine hat. Na gut, das war vielleicht ein bisschen vereinfachend. Was ich meine, ist, dass es bei einem Blauen nicht viel zu interpretieren gibt. Weder sein Gesicht noch sein Körper verrät sonderlich viel. Wenn ich vor Verkäufern über Körpersprache rede, sagen sie häufig, dass es Leute gibt, deren Verhalten man unmöglich deuten kann. Wenn ich dann frage, ob das Leute sind, die beinahe völlig still dasitzen, ohne eine Miene zu verziehen, nicken sie normalerweise und finden die Frage bemerkenswert.

Ich schätze, dass sie dann über Blaue reden. Aber ein Mensch, der wenig Bewegung oder auch nur Temperament an den Tag legt, verrät natürlich nichts. In diesem Fall ist es das Fehlen einer ausgeprägten Körpersprache, das uns sagt, was wir wissen müssen.

Viele Blaue können dramatische Aussagen mit ausdruckslosem Gesicht machen. Ich habe selbst einmal einen Manager sagen hören, die Abteilung müsse geschlossen werden und wir müssten uns auf einen Entlassungsplan für 300 Angestellte einigen. Kein Muskel in seinem Gesicht regte sich unnötig.

Ich glaube, hier sehen wir, was viele zu der Vorstellung bringt, Blauen mangele es an Gefühlen, aber das stimmt natürlich nicht. Ich möchte Sie noch einmal daran erinnern, dass Blaue introvertiert sind, das heißt, die meisten ihrer Emotionen bleiben einfach unterhalb der Oberfläche.

Das gilt auch für den umgekehrten Fall. Vor vielen Jahren sah ich einmal ein Fernsehquiz, bei dem eine Frau fünf Millionen Schwedische Kronen (etwa 500000 Euro) gewann. Hinter der Kamera hörte man ihren Mann vor Freude jubeln, während die Frau selbst ganz still dasaß, wenn auch mit einem kühlen Lächeln. Der Gastgeber lächelte und wedelte mit den Armen, und eine Zeit lang fragte man sich, wer hier eigentlich gewonnen hatte. Aber die Frau selbst sagte lediglich: »Danke, es war nett.« Sie rührte sich kaum. Ich glaube nicht, dass sie ihren Gewinn schon spürte. Und ich glaube, sie war blau. So ticken Blaue einfach. Unter der Oberfläche war sie vermutlich recht glücklich über das Ergebnis. Eines Tages werde ich den Sender anrufen und fragen, ob sie die Aufnahme noch haben, weil sie Bände spricht.

Wenn man Blaue vor einer größeren Gruppe sprechen sieht, wird das sehr deutlich. Genau wie Grüne haben sie kein Bedürfnis, im Mittelpunkt der Aufmerksamkeit zu stehen. Der Unterschied ist jedoch, dass die Grünen am liebsten im Boden versinken würden, während ein Blauer stehen bleiben wird. Völlig reglos und mit einem fixen Gesichtsausdruck wird er versuchen, die Massen aufzupeitschen.

Ein weiterer Hinweis auf Blau ist, dass Blaue einen relativ großen persönlichen Raum um sich herum haben. Sie fühlen sich oft wohler, wenn sie andere auf Distanz halten. Es kommt natürlich darauf an, wie gut sie sich kennen, aber die Zone ist auf alle Fälle erheblich größer als beispielsweise bei Gelben.

Wenn andere ihnen zu nahe kommen, verschließt sich ihre Körpersprache weitgehend. Arme werden gekreuzt und Beine übereinandergeschlagen, was ein Zeichen dafür ist, dass sie Abstand halten.

Wie bereits erwähnt, bewegen sich Blaue weniger als andere. Wenn sie stehen, stehen sie still. Sie verlagern nicht ständig das Gewicht oder laufen herum. Sie können mühelos eine ganze Stunde auf demselben Fleck stehen und einen Vortrag halten. Wenn sie sich hinsetzen, bleiben sie die ganze Zeit über in mehr oder weniger derselben Position sitzen. Stillhalten ist das beste Wort für das, was wir sehen.

Folglich wird es auch nicht viele Gesten geben. Stellen Sie sich einen Gelben vor: eine sehr kontaktfreudige und positive Figur – und jetzt stellen Sie sich das Gegenteil vor. Streichen Sie alle Bewegungen, die nicht unbedingt nötig sind (das sind für die Blauen die allermeisten), und Sie beginnen das Bild vor sich zu sehen. Sie hätten ein versteinertes Gesicht, hat einmal jemand gesagt.

Was die Blauen aber tun und womit andere Probleme haben könnten, ist, dass sie anderen normalerweise direkt in die Augen schauen. Blickkontakt ist kein Problem für sie.

Die Stimme

Obwohl nicht eigentlich schwach, ist die Stimme eines Blauen in jedem Fall verhalten und gedämpft. Sie machen kein großes Aufheben von sich. Sie wirken in der Regel kontrolliert. Oft klingen sie sehr nachdenklich, als müssten sie jedes Wort abwägen, ehe es das Licht der Welt erblicken darf.

Im Allgemeinen gibt es in der Stimme eines Blauen wenig Modulation. Er klingt die ganze Zeit mehr oder weniger gleich – ob er das Fernsehprogramm vorliest oder eine Dankesrede vor der Nation hält, nachdem er die Parlamentswahlen gewonnen hat. Ohne viel Rhythmus und Melodie trägt er einfach vor, was im Skript steht.

Musiker tun sich in der Regel schwer damit, das zu hören. Sie finden es nicht flüssig genug.

Sprech- und Handlungstempo

Langsam. Jedenfalls im Vergleich zu anderen. Nehmen wir einen Roten oder auch einen Gelben, dann sprechen sie oft mit Schallgeschwindigkeit. Ein Blauer hat ein völlig anderes Tempo. Es kann dauern, so lange es eben dauert. Geschwindigkeit interessiert nicht.

Vor nicht allzu langer Zeit lernte ich einen sehr blauen jungen Mann kennen, der sagte, er brauche für alles, was er mache, ziemlich lange. Er machte kein großes Theater darum, er stellte einfach die Tatsache fest.
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Ein Beispiel aus dem wahren Leben

Ein Betriebsfest – was Sie tun, um einander gründlich misszuverstehen

Vor vielen Jahren arbeitete ich im Bankensektor. Das war in vielfacher Hinsicht eine interessante Arbeit, auch wenn das Dasein in den verschiedenen Filialen manchmal etwas eintönig sein konnte. Ich lernte dabei aber viel, weil ich mit vielen verschiedenen Arten von Menschen zusammenkam, und ich habe aus dieser Zeit viele Geschichten von lustigen Begegnungen mit Kunden auf Lager. Die interessantesten Erkenntnisse gewann ich jedoch hinter den Kulissen.

Eine der überraschendsten Erfahrungen machte ich in einer Filiale, in der ich in den Neunzigerjahren arbeitete. Dort waren mehrere Personen angestellt, die wirklich einem Stereotyp entsprachen. Bei manchen von ihnen lagen die Persönlichkeitsprofile offen auf der Hand. Wir hatten unglaublich eindeutige Blaue und ebenso offenkundig Grüne und Gelbe. Und natürlich einen roten Chef.

Während eines Frühlings hatten wir lange Zeit sehr angestrengt gearbeitet; viele waren krank gewesen, und wir standen seitens der Kunden unter Druck. Die Leute waren müde, gereizt und überempfindlich. Wir brauchten dringend irgendetwas Erfreuliches.

Die Erste, die die viele harte Arbeit satthatte, war eine gelbe Beraterin. Eines Tages kam sie in die Kantine und sagte, sie wäre die vielen mürrischen Gesichter leid. Wir brauchten unbedingt etwas, was Spaß macht, und sie wisse auch genau, was.

Es sei Zeit, dass wir ein Ziel fänden – etwas, worauf wir uns freuen könnten. Ein Betriebsfest würde uns alle wieder aufmuntern! Voller Begeisterung erzählte sie uns, sie hätte ein sehr schönes Tagungszentrum etwa 30 bis 40 Kilometer außerhalb gesehen, wo wir alle zusammen ein Wochenende verbringen und uns richtig ausruhen könnten. Sie hätten einen sagenhaften Wellnessbereich, Fitnessräume, schicke Zimmer und ein echt trendiges, cooles Restaurant. Außerdem kenne sie den Besitzer über den Bekannten eines Bekannten und könne wahrscheinlich einen Sonderpreis für das ganze Paket aushandeln. Sie wolle gerne wissen, was wir von der Idee hielten.

Erst einmal starrten wir sie alle an und wussten nicht, ob sie das wirklich ernst meinte, denn wir hegten den Verdacht, dass sie den Besitzer überhaupt nicht kannte. Mit einem strahlenden Lächeln redete sie weiter und machte alle möglichen reizvollen Vorschläge, was wir dort tun könnten: Spiele machen, Wettbewerbe organisieren, ein Schaumbad nehmen und natürlich am Abend eine wilde Party steigen lassen.

Eine belebende Diskussion setzte ein, und einige von uns fanden, die Idee klinge großartig.

Der rote Bankdirektor schaute sich um und gewann den Eindruck, dass seine Leute positiv reagierten. Zum Glück war auch er angetan, und da wir müde und erschöpft waren, wollte er uns seine Anerkennung für unser Engagement zeigen. Seine Entscheidung fiel auf der Stelle. Nach einer Diskussion von fünf Minuten erklärte er, es würde ein Betriebsfest geben, und versprach sogar noch, er werde die Rechnung dafür übernehmen.

Er schaute die gelbe Frau an und fragte, ob sie bereit sei, alles zu organisieren. Die notwendigen Telefonate zu führen und alles zu buchen. Daraufhin begann sie eine lange Tirade, die letztlich nur ein einziges großes Ablenkungsmanöver war und die Tatsache verbergen sollte, dass sie fand, sie hätte ihren Beitrag in Gestalt des Vorschlags bereits geleistet.

Der rote Chef brachte sie mit einer Handbewegung zum Schweigen. Ein paar grüne Kollegen saßen hinter ihm in der Sofaecke, in der sie immer saßen. Sie saßen alle auf ihren gewohnten Plätzen, sodass der Chef sich nicht einmal umdrehen musste, um sie mit Namen ansprechen zu können. Er fragte sie einzeln der Reihe nach, ob sie bereit waren zu helfen. Sie stimmten alle zu, ohne wirklich zu wissen, worauf sie sich eigentlich eingelassen hatten. Der rote Chef nickte kurz und verließ den Raum. Er war fertig. Als er aufstand, ließ er die Sache sofort hinter sich.

Jubel brach aus, und alle mit Rot und Gelb in ihrem Verhaltensprofil begannen gleichzeitig draufloszureden. Die gelbe Beraterin war voller Begeisterung und pries die Idee noch weiter an, ungeachtet der Tatsache, dass die Entscheidung schon gefallen war. Ihre Vorschläge für die Party wurden immer wilder. Ich erinnere mich noch, dass sie mit einer beliebigen Kostümierung begannen und schließlich bei einer Toga-Party angekommen waren, ehe sie jemand zum Schweigen bringen konnte.

Eine Person saß jedoch absolut still in der Ecke. Unser blauer Kreditmanager machte sich Sorgen. Als sich alles ein wenig beruhigt hatte, fragte er mit lauter Stimme: »Aber wie sollen wir dorthin kommen?«

Das Einzige, was er von der ganzen Sache mitbekommen hatte, war, dass das Tagungszentrum 30 bis 40 Kilometer außerhalb der Stadt lag, und jetzt türmten sich für ihn die Probleme auf. Wir hatten ein erhebliches logistisches Problem. Sollten wir mit dem Auto fahren? Oder mit dem Taxi? Oder hatte die Bank vor, einen Bus zu mieten? Wie sollte das Ganze durchgeführt werden? Endlose Schwierigkeiten taten sich auf. Er verschränkte die Arme und biss die Zähne zusammen.

Die gelbe Frau explodierte und fiel über ihn her. Wie er nur so negativ sein könne? Da hatte sie gerade die beste Idee der Welt aus dem Hut gezaubert, und er verdarb gleich wieder alles mit unzähligen nervigen Fragen. Ob er vielleicht auch mal selbst einen guten Vorschlag machen könne? Was denke denn er, wie wir dorthin kommen sollten?

Er wusste keine Antwort, er wies nur darauf hin, dass es viele Optionen gab. Er könne keine Entscheidung fällen und habe keine Meinung. Er wisse nur, dass die ganze Sache momentan noch völlig unklar sei und folglich auf sehr schwachen Füßen stehe.

Die Grünen retteten die Lage, indem sie erklärten, sie seien bereit, ihre Autos zur Verfügung zu stellen und alle abzuholen. Fünf Autos müssten wohl reichen, und sie versprachen auch, alles zu arrangieren.

Diese Ankündigung beruhigte die Diskussion ein wenig, und die gelbe Frau konnte sich wieder als Siegerin fühlen. Ihre Party war gerade gerettet worden.

Alle freuten sich auf das Fest, und ich habe noch das Detail in Erinnerung, dass die gelbe Beraterin am Ende gar nicht auftauchte, weil sie versehentlich zwei Termine auf den betreffenden Tag gelegt hatte. Am gleichen Wochenende fand noch eine Hochzeit statt. Oder jemand aus der Familie hatte fünfzigsten Geburtstag. Oder womöglich beides.


Was bei einem Betriebsfest geschehen kann, wenn man nicht gut aufpasst

Als die Party begonnen hatte, geschahen spannende Dinge. Was ich Ihnen jetzt gleich berichten werde, kann ich nicht wissenschaftlich erklären, aber ich habe seither viele Male ähnliche Muster beobachtet. Ich glaube, dass es möglich wäre, interessante Belege für meine Theorie zu finden, wenn sich die Forschung damit beschäftigen würde.

Wir wissen, dass Alkohol die Menschen beeinflusst. Wir wissen auch, dass verschiedene Menschen in unterschiedlicher Weise beeinflusst werden. Das ist so weit nicht verwunderlich. Lassen wir einen Moment außer Acht, dass natürlich auch die Menge des konsumierten Alkohols ein wichtiger Faktor ist, und nehmen wir an, dass wir nur über eine eher mäßige Wirkung sprechen und dass niemand am Tag darauf Auto fahren wird, können wir interessante Muster entdecken.

Wir hatten in unserer Filiale mehrere Gelbe. Tatsächlich waren sogar alle vier Verkäufer, die mit Privatkunden zu tun hatten, ausgesprochen gelb. Sie waren joviale, positive Entertainer, gleich von Anfang an. Sie brauchten keinen Alkohol, ehe sie es wagten, »locker zu werden« und für die anderen ansprechbar zu sein. Man konnte sogar leicht den Eindruck gewinnen, dass sie ständig ein bisschen beschwipst seien, weil sie eine so fröhliche Energie hatten und zum Übermut neigten. Wahrscheinlich sahen sie das Leben als ein einziges, langes Fest an, das die meiste Zeit witzig und amüsant sein sollte.

Das Interessante ist jedoch, dass ein gewisser Alkoholpegel im Blut das ändern kann. Während der Party beobachtete ich, dass drei der vier Verkäufer im Laufe des Abends recht schweigsam wurden. Als die Stimmung stieg und der Konsum alkoholischer Getränke ebenso, zogen sie sich zurück.

Ich erinnere mich, dass einer der Männer sich mit seinem Weinglas in der Hand draußen auf die Treppe setzte. Ich fragte ihn, was los sei. Er war sehr niedergeschlagen und kam ins Philosophieren. Welchen Sinn hatte das alles? Warum gab er sich immer so viel Mühe? Niemand dankte es ihm im Grunde. Vielleicht wäre es das Beste, zu kündigen. Mein heiterer Kollege hatte sich in einen grüblerischen Pessimisten verwandelt.

Lustigerweise fand ich dann drinnen im Partybereich den blauen Kreditmanager auf dem Tisch tanzend vor und hörte ihn witzige Geschichten zum Besten geben. Ich habe weder vorher noch nachher je so derbe Witze gehört. Als ich seine Kollegen fragte, was er getrunken hätte, zuckten sie nur die Achseln und sagten, wenn er erst einmal in Fahrt käme, würde er sich immer so benehmen. Hätte ich ihn an jenem Abend zum ersten Mal gesehen, hätte ich sofort gedacht, er sei einer der Gelben in unserer Filiale.

Es war, als hätten die Gelben und die Blauen ihr Verhalten glattweg vertauscht. Eine Schlussfolgerung daraus könnte sein, dass eine wirklich gute Party vorzugsweise aus nüchternen Gelben und leicht angesäuselten Blauen besteht. Aber wie schon gesagt, ist das nicht wissenschaftlich bewiesen.

Richtig interessant wurde es allerdings, als ich unseren roten Bankdirektor fand, der normalerweise sehr streng war. Er hatte ein Glas Whisky in der Hand und stand plaudernd mit der Gruppe der grünen Angestellten zusammen. Er erklärte – wenn auch nicht ganz so deutlich, wie ich hastig ergänzen möchte –, dass er in Wirklichkeit gar nicht so schrecklich sei und dass er sie sehr möge. Wenn er in der Bank die Beherrschung verlöre, sollten sie es nicht persönlich nehmen, er meine es nicht böse, und sie brauchten sich nicht vor ihm zu fürchten.

Diese Eröffnung führte dazu, dass die sechs Grünen, zwei Männer und vier Frauen, die ebenfalls unter dem Einfluss von Alkohol standen, den Mund aufmachten und ihm die Meinung sagten. Sein Verhalten irritierte sie, und sie erklärten, er sei der schlechteste Chef, den sie je gehabt hätten. Sie hätten allesamt mindestens 20 Jahre lang im Büro dieser Filiale gearbeitet, und wenn er wieder gehen würde, wären sie wahrscheinlich noch da. Was er dazu meine? Sie drängten ihn mehr oder weniger in die Ecke und verpassten ihm eine ordentliche Abreibung. Der rote Chef entfloh und verließ als Erster die Party.

Selbst die Roten und die Grünen hatten auf merkwürdige Weise ihr Verhalten vertauscht. Ich weiß noch, dass ich die Party mit einer außergewöhnlichen Erkenntnis verließ – Alkohol verändert Menschen, aber das Interessanteste daran ist, wie er sie verändert.

Als am Montag jedoch alle wieder am Arbeitsplatz erschienen, war alles wie immer.

Die Gelben erzählten die neuesten Witze, der Blaue sagte kein Wort. Der Chef warf allen finstere Blicke zu, und die Grünen starrten einfach die Wand an, sobald er auftauchte. Die Ordnung war wiederhergestellt.

Auch hier habe ich wieder keine Beweise, deshalb müssen Sie einfach selbst forschen. Machen Sie beispielsweise an einem späten Freitagabend mit Ihren Kumpels die Probe aufs Exempel, und Sie werden genau verstehen, was ich meine. Aber lassen Sie es ruhig angehen mit dem Alkohol!

Jetzt wollen wir uns anschauen, wie wir uns aufeinander einstellen müssen, um auf einen grünen Zweig zu kommen.
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Anpassung

Wie man mit Idioten umgeht – mit denen, die nicht so sind wie man selbst

Ein Mann sagte einmal (zwar mit einem ironischen Lächeln, aber eben dennoch), die Definition von Intelligenz sei: Wenn du mit mir einer Meinung bist, bist du intelligent. Bist du aber nicht meiner Meinung, dann bist du eindeutig ein Idiot.

Ich nehme an, Sie sind intelligent genug, um diese Botschaft korrekt zu interpretieren. Aber im Ernst – wir alle haben uns sicherlich schon gefragt, warum manche Menschen andere nicht besser verstehen. Wie ich in der Einleitung geschrieben habe, war ich in jungen Jahren oft von der Tatsache verblüfft, dass Menschen, die sehr intelligent zu sein schienen, gleichzeitig so komplette Idioten sein konnten. Sie begriffen nicht, was ich begriff. Manche nennen das vornehm einen »Mangel an geistiger Beweglichkeit«, aber das zeigt nur, dass sie zu wohlerzogen sind, um das Wort »Idiot« in den Mund zu nehmen.

Menschen sind also offenkundig verschieden. Und wie ist das heute?

Was sollen wir machen, wenn die Menschen so verschieden sind? Wenn sie in so völlig unterschiedlicher Weise reagieren und funktionieren? Und kann man mehrere Persönlichkeiten gleichzeitig verkörpern? Eine interessante Frage. Und wenn es möglich wäre, sich hundertprozentig wie ein Chamäleon zu verhalten – wäre es dann eine gute Idee, das auszuprobieren? Für uns Menschen ist es das Natürliche, uns so zu verhalten, wie wir sind, das heißt, unser Grundverhalten an den Tag zu legen. Aber aus mannigfachen Gründen können wir es notwendig finden, uns an die Menschen in unserer Umgebung anzupassen. Es wird heute oft und viel darüber gesprochen, dass wir flexibel und anpassungsfähig sein müssen, damit wir mit einer breiten Vielfalt von Situationen zurechtkommen und angemessen auf viele verschiedene Arten von Menschen reagieren können. Dafür wurde sogar ein eigener Begriff geprägt, nämlich EQ (Emotionsquotient), der die Emotionale Intelligenz bezeichnet. Damit wir diese ständige Anpassung leisten können, ist es wichtig, uns klarzumachen, dass Anpassung Anstrengung bedeutet und eine Menge Energie kostet.

Natürlich ist für uns, unser Grundverhalten an den Tag zu legen. »Unnatürliches« Verhalten ist, wenn wir uns ständig anpassen und es »richtig« machen müssen, was sowohl die Fähigkeit dazu als auch Training und Energie erfordert. Wenn wir unsicher sind, was denn »richtig« ist, oder nicht genügend Energie haben, mit der Rolle zurechtzukommen, die wir aktuell für die richtige halten, werden wir ängstlich, zögerlich und häufig gestresst sein. Dadurch verlieren wir noch mehr Energie – mit dem Ergebnis, dass unser Grundverhalten immer deutlicher sichtbar wird. Vielleicht zur großen Überraschung der Menschen um uns herum, die daran gewöhnt sind, dass wir uns auf eine bestimmte Weise verhalten.

In einer perfekten Welt

In der besten aller Welten kann jeder er selbst sein, und alles funktioniert, sobald man »los« sagt. Alle sind sich jederzeit einig, und Konflikte treten nicht auf. Einen solchen Ort gibt es angeblich, und man nennt ihn Utopia. Aber so einfach ist es nicht. Wie ich schon ganz am Anfang des Buches geschrieben habe, werden Sie sehr enttäuscht sein, wenn Sie denken, dass Sie alle anderen ändern können. Es würde mich schon überraschen, wenn Sie überhaupt irgendjemanden ändern könnten.

Ganz gleich, was Sie sind – rot, gelb, grün oder blau oder eine Kombination mehrerer Farben –, Sie werden immer in der Minderheit sein. Die meisten anderen werden sich von Ihnen unterscheiden. Wie vielseitig Sie auch sein mögen, Sie können nie alle verschiedenen Typen gleichzeitig verkörpern. Also müssen Sie sich an die Menschen anpassen, denen Sie begegnen. Kommunikation ist oft eine Frage der Anpassung an andere.

Aber Moment mal, denken Sie jetzt vielleicht. Das stimmt gar nicht. Ich kann sehr wohl ich selbst sein. Bis jetzt habe ich mich noch nie an jemanden angepasst, und das ging prima. Ich bin damit immerhin bis jetzt zurechtgekommen im Leben.

Mag sein.

Natürlich kann jeder von sich selbst ausgehen. Das ist kein Problem. Aber dann dürfen Sie nicht erwarten, mit Ihrer jeweiligen Botschaft zu anderen Menschen durchzudringen. Wenn Sie mit dem Wissen leben können, dass die Mehrheit all jener, denen Sie begegnen, Ihnen nicht abnehmen wird, was Sie sagen, dann haben Sie kein Problem.

Sie tun es schon, selbst wenn Sie denken, Sie täten es nicht

Außerdem passen Sie sich bereits an, selbst wenn Sie denken, Sie täten es nicht. Wir alle passen uns ständig aneinander an. Das ist Teil des sozialen Spiels, der sichtbaren und unsichtbaren Kommunikation, die ständig stattfindet.

Ich biete Ihnen hier ein System an, auf das normalerweise Verlass ist. Sie brauchen nicht zu spekulieren und nicht zu raten. Sie können sich von vornherein in der richtigen Weise anpassen. Bitte beachten Sie: normalerweise. Denn kein System ist völlig wasserdicht.

Manchen Menschen, die ich kennenlerne, gefällt die Vorstellung der Anpassung nicht. Sie halten sie für unehrlich und manipulativ. Aber ich kann nur wiederholen – Sie können sich immer enthalten.

Ein Beispiel aus dem wahren Leben

Ich werde Ihnen eine wahre Geschichte über einen Mann erzählen, den ich vor vielen Jahren bei einer Schulungskonferenz kennengelernt habe. Er war ein sympathischer und sehr beliebter privater Unternehmer, der auf seinem Gebiet große Erfolge erzielte. Dieser Mann – wir wollen ihn Adriano nennen – war sehr gelb, ein echter Visionär mit ehrgeizigen Plänen, die sogar ab und zu ausgeführt wurden.

Adriano hatte noch nie ernstlich darüber nachgedacht, wie er als Person war und wie er von anderen wahrgenommen wurde. Bislang hatte er noch nie Grund dazu gehabt. Jetzt hatte ihn jemand überredet, an dieser Konferenz teilzunehmen, und er wusste eigentlich gar nicht, worauf er sich eingelassen hatte.

Das Thema des Tages war just das, was Sie gerade lesen: In einem ganztägigen Workshop arbeiteten wir daran, wie man Menschen mit unterschiedlichen Verhaltensprofilen verstehen kann. Nach der Mittagspause sah ich, dass irgendetwas Adriano bedrückte. Sein Gesicht war ernst, und seine Körpersprache war auf einmal sehr verschlossen. Während ich weitermachte und mich in die verschiedenen Profile vertiefte, sank er immer tiefer in seinen Stuhl, und mir war klar, dass er über etwas anderes nachdachte.

Ich fragte ihn, was ihn beschäftigte.

Daraufhin explodierte er förmlich und rief: »Das ist grundfalsch! Ich bin ganz aufgebracht!«

Wie konnte ich die Menschen so in Kategorien stecken? Sie in ein theoretisches Gerüst zwängen? Es stellte sich heraus, dass er keine Lust hatte, sich an alle möglichen anderen Leute anzupassen. Nicht, dass er dachte, alle anderen müssten sich an ihn anpassen. Nein, ihn beunruhigte vielmehr, dass er das Ganze als eine Methode ansah, ihn zu manipulieren, die Menschen zu manipulieren, und das gefiel ihm nicht. Nein, ganz und gar nicht.

Ich fragte mich, und die anderen in der Gruppe fragten sich ebenfalls, was wohl das wirkliche Problem war. Adriano glaubte, dass man Menschen nicht in dieser Weise in Schubladen stecken könne. Dass es falsch sei, einfach eine Reihe von Modellen zu benutzen. Dass es zweifellos sehr gefährlich sei, sich nicht allein auf das Gefühl zu verlassen.

Jemand machte ihm klar, dass gerade er besonders gut zuhören sollte, weil er derjenige war, der die meisten Konflikte auf sich zog. Bald war eine heftige Debatte in Gang, und nach einer halben Stunde musste ich für eine Unterbrechung sorgen.

Ich verstehe Adrianos Vorbehalte, und ich zolle ihm Respekt dafür, dass er das Thema zur Sprache brachte. Ihn beschäftigte, dass die Sache so nicht klappen konnte: Wenn jeder sich an die anderen anpasste, war am Ende niemand mehr er selbst. Und bei seiner Denkweise war das die größte aller vorstellbaren Lügen – nicht man selbst zu sein.

Es ist etwas dran an dem, was er sagte. Aber zugleich hat man natürlich immer die Wahl. Je mehr Sie über andere Menschen lernen, desto leichter fällt es Ihnen, bestimmte Entscheidungen zu treffen. Mitspielen oder seinen eigenen Weg gehen? Die Entscheidung wird immer bei Ihnen selbst liegen.

Außerdem nahm mir Adriano bitter übel, dass ich ihn als Spezialist auf diesem Gebiet ziemlich detailliert beschreiben und ihm Beispiele dafür geben konnte, wie er meiner Vermutung nach funktionierte. Als er das Analyse-Tool in die Hand bekam, das zur Beschreibung einer Person verwendet wird, wurde er ganz still.

Die Geschichte hatte ein glückliches Ende, nachdem wir uns zusammengesetzt und die Sache durchgesprochen hatten. Ich habe dabei gelernt, dass ich selbst sehr achtsam damit umgehen muss, wie ich dieses Wissen nutze.

Wie oft folgen wir einem Muster, ohne zu wissen, ob es funktioniert?

Kein System ist hieb- und stichfest. Es gibt immer Ausnahmen. Erinnern Sie sich noch, was ich in der Einleitung geschrieben habe? Dieses Farbsystem ist nur ein Teil im Puzzle des menschlichen Lebens. Es ist sicherlich ein großer und wichtiger Teil, aber es ist bei Weitem nicht das vollständige Puzzle.

Ich habe die Besprechung der Anpassung jeweils in zwei Teile gegliedert. Der erste Teil handelt davon, was Sie tun müssen, um einem anderen Menschen tatsächlich zu begegnen – wenn Sie wirklich zu ihm durchdringen wollen, ihn in gute Stimmung versetzen und ihm das Gefühl geben wollen, dass Sie ihn verstehen. Der zweite Teil befasst sich damit, wie Sie vorgehen müssen, um Menschen auf Ihre Seite zu bringen. Was jedes Profil gerne hätte, ist natürlich nicht notwendigerweise auch das Beste, was man tun kann, um etwas zu erreichen.

Hier können Sie eine Menge Gutes tun – wenn Sie das wollen.


Wie Sie sich an rotes Verhalten anpassen

Was ein Roter von Ihnen erwartet

Tun Sie so schnell wie möglich, was ich Ihnen gesagt habe – am besten noch schneller

Wenn Sie mit Roten über diese Dinge sprechen, werden sie einhellig erklären, dass die meisten Menschen zu langsam sind. Sie sprechen zu langsam; sie haben Mühe, zur Sache zu kommen, und sie arbeiten zu träge und ineffektiv. In der Weltsicht der Roten dauert einfach alles viel zu lange.

Erinnern Sie sich daran, was ich Ihnen über die Ungeduld der Roten gesagt habe, über ihr stetes Streben nach (schnellen) Ergebnissen. Wenn andere daher erst von morgens bis abends über etwas nachdenken müssen, treibt das einen Roten in den Wahnsinn.

Denken und handeln sind eins. Es muss schnell gehen. Wenn Rote etwas hassen, dann endlose Diskussionen. Dann flippen sie aus.

Schlussfolgerung: Wenn Sie sich an das Tempo eines Roten anpassen wollen – beeilen Sie sich! Machen Sie Tempo! Sprechen und handeln Sie schneller. Schauen Sie oft auf die Uhr, denn Rote tun das auch. Wenn Sie ein Meeting in der Hälfte der üblichen Zeit zu Ende bringen können – tun Sie es! Wenn Sie einen Roten neben sich im Auto haben, fühlt er sich nicht gleich unwohl, wenn Sie ein bisschen schneller fahren als erlaubt. (Wenn Sie zu langsam fahren, kann es passieren, dass er unbedingt selbst ans Steuer will.)

Wollen Sie etwas? Heraus damit!

Wie Sie wissen, kommen Rote sofort zur Sache, und sie fühlen sich in der Gesellschaft von Menschen wohl, die ebenfalls die Fähigkeit haben, ihnen kurz und knapp zu sagen, was sie wollen. Wenn Sie dazu neigen, lange um den heißen Brei herumzureden, ehe Sie zum Kern Ihres Anliegens kommen, werden Sie Schwierigkeiten haben, zu einem Roten durchzudringen. Er wird müde werden, wenn Sie ohne triftigen Grund verschwenderisch mit Worten umgehen. Und er weiß, wann er es mit einem Schwätzer zu tun hat.

Es ist ja durchaus üblich, dass man den Hintergrund eines Problems umreißt, ehe man zum Problem selbst kommt. Vielleicht sogar den Hintergrund der Lösung des Problems.

Vergessen Sie es. Es klappt nicht.

Schlussfolgerung: Wenn Sie die volle Aufmerksamkeit eines Roten haben wollen, dann lassen Sie den Small Talk weg. Es ist absolut unerlässlich, dass Sie klar und direkt sind. Entscheiden Sie, welcher Punkt Ihrer Botschaft der wichtigste ist, und beginnen Sie damit. Sagen wir, Sie wollen die neuesten Bilanzdaten vorlegen. Beginnen Sie mit dem, was in der letzten Zeile steht – das ist sowieso das, worauf der Rote wartet. Dann gehen Sie natürlich in die Einzelheiten.

Sagen Sie kein einziges überflüssiges Wort. Aber machen Sie auf alle Fälle Ihre Hausaufgaben zum Thema Hintergrund. Denn es können Fragen auftauchen. Wenn ein Roter das Gefühl hat, Sie seien unsicher, wird er Sie bezüglich der Fakten kräftig in die Mangel nehmen.

Auch schriftliches Material sollte prägnant und vor allem gut aufgebaut sein. Keine langen Abhandlungen, die sichtlich jemand verfasst hat, der in den Klang seiner eigenen Stimme verliebt ist. Und übrigens: Es ist völlig in Ordnung, ein Zitat auf die Rückseite einer Serviette zu schreiben. Das habe ich auch schon getan.

Mir ist völlig schnuppe, was Sie im Urlaub gemacht haben

Rote leben in der Gegenwart. Alles geschieht hier und jetzt. Das bedeutet zugleich, dass sie eine einzigartige Fähigkeit haben, sich ungeteilt auf die gegenwärtige Aufgabe zu konzentrieren. Deshalb müssen Sie beim Thema bleiben, wenn Sie mit einem Roten sprechen. Er hat kein Problem mit Kreativität oder mit dem Auftauchen neuer Ideen, beides ist immer willkommen, solange es weiterführt. Aber wenn der Rote das Gefühl bekommt, Sie hätten sich völlig vom aktuellen Fokus entfernt und würden anfangen, über Nebensächliches zu reden, ist ein Konflikt nicht mehr weit weg.

Die effektivste Vorgehensweise für einen Roten ist: feststellen, was zu tun ist, und es dann erledigen. Ganz einfach, nicht wahr?

Schlussfolgerung: Bleiben Sie bei der Sache! Am einfachsten ist es für Sie, wenn Sie Ihr Anliegen sehr gründlich vorbereiten, ehe Sie in eine Besprechung mit einem Roten gehen. Wenn Ihnen mitten in einer interessanten Diskussion etwas anderes Wichtiges einfällt, notieren Sie es und fragen Sie am Ende der Besprechung, ob es in Ordnung ist, es noch anzusprechen. Wenn nicht, vereinbaren Sie einen neuen Termin.

Wenn jemand mit einem hohen Rotanteil fragt, wie viel Uhr es ist, beantworten Sie die Frage mit einer Zeitangabe. Sagen Sie nicht, es sei noch viel Zeit. Das entscheidet der Rote selbst. Schildern Sie nicht, wie die Uhr konstruiert ist. Und noch einmal – vergessen Sie das Tempo nicht. Für einen Roten ist Schnelligkeit gleichbedeutend mit Effektivität.

Wir reden gerade über Geschäftliches – vergessen Sie das nie

Sich im Geschäftsleben auch geschäftsmäßig zu verhalten klingt nicht nach einer großen Kunst, oder wie sehen Sie das?

Aber überlegen Sie mal. Wenn Sie Verkäufer sind, haben Sie wahrscheinlich eine Reihe von Verkaufsschulungskursen besucht, in denen Sie gelernt haben, dass Sie eine Beziehung zum Kunden aufbauen müssen. Ihn kennenlernen müssen. Ihn auf Ihre Seite bringen müssen.

Das ist ein guter Rat. Machen Sie das. Bauen Sie so viel Beziehung auf, wie Sie für nötig halten. Nur tun Sie das nicht bei einem Roten. Wenn Sie beispielsweise eine Besprechung mit einem Roten beginnen, können Sie nichts Schlimmeres machen, als sich danach zu erkundigen, wo er wohnt, wo er seinen letzten Urlaub verbracht hat oder was er vom gestrigen Fußballspiel hält. Nichts könnte für ihn unwichtiger sein. Er ist nicht da, um sich zu unterhalten oder eine Beziehung aufzubauen. Er ist da, um ein Geschäft zu machen. Tiefrote Personen fühlen sich ausgesprochen provoziert und werden aggressiv, wenn sie merken, dass jemand versucht, gut Freund mit ihnen zu sein.

Ein Roter ist nicht da, weil er Ihr Kumpel sein will. Er ist nur aus einem einzigen Grund da – er will Geschäftliches erledigen. Man kann nicht ausschließen, dass er Sie – bildlich gesprochen – rauswirft, wenn er Ihre Versuche wahrnimmt, sich durch einen persönlichen Stil anzubiedern oder einzuschmeicheln. Er selbst würde nicht im Traum daran denken, das zu tun, und Sie sollten es auch nicht.

Und bauchpinseln Sie einen Roten nicht, wenn Sie ihn nicht gut kennen. Lassen Sie die Komplimente um Himmels willen zu Hause.

Schlussfolgerung: Paradoxerweise kann man den Roten am leichtesten etwas verkaufen. Wenn Sie ein gutes Geschäft machen wollen, brauchen Sie nur sein Büro zu betreten, ihm Ihre Vorschläge zu unterbreiten und dann zu fragen, ob Sie handelseinig werden können. Lassen Sie das gestrige Fußballspiel weg. Erwähnen Sie nicht, dass Sie ihn letzte Woche im Supermarkt gesehen haben. Er hat Sie sowieso nicht gesehen.

Wenn Sie das Vertrauen eines Roten gewonnen haben und er zu dem Schluss gekommen ist, dass Sie ein netter Mensch sind, der ihm Vorteile bringen kann, ist es sehr gut möglich, dass er anfängt, über Autos, Boote oder die neuesten Regierungsvorschläge zu reden. Spielen Sie mit. Aber nur dann. Und seien Sie nicht überrascht, wenn das Gespräch mitten im Satz endet. Sobald der Rote findet, er habe sich lange genug unterhalten, kommt er sofort zum Schluss. Es hat nichts mit Ihnen zu tun. Es reicht ihm einfach. Genug geplaudert.

Sie wissen nicht genau? Was mache ich dann hier mit Ihnen?

Es mag wie ein Widerspruch klingen, aber ein Roter möchte, dass auch Sie bestimmt sind. Obwohl er oft verlangt, dass er alle wichtigen Entscheidungen selbst treffen kann, kann er es nicht ausstehen, wenn er mit unentschlossenen Leuten zu tun hat. Wenn Sie einen Eiertanz aufführen, ist das nicht sehr vertrauenerweckend. Sätze wie »Das ist nicht leicht zu sagen« oder »Es kommt darauf an« oder »Ich weiß nicht, was ich dazu sagen soll« sind für einen Roten ein rotes Tuch.

Wenn Sie eine Meinung haben – heraus mit der Sprache. Rote beurteilen Sie danach, wie antriebsstark Sie sind. Sie müssen ihnen natürlich zuhören, aber Sie müssen auch eine Meinung haben. Sonst sind Sie ein Schwächling, und Schwäche ist keine Eigenschaft, die Ihren Aktienkurs steigen lässt.

Denken Sie daran, dass wir alle Menschen mögen, in denen wir uns wiedererkennen können. Ein Roter wird nicht jeden Tag anderen Roten begegnen, deshalb ist er angenehm überrascht, wenn er einmal einen trifft. Einer wie ich! Wunderbar! Ich habe Rote kennengelernt, die sich vor einer hitzigen Debatte förmlich die Hände gerieben haben.

Schlussfolgerung: Sagen Sie Ihre Meinung, ohne zu zögern. Es kann passieren, dass Sie am Ende nachgeben müssen, aber verkaufen Sie sich nie unter Wert. Ein Roter kann poltern und rumpeln und mit dem Fuß aufstampfen, er kann laut werden und die Faust schütteln. Eine gar nicht seltene Reaktion ist, sich angesichts eines solchen Verhaltens zurückzuziehen. Es macht schließlich keinen Spaß, sich anbrüllen zu lassen.

Doch das Schlimmste, was Sie machen können, ist, den Rückzug anzutreten und ihm zu erlauben, Ihnen auf der Nase herumzutanzen. Wenn Sie sich von einem Roten schikanieren lassen, verlieren Sie etwas, was in seinen Augen sehr wichtig ist – seinen Respekt. Wenn er Sie nicht respektiert, wird er Sie bei lebendigem Leib fressen. Und Sie weiter und weiter und weiter schikanieren, bis Sie vollständig marginalisiert sind. Künftig sind Sie für ihn kein ernst zu nehmendes Gegenüber mehr. Bloß eine Null.

Das Beste, was Sie tun können, ist, sich im Auge des Zyklons zu positionieren und zu erklären, er hätte schlicht unrecht. Wenn ein Roter entdeckt, dass Sie nicht nachgeben, wird er augenblicklich einlenken. Aber nur, wenn Sie wissen, wovon Sie reden!

Faulpelze unerwünscht – ausruhen können Sie sich, wenn Sie tot sind

Wenn Sie einen roten Chef haben, wird er hart arbeiten, vielleicht härter als irgendjemand, den Sie je kennengelernt haben. Er wird viele Eisen gleichzeitig im Feuer haben, und er wird alles, was gerade läuft, vollständig unter Kontrolle haben.

Dass nicht immer alles beim ersten Mal gelingt, damit kann ein Roter leben. Aber dass Sie hart arbeiten, wird ganz klar von Ihnen erwartet – um nicht zu sagen: gefordert. Sie sollten sorgfältig und voll bei der Sache sein, und Überstunden sind jederzeit willkommen, wenn Sie die Möglichkeit dazu haben. Ich rate Ihnen dringend, kein Workaholic zu werden – das Leben hat mehr zu bieten als Arbeit –, aber aus der Perspektive eines roten Chefs wäre das eine erstklassige Eigenschaft. Er wird Ihnen eine hohe Wertschätzung entgegenbringen, wenn er Ihr Engagement in Gestalt rastloser Arbeit sieht.

Schlussfolgerung: Zeigen Sie ihm, dass Sie sich ins Zeug legen. Sie brauchen nicht alle fünf Minuten ins Büro des Roten laufen und ihn darüber informieren, dass Sie gestern Abend bestimmt bis halb zwölf gearbeitet haben – es ist nicht einmal sicher, dass ihn das beeindruckt. Stattdessen fragt er Sie womöglich, ob eine so kleine Aufgabe wie die Ihnen übertragene einen so großen Zeitaufwand rechtfertigt. Sie sollten jedoch regelmäßig darüber berichten, was Sie gemacht haben und – in knapper Form – die Ergebnisse Ihrer Bemühungen vorlegen.

Seien Sie bereit, von sich aus die Initiative zu ergreifen. Machen Sie ruhig Vorschläge, um die Sie der Rote nicht gebeten hat. Sie müssen, wie immer, mit einem Kampf rechnen, aber es wird ihm dennoch gefallen, dass Sie antriebsstark sind.

Bitte achten Sie auf die Formulierung im letzten Satz. Dort heißt es nicht, Sie würden ihm gefallen, weil Sie antriebsstark sind. Sondern es heißt, es würde ihm gefallen, dass Sie antriebsstark sind. Ein roter Chef kann Sie sehr wohl mögen, das kommt durchaus vor, aber erwarten Sie deshalb keine großen Lobeshymnen, die Ihr Herz erwärmen.


Ihr eigentliches Auftreten – was Sie sonst noch tun sollten, wenn Sie Roten begegnen

Es ist natürlich nicht so, dass Sie sich einfach an das von Roten erwünschte Verhalten anpassen müssen – das hieße schlicht, zu kapitulieren. Um im Umgang mit ihnen auf einen grünen Zweig zu kommen, müssen Sie mehrere Dinge im Auge behalten. Da die Roten zwar ihre Fehler und Schwächen haben, aber häufig die Augen davor verschließen, können Sie ihnen helfen, ein besseres Resultat zu erzielen – wenn Sie wissen, wie. Hier sind ein paar Punkte, die Sie sich merken sollten.

Details … schnarch …

Im Grunde haben Rote keine Lust, sich wirklich auf Einzelheiten einzulassen. Das ist langweilig und braucht Zeit. Daher neigen sie dazu, in Kleinigkeiten nachlässig zu sein. Man kann Roten vieles vorwerfen, aber dass sie übergenau seien, gehört in aller Regel nicht dazu. Da ihnen das Ziel immer wichtiger sein wird als der Weg, werden Rote mehr oder weniger alles tun, um das erwünschte Ergebnis zu erreichen. Analysen zu ignorieren, innezuhalten und Kleinigkeiten zu bedenken ist nichts, was Rote von Natur aus tun.

Schlussfolgerung: Wenn Sie Roten wirklich helfen wollen, etwas letztlich Besseres zustande zu bringen, können Sie versuchen, ihnen die Vorteile schmackhaft zu machen, die die Beachtung von Einzelheiten für sie hat. Erklären Sie dem Roten, dass die Ergebnisse besser und die Gewinne höher sein werden, wenn er lediglich ein paar kleine, aber wichtige Elemente der aktuellen Aufgabe zusätzlich berücksichtigt. Machen Sie sich auf Murren und Knurren und eine generelle Unwilligkeit gefasst, Ihrem Rat zu folgen. Aber wenn Sie gut argumentieren können, wird der Rote auf Sie hören. Wie wir wissen, sind Rote gut darin, sich selbst bis ans Limit zu treiben, solange sie dabei etwas erreichen.

Schnell, aber nicht selten grässlich falsch

Wie ich schon mehrmals betont habe, ist in der Welt der Roten immer alles sehr dringend. Sie können sich gewiss selbst ausmalen, welche Risiken das mit sich bringt. Immer Vollgas zu geben mag nach einer guten Idee aussehen, aber nur dann, wenn alles andere und vor allem alle anderen mit im Boot sind. Normalerweise stürmen die Roten aber allen voran. Gleichzeitig ärgern sie sich, dass die anderen nicht Schritt halten können.

Ein Roter braucht jemanden, der ihn dazu bringen kann, innezuhalten und zu erkennen, dass vielleicht nicht jeder die Situation so schnell erfasst wie er. Er wird nie und nimmer in der Lage sein, alle Phasen eines Projekts allein durchzuziehen – auch wenn er glaubt, dass er das kann, und es wahrscheinlich auch versuchen wird. Er braucht sein Team an der Seite.

Vermutlich kennen Sie den Ausdruck »schnell, aber falsch«.

Schlussfolgerung: Geben Sie dem Roten Beispiele für Vorhaben, bei denen wertvolle Zeit verloren ging, weil man zu hastig war. Machen Sie ihn auf die Risiken aufmerksam, die durch übermäßige Eile entstehen. Erklären Sie ihm, dass die anderen nicht mitkommen, und zögern Sie nicht, klarzustellen, dass es ausgezeichnet wäre, wenn alle wüssten, worum es bei dem Projekt geht. Geben Sie nicht nach. Halten Sie ihm eindringlich vor Augen, dass nicht einmal er alles alleine bewältigen kann. Zwingen Sie einen Roten, auf andere zu warten.

Versuchen Sie anschließend, die Sache zu diskutieren, und zeigen Sie klar und deutlich auf, was der Rote dadurch erreicht hat und wie viel er davon profitiert hat, die Dinge ein wenig langsamer anzugehen.

Lassen Sie uns ein paar ungetestete Dinge testen und sehen, wie es läuft

Sollen wir das tatsächlich machen? Rote Personen haben keine Angst vor Risiken. Viele Rote suchen sogar aktiv nach riskanten Situationen, weil sie den Nervenkitzel lieben. Und übrigens: Was wir anderen als riskantes Verhalten ansehen mögen, schätzen Rote oft nicht einmal als Risiko ein.

Doch Rote brauchen jemanden, der die Vorteile gegen die Nachteile abwägen kann. Nachteile sind natürlich langweilig, folglich kann ein Roter sie manchmal einfach ignorieren. Da die Antwort darauf, welche Risiken man eingeht, häufig im Detail liegt, wird sie so ähnlich lauten wie im obigen Beispiel.

Schlussfolgerung: Rote kalkulieren Risiken, indem sie ständig auf die Fakten schauen. Sachfragen und Fakten können sie verstehen. Da Rote freiwillig nicht gerne zurückschauen – das ist altes Zeug und ermüdend –, sondern meist auf die Gegenwart und die Zukunft ausgerichtet sind, kann ein wenig schlichter und ehrlicher Erfahrungsaustausch notwendig sein.

Nennen Sie Beispiele, die im Rückblick nachweislich gefährlich waren. Dabei kann es um geschäftliche Risiken gehen, um Slalom-Skifahren ohne Helm oder darum, den Chef als Idioten zu bezeichnen. Belegen Sie Ihre Aussagen mit Fakten und verlangen Sie, dass der Betreffende zweimal überlegt, ehe er beschließt, ein neues Projekt anzunehmen, ohne zuerst die Bedingungen geprüft zu haben.

Wie schon gesagt: Sie haben recht – geben Sie um Himmels willen nicht nach.

Ich bin nicht hier, um Ihr Kumpel zu sein. Und auch nicht der von sonst jemandem.

Wie Sie inzwischen verstanden haben, sind die Roten nicht direkt auf Beziehungen fokussiert. Wie Sie ebenfalls wissen, gilt das nicht für alle Menschen. Die Art und Weise, wie Rote Beziehungen pflegen, kann vielerlei Formen annehmen, aber eine häufig geäußerte Kritik lautet, dass der Kontakt zu ihren Bedingungen stattfindet, selbst im Privatleben.

Ein sehr verbreitetes Problem ist die Erfahrung, dass die Menschen in der Umgebung von Roten sich plattgewalzt fühlen. Das ist selten die Absicht der Roten, es passiert einfach. Man kann kein Omelett machen, ohne Eier zu zerschlagen usw.

Was Rote vielleicht nicht begreifen, ist, dass andere sich von ihnen abwenden, weil sie Konflikten lieber aus dem Weg gehen wollen. Das bedeutet auch, dass Roten manchmal wichtige Informationen vorenthalten werden. Sie leiden vielleicht nicht schrecklich darunter, dass sie am Freitagabend nicht mit zum Bier eingeladen werden, aber wenn sie sich ausgeschlossen fühlen, wo es um wichtige Entscheidungen geht, ist das schon schlimmer. Im schlimmsten Fall kann das dazu führen, dass sie die Menschen in ihrer Umgebung zu verdächtigen beginnen, sie würden ihnen absichtlich wichtige Information vorenthalten. Dann steht ein Machtkampf schon dicht vor der Tür.

Schlussfolgerung: Rote müssen verstehen, dass der Weg zu voller Transparenz nicht daran vorbeiführt, dass man sich an andere anpasst. Dieser Gedanke mag ihnen noch nie in den Sinn gekommen sein, denn sie haben sich meist auf sich selbst und ihr eigenes Ding konzentriert. Aber durch die Erkenntnis, dass niemand alles alleine bewältigen kann, lassen sie sich dazu bewegen, eine Pause einzulegen und sich tatsächlich auch um andere Menschen zu kümmern.

Wenn ein Roter begreift, dass es für viele Menschen wichtig ist, über den ersten Zahn ihres Kindes zu sprechen oder darüber, wie das Häuschen eingerichtet war, das sie in den Ferien gemietet hatten, oder von welchem Boot sie träumen, dann kann auch er aktiv zuhören und etwas zum Gespräch beitragen. Und wenn ein Roter erfasst, worum es eigentlich geht, ist die Tür offen. Dann können Sie vielleicht sogar etwas über ihn erfahren.

Was seid ihr denn für Schwächlinge? Beißt verdammt noch mal die Zähne zusammen!

Sie werden einfach fuchsteufelswild. Deutlicher kann man es nicht sagen. Ihr Temperament ist so beschaffen, dass es von Zeit zu Zeit explodiert und damit allen rundum eine Menge Magenprobleme beschert. Sie selbst bekommen davon nichts mit; ein bisschen herumzubrüllen ist für sie nur eine andere Art zu kommunizieren.

Niemand mag einen Rüpel, aber nicht jeder sagt das. Wenn ein Roter jemandem auf die Zehen tritt, müssen Sie ihm freundlich sagen, dass es so nicht geht. Er wird eine Unschuldsmiene aufsetzen und so tun, als wüsste er nicht, wovon Sie reden. Und insgeheim denkt er, dass es ein bisschen hart ist, dass es Leute gibt, die vor ihm Angst haben.

Schlussfolgerung: Sie sollten den Roten sofort mit seinem Verhalten konfrontieren. Dulden Sie keine Grenzüberschreitungen, sondern sagen Sie laut und deutlich, dass Sie hässliche Bemerkungen, Grobheiten und unangebrachte Wutausbrüche nicht akzeptieren. Fordern Sie erwachsenes Verhalten, und wenn der Rote wütend wird, verlassen Sie einfach den Raum. Es ist wichtig, dass Sie ihm nie gestatten, sich durchzusetzen, indem er herumbrüllt.

Halten Sie sich einfach vor Augen, dass das eine Technik ist – Poltern und Krakeelen –, die sich für den Roten schon jahrelang ausgezahlt hat. Vielleicht konnte er schon als Kind durch Geschrei seinen Willen durchsetzen. Höchstwahrscheinlich hat seine Familie schon in seinen ersten Lebensjahren sein explosives Temperament kennengelernt. Und Sie können darauf wetten, dass sie einfach nachgegeben hat, um sein Sirenengeheul zu vermeiden. Nur sehr wenige Menschen haben ihn damit konfrontiert, und das heißt, dass die Forderung nach ruhigeren Gesprächen leicht zu noch lauteren Protesten führen könnte. Was ein Roter mehr als alles andere hasst, ist, sich anhören zu müssen, er solle seine Stimme dämpfen.


Wie Sie sich an gelbes Verhalten anpassen

Was ein Gelber von Ihnen erwartet

Ist es nicht nett, dass wir hier zusammen sind?

Im Grunde haben Gelbe Angst vor Konflikten. Wenn ihnen etwas gegen den Strich geht, kann ihnen die Sicherung durchbrennen, aber weit lieber ist ihnen eine freundliche und behagliche Atmosphäre. Wenn alle Anwesenden gute Freunde sind und die Sonne scheint, laufen die Gelben bekanntlich zu Höchstform auf.

Ein Gelber kann jedoch sehr sensibel darauf reagieren, ob Menschen guter Dinge sind oder nicht. Wenn die Menschen in einer Gruppe schlecht gelaunt sind, und Aggressionen prasseln auf alle nieder wie ein Wolkenbruch, wird er ganz und gar nicht glücklich sein.

Schlussfolgerung: Ein Gelber funktioniert am besten, wenn er gut gelaunt ist. Dann ist seine Kreativität im Zenit, und seine ganze positive Energie ist im Fluss. Deshalb sollte man danach streben, eine warme und freundliche Atmosphäre um ihn herum zu schaffen.

Lächeln Sie viel; trauen Sie sich, Spaß zu haben und zu lachen. Hören Sie sich seine verrückten Witze an, lachen Sie mit ihm über seine kindlich naiven Bemerkungen, fördern Sie einfach die lockere und unbeschwerte Atmosphäre.

Wenn Sie das tun, wird der Gelbe Ihnen gegenüber ein besseres Gefühl haben und Ihnen eher zuhören. Und das ist nie verkehrt. Ein Gelber, der schlechte Laune hat, ist nämlich keine angenehme Gesellschaft.

Ich habe jemand anders gebeten, dieses winzige Detail in Ordnung zu bringen – ich weiß nicht mehr, wen

Das Interesse eines Gelben wachzuhalten, ist, ehrlich gesagt, nicht das Leichteste auf der Welt. Es gibt vieles, was einen gelben Angestellten, Kunden, Freund oder Nachbarn zu Tode langweilt. Ein unfehlbarer Tipp, ihn rasch und effektiv zum Einschlafen zu bringen, ist, eine Menge Details vorzutragen.

Tun Sie das nicht. Ein Gelber kann einfach nicht mit Details umgehen. Sie öden ihn fürchterlich an. Er vergisst nicht nur, wovon Sie gerade reden, sondern er wird auch schlichtweg denken, dass er diese Details gar nicht braucht. Seine Stärke liegt nicht in den kleinen Dingen, sondern in den dicken Pinselstrichen. Sie können einen Gelben gerne bitten, eine Vision für die nächsten zehn Jahre zu entwerfen, aber fragen Sie ihn ja nicht, wie er dazu gekommen ist.

Schlussfolgerung: Wenn Sie die Aufmerksamkeit eines Gelben wachhalten wollen, dann lassen Sie so viel Kleinkram wie möglich weg. Beginnen Sie immer mit den großen Fragen. Es ist völlig in Ordnung, dass Sie wissen, wie man die neuesten Surround-Systeme aufbaut, aber bitte strapazieren Sie Ihren gelben Freund nicht damit. Das ist nichts für ihn. Er will nur wissen, wie man das Ding benutzt, um das Neueste auf der Hitliste darauf abzuspielen.

Es ist genau wie mit den Roten, wenn nicht noch schlimmer. Gelbe haben keine Geduld mit Dingen, die nicht funktionieren. Helfen Sie ihnen, aber denken Sie immer daran, dass es ihnen völlig schnuppe ist, wie etwas funktioniert – sie wollen nur, dass es funktioniert. Holen Sie nicht die Bedienungsanleitung heraus. Sie wird ungelesen bleiben.

Mein Bauchgefühl ist alles, was ich brauche – es funktioniert immer

Hätte ich jedes Mal 50 Cent bekommen, wenn ein Gelber mir gegenüber eine völlig verrückte Entscheidung damit begründet hat, dass sie sich richtig anfühlte, könnte ich im Ritz speisen. Und es gibt eine Studie, die zeigt, dass manche Menschen bessere Entscheidungen treffen, wenn sie sich lediglich auf ihr Bauchgefühl verlassen. Gelbe Personen zitieren diese Studie mit besonderer Vorliebe, also sagen Sie auf alle Fälle besser nichts gegen sie.

Es muss sich richtig anfühlen. Lassen Sie sich das auf der Zunge zergehen. Ein Gelber kann ohne Weiteres die Tatsachen ignorieren, solange sich etwas richtig anfühlt. Bitte missverstehen Sie das nicht: Ein Gelber begreift sehr wohl, dass manche Menschen auf die Fakten schauen und dass das wichtig ist. Er ist nicht dumm. Es interessiert ihn einfach nicht. Er möchte sich seinen Weg erfühlen.

Möchten Sie eine Entscheidung von einem Gelben? Lassen Sie Excel, soweit es irgend geht, aus dem Spiel, beugen Sie sich vor und fragen Sie mit einem breiten Lächeln: »Wie fühlt sich das für Sie an?«

Er wird Sie genau verstehen. Und Sie werden eine Antwort bekommen.

Schlussfolgerung: Akzeptieren Sie einfach, dass ein Gelber seinen Weg erfühlt. Er hat eine ziemlich große Sicherheitszone und fürchtet sich nicht übermäßig vor Risiken. Stellen Sie sich darauf ein. Sie dringen zu ihm durch, wenn Sie ihm zeigen, dass selbst Sie zu fühlen wagen. Wie falsch sich das auch immer für Sie anfühlen mag, es ist der Weg zum Herzen eines Gelben. Er wird sich in Ihnen wiedererkennen. Sie werden sein bester Freund werden. Es wird eitel Sonnenschein herrschen.

Ist dieses Auto ein Prototyp? Wurde dieses Konzept noch nie getestet?! Hat das noch niemand gemacht? Wie aufregend!

Während sich ein Roter auf Schnelligkeit fokussiert, stürzt sich ein Gelber begeistert auf das Allerneueste. Neu ist gleichbedeutend mit gut. Das wissen alle Gelben. Und warum auch nicht? Ohne Kreativität und neue Erfindungen käme jede Entwicklung zum Stillstand, stimmt’s?

Wir alle möchten gerne ein paar prickelnde, aufregende Elemente in unserem Alltagsleben haben. Dabei kommt es vielleicht nur darauf an, wie wir »aufregend« definieren. Für einen Gelben heißt aufregend »neu«. Gelbe sind sogenannte Early Adopters – frühzeitige Anwender –, das heißt, sie sind in der Regel die Ersten, die etwas Neues ausprobieren. Achten Sie darauf, wer nach der neuesten Mode gekleidet ist, wer als Erster ein neues und vorzugsweise ungewöhnliches Automodell fährt. Wer hat das neueste Smartphone und wer weiß, welches Restaurant in wenigen Monaten die Nummer eins in der Stadt sein wird?

Wie können die Gelben den Überblick über all das behalten? Fragen Sie mich etwas Leichteres. Wahrscheinlich widmen sie einen Teil ihrer Arbeitszeit ihrem Streben, bei interessanten Dingen auf dem Laufenden zu bleiben. Sie haben aber auch bei der Einführung neuer Arbeitsmethoden und neuer Konzepte für den Verkauf von Waren und Dienstleistungen die Nase vorn. Das macht ihnen einfach Spaß.

Schlussfolgerung: Ermöglichen Sie einem Gelben, sich mit dem Neuesten zu beschäftigen. Dann wird er bester Stimmung sein. Wenn Sie einem Gelben etwas verkaufen möchten, dann benutzen Sie Wörter wie »Prototyp«, »völlig neue Entwicklung«, »noch nie eingesetzt«. Dann wird Ihr potenzieller Kunde sofort Feuer fangen.

»Das hat noch niemand anders gemacht? Dann muss ich es ausprobieren!«

Die Gelben werden Sie mögen, weil Sie so aufregend, so interessant und vor allem auch innovativ sind. Wappnen Sie sich mit einer Menge Energie, denn es ist eine Herausforderung, immer auf dem neuesten Stand zu sein. Aber dafür sind Sie dann ein fabelhafter Kontakt! Gelbe werden Sie lieben. Doch machen Sie sich innerlich darauf gefasst, ziemlich schnell als Berater abgelöst zu werden, wenn der Gelbe jemand anders findet, der vielleicht noch besser über Neuheiten Bescheid weiß.

Sie kommen mir interessant vor. Möchten Sie nicht wissen, wer ich bin?

Inzwischen ist Ihnen sicher schon sehr deutlich geworden, dass die Gelben Menschen mögen. Sie fühlen sich am wohlsten, wenn sie sich mit zahlreichen Menschen umgeben können. Natürlich mögen Gelbe nicht jeden, den sie kennenlernen, aber sie werden den allermeisten eine faire Chance einräumen.

Dann sollten Sie möglichst zeigen, dass Sie genauso offen sind wie der Gelbe. Wenn Sie viel zu verschlossen und reserviert sind, wird er sich nicht angenommen fühlen. Warum haben Sie nicht geantwortet, als er Sie angesprochen hat? Warum haben Sie bei der lustigen Geschichte über seinen Hund nicht gelächelt? Warum weiß er nichts über Sie als Person? Welche Träume haben Sie? Ein zu lauer Kontakt kann zu einem starken Gefühl von Unsicherheit führen, und dann wird sich Ihre Beziehung nicht in eine positive Richtung entwickeln. Wenn Sie rot oder blau sind, müssen Sie sich sorgfältig überlegen, wie Sie die Beziehung zum Laufen bringen wollen. Natürlich nur, wenn Sie wollen.

Schlussfolgerung: Seien Sie nahbar. Zeigen Sie, dass Sie zugänglich sind; lächeln Sie viel, achten Sie auf eine offene Körpersprache. Wenn ein Gelber sich erkundigt, wo Sie aufgewachsen sind, dann sagen Sie nicht bloß: »In London.« Sagen Sie, dass Sie in Chelsea gewohnt haben, dass Sie immer gerne an der Thames entlang Joggen gingen, dass Ihnen einmal ein Taschendieb die Brieftasche geklaut hat, als Sie durch die Oxford Street schlenderten, und dass Sie die Liebe Ihres Lebens kennengelernt haben, als sie Ihnen in einem Restaurant versehentlich einen Teller Chips auf die Hose gekippt hat. Das mag Ihnen ein bisschen unnötig erscheinen, aber Sie sollten einem Gelben definitiv Interesse an seiner Person zeigen. Es wird zugegebenermaßen kein Problem sein, etwas über ihn herauszufinden, weil er Ihnen aus freien Stücken eine Menge erzählen wird. Aber zeigen Sie aufrichtig, dass Sie neugierig sind.

Und denken Sie daran, dass Gelbe ausgesprochen empfänglich für Schmeichelei sind.


Ihr eigentliches Auftreten – was Sie sonst noch tun sollten, wenn Sie Gelben begegnen

Um einen Gelben bei Laune zu halten, müssen Sie ein wenig Süßholz raspeln. Denn ein Problem wird nach einer Weile recht offensichtlich: Gelbe bewältigen nicht wirklich viel Arbeit. Ich selbst habe mir schon einmal eine Gruppe von Gelben angeschaut, die versucht haben, Probleme zu lösen. Sie redeten alle gleichzeitig und vergnügten sich bestens, und wenn man sie fragte, wie es laufe, sagten sie: »Prima!« Aber sie brachten nichts zu Papier. Um bei Gelben etwas wirklich voranzubringen, ist ein bisschen mehr nötig, als nur eine gute Atmosphäre zu schaffen. Doch wenn Sie sich erst einmal auf ihre Wellenlänge eingestellt haben, müssen Sie tun, was jetzt folgt.

Der Unterschied zwischen so aussehen, als würde man zuhören, und tatsächlich zuhören

Sagen wir es einfach, wie es ist – Gelbe sind ohne jeden Zweifel die schlechtesten aller Zuhörer. Normalerweise werden sie das niemals zugeben, denn man hört schon am gern verwendeten Ausdruck dafür – schreckliche Zuhörer –, dass es etwas Negatives ist. Und viele Gelbe halten sich tatsächlich für gute Zuhörer. Wie sie auf diese Idee kommen, ist nicht leicht zu sagen, denn es ist einfach nicht wahr. Natürlich gibt es Gelbe, die zuhören – wenn es ihnen passt. Oder wenn sie bei einem Gespräch schon das erreicht haben, was sie wollten. Aber im Normalfall – vergessen Sie es.

Sie wollen nicht zuhören. Sie wollen reden. Die meisten Gelben glauben einfach, sie könnten alles so viel besser ausdrücken. Das Problem ist, dass ihnen entgeht, was alle anderen sagen.

Schlussfolgerung: Wenn Sie mit Gelben zu tun haben, müssen Sie bestimmte Dinge beachten. Es spielt keine Rolle, ob Sie mit Ihrem Partner/Ihrer Partnerin über die Sommerferien sprechen oder mit einem Kollegen über das laufende Projekt: Sie brauchen einen Aktionsplan. Sie müssen sorgfältig vorbereitet sein. Sie müssen wissen, welche Botschaft Sie anbringen wollen, und müssen sogar im Voraus bedacht haben, welche Art von Zustimmung Sie hören wollen. Sie müssen Ihr glückliches gelbes Gegenüber dazu bewegen, Ihre Fragen sehr konkret zu beantworten, und abwarten, bis es sagt: »Jawohl, ich werde um vier Uhr da sein, wie versprochen«, oder: »Natürlich werde ich dem Kunden präzise mitteilen, worauf wir uns geeinigt haben.«

Aber – ein großes Aber – Sie werden trotzdem gezwungen sein, alles nachzuverfolgen, wenn es wichtig ist, denn der Gelbe hat sich nichts von alledem aufgeschrieben. Falls Sie ihn nicht dazu überreden konnten, es in seinen Terminkalender zu schreiben. Das wäre das Beste. Aber in allen übrigen Kontexten können Sie damit rechnen, dass Ihre Worte zum einen Ohr hinein und zum anderen wieder hinausgegangen sind.

Kein Problem – das wird schnell gemacht!

Im Hinblick auf Zeit sind sie Optimisten – so ist es eben. Sicherlich kann eine Arbeit schnell gemacht sein, aber selten so schnell, wie ein Gelber denkt. Das hängt damit zusammen, dass er einfach nicht planen oder eine Struktur in sein Leben bringen kann. Ich habe schon mit Menschen gearbeitet, die glaubten, sie könnten acht Meetings pro Tag schaffen, die dachten, es dauere nur zwei Tage, eine ganze Küche zu renovieren, und meinten, es sei möglich, in 30 Minuten die ganze Innenstadt von Stockholm zu durchqueren – an einem Montagmorgen im April.

Das sind typische Manifestationsformen des Optimismus eines Gelben. Das Problem ist unübersehbar. Es ist unmöglich, alles zu schaffen, was ein Gelber fertigbringen möchte. Das gilt vor allem für Vorhaben, bei denen er sich von vornherein nie die Zeit genommen hat, den erforderlichen Zeitaufwand zu ermitteln. Und selbst wenn er andere fragt, wie lange etwas dauert, hört er nicht hin, was sie sagen, und hält ihre Antwort sowieso für falsch. Wahrscheinlich weiß er es selbst ohnehin am besten.

Ein weiteres Problem ist, dass er nicht in die Gänge kommt, wenn er das sollte. Kennen Sie jemanden, der sich freigenommen hat, um das Schlafzimmer zu streichen, und der um drei Uhr nachmittags noch nicht einmal den Farbeimer geöffnet hat? »Ich will vorher nur noch schnell das hier erledigen.« Manchmal frage ich mich, ob Willi Wiberg eigentlich gelb ist. Das ist nichts Schlimmes, es hat nur mit einer völligen Unfähigkeit zu tun, etwas so Präzises wie Zeit in einer realistischen Weise zu sehen. Und mit dem genuinen Gefühl des Gelben, Zeit sei ein unerschöpfliches Gut.

Ich erinnere mich an ein Abendessen, zu dem ich mich kürzlich mit ein paar gelben Freunden verabredet hatte. In diesem Lokal wird grundsätzlich mit 90-Minuten-Einheiten gearbeitet, das heißt, wenn man 25 Minuten zu spät kommt, hat man keine Zeit für eine Vorspeise und ein Dessert. Meine Partnerin und ich kamen 15 Minuten zu früh – wir haben beide ein paar Tupfer Blau in unserem Profil. Wir gingen direkt an den Tisch, setzten uns hin und warteten auf die anderen. Die Zeit verstrich. Ganze 40 Minuten später, also mit 25 Minuten Verspätung, kamen die anderen und scherzten vergnügt darüber, dass sie die Zeit ganz vergessen hatten. Wir konnten gerade noch einen Hauptgang bestellen, essen und dann schnell bezahlen, ehe die nächsten Gäste auf ihren Tisch zusteuerten. Das Merkwürdige war: Als wir hinterher über diesen Vorfall sprachen, hatten die anderen in Erinnerung, dass sie nur ein paar Minuten zu spät gekommen waren. Sie hatten einfach verdrängt, dass ihnen 30 Prozent des Abendessens entgangen war.

Schlussfolgerung: Sprechen Sie alle Verabredungen mit Gelben genau ab. Synchronisieren Sie Ihre Uhren. Erklären Sie klipp und klar, dass das Flugzeug um 20 Uhr startet und dass der Gelbe am Boden bleiben wird, wenn er nicht rechtzeitig da ist. Sagen Sie ohne Umschweife: Wenn er nicht zwei Stunden vor Abflug mit dem Auto vor Ihrer Tür steht, werden Sie einen Herzinfarkt bekommen und tot umfallen. Erklären Sie dem Gelben, dass Sie sehr ärgerlich auf ihn sein würden, wenn kein Verlass auf ihn sei, und dass Ihre Freundschaft unter seinen ständigen Ausrutschern leiden könnte.

Wenn das Abendessen um 19 Uhr beginnen soll, dann laden Sie alle auf diese Zeit ein, nur Ihre gelben Freunde bitten Sie schon auf 18.30 Uhr. Sie kommen sowieso als Letzte. Und sie werden mit sehr wohlformulierten Entschuldigungen aufwarten. Machen Sie sich auf farbenfrohe Geschichten gefasst. Seien Sie außerdem darauf gefasst, dass Gelbe höchst emphatisch bestreiten werden, dass sie bezüglich der Zeit Optimisten sind. Sie werden behaupten, sie hätten ganz bestimmt die Uhr im Auge behalten. Es sei dann nur unterwegs etwas passiert.

Hier sieht es aus, als hätte eine Bombe eingeschlagen

Die unordentlichsten Schreibtische, die ich je gesehen habe, gehörten allesamt Gelben. Ebenso Computerbildschirme mit so vielen Klebezetteln, dass kaum noch etwas vom Bildschirm zu sehen war. Die chaotischsten Garagen und die vollgepacktesten Dachböden auch. Aber das ist nur das Sichtbare. Schauen Sie sich mal den Terminkalender einer gelben Frau an. Oder die Handtasche. Den Kleiderschrank? Nur keine Angst! Sie werden dort viele erstaunliche Dinge finden, und wenn sie auch blaue Anteile hat, werden Sie zahlreiche Erklärungen dafür hören, warum manchmal so gut wie alles passieren kann. Und das ist lediglich das Materielle.

Meetings werden an andere Orte verlegt oder vergessen, Dinge kommen abhanden, Autos werden auf Parkplätzen unauffindbar. Schlüssel verschwinden spurlos. Außerdem haben viele Gelbe keinerlei Fähigkeit, ihren Tag zu planen. Sie können fünfmal nacheinander in den Supermarkt gehen und jedes Mal eine Kleinigkeit besorgen, weil sie sich nicht aufgeschrieben haben, was sie alles brauchen. Das tun sie entweder nicht, weil sie nicht wissen, was sie wollen, bis sie im Geschäft sind, oder weil sie nicht glauben, dass 19 Artikel zu viele sind, um sie sich zu merken. (Bitte erinnern Sie sich daran, dass Gelbe ihre eigenen Fähigkeiten sehr großzügig beurteilen. Sie erklären gerne jedem, der bereit ist, hinzuhören, dass sie das beste Gedächtnis der Welt haben und dass sie nie etwas vergessen.)

Schlussfolgerung: Wenn Sie einem Gelben wirklich helfen wollen, Fortschritte zu machen, dann stellen Sie sicher, dass er zumindest ein Minimum an Struktur in sein Hab und Gut bringt. Unterstützen Sie ihn dadurch, dass Sie ein einfaches Schema entwerfen. Wenn Sie einkaufen gehen: Schreiben Sie alles selbst auf. Ihr Partner/Ihre Partnerin oder Ihr Kumpel wird die Hälfte vergessen.

Schaffen Sie eine Struktur für ihn. Denken Sie immer daran, dass diejenigen, die am dringendsten eine Struktur in Form von Diagrammen und Checklisten brauchen, Gelbe sind. Paradoxerweise hassen sie all das. Sie wollen sich auf keinen Fall in ein System »hineinzwängen« lassen, das sie nicht selbst gewählt haben. Seien Sie diplomatisch. Wenn Sie zu viel Druck ausüben, können Sie sehr wohl explosive Reaktionen ernten.

»Muss denn immer alles so verdammt detailliert geplant sein? Leben wir in einem faschistischen Staat oder was?«

Das Wichtigste ist, gut auszusehen. Immer.

Ich, ich, ich. Gelbe haben ein starkes Ego, genau wie die Roten, daran besteht kein Zweifel. Sie freuen sich, wenn sie Aufmerksamkeit bekommen, und stürzen sich schneller ins Zentrum des Geschehens als alle anderen. Wenn sie dort, wo die Musik spielt, mittendrin sein können, sind sie am glücklichsten. Gerne können sich alle Sonnenstrahlen auf Ihren gelben Freund richten, denn er spricht lauter und schneller als alle anderen, sodass niemandem entgeht, dass er da ist.

»Bitte alle Scheinwerfer auf mich! Seht mich, hört mich, mögt mich!« Die Schattenseite dieses Verhaltens ist offenkundig. Niemand sonst bekommt Raum. Viele Unterhaltungen enden damit, dass der Gelbe laut und volltönend von seinen Erfahrungen erzählt oder seine Meinung kundtut. Ganz gleich, wovon die Rede ist – Krieg, Hunger, Diät, Autos, Führungskräfte, Gärten –, ein Gelber wird immer eine Geschichte erzählen können, in der er selbst der Protagonist ist. Und wenn er keine auf Lager hat, wird er eine erfinden.

Die Gedanken der Gelben beginnen häufig mit dem Wort »ich«. Ich möchte, ich denke, ich kann, ich weiß, ich werde … Das ist für sie ganz natürlich. Sie mögen andere Menschen, aber es gibt etwas, was sie noch lieber mögen: sich selbst.

Schlussfolgerung: Gelbe müssen verstehen, dass es außer ihnen auch noch andere Menschen im Raum oder im Projekt gibt. Sie dürfen einem Gelben niemals erlauben, allen Sauerstoff nur für sich zu verbrauchen. Gelbe müssen hören – von jemandem mit Mut und Hartnäckigkeit –, dass sie auch anderen die Teilnahme am Gespräch oder was immer ermöglichen müssen.

Das kann man ihnen nicht mitten in einer Unterhaltung in Gegenwart anderer sagen. Sonst fällt es nicht auf fruchtbaren Boden. Ein Gelber kann sich angesichts einer solchen Kritik sehr gekränkt fühlen. Er wird das Gefühl haben: »Alle denken immer bloß an sich, nur ich denke an mich.« Diese Art von Feedback muss man diskret und auf positive Weise geben. Wie, das hängt ein wenig davon ab, wie die gelbe Person ist, an die Sie jetzt gerade denken, daher brauchen Sie wahrscheinlich einen Plan.

Und wappnen Sie sich auch für eines: Es kann durchaus sein, dass Sie durch Ihren Vorstoß Feinde werden. Sie gehen damit entschieden ein Risiko ein. Zu hören, dass man egozentrisch und nur auf sich selbst bedacht ist, ist alles andere als schmeichelhaft. Gelbe verstehen das, sie sind nicht dumm. Aber sie werden einfach denken, Ihre Analyse sei falsch. Folglich werden Sie hier eine Menge Arbeit haben. Oder sich andere Gesellschaft suchen müssen.

Große Klappe, nichts dahinter

Am besten komme ich hier gleich auf den Punkt, um keine Verwirrung zu stiften. Gelbe reden mehr, als sie arbeiten. Sie neigen dazu, mehr darüber zu sprechen, was sie alles zu tun haben, als Hand anzulegen und die Arbeit auch wirklich zu machen. Ich habe das im Laufe des Buches schon mehrfach erwähnt, und Sie, der Sie einen echten Gelben kennen, wissen genau, wovon ich rede.

Nun haben natürlich viele Menschen Mühe, in die Gänge zu kommen, besonders bei langweiligen Aufgaben. Aber Gelben fällt es wirklich außerordentlich schwer, aus den Startlöchern zu kommen, wenn sie etwas Unbequemes machen müssen. Das kann ein Anruf bei einem unzufriedenen Kunden, die Fertigstellung des Terrassenbodens oder ein Gang zur Apotheke sein. Wenn es öde und geistlos ist, wird es nicht passieren. Die Ausreden dafür, dass etwas nicht geschieht, werden zahlreich und fantasievoll sein.

Weil der Gelbe zukunftsorientiert ist, redet er mehr darüber, was einmal sein wird, als seine Energie darauf auszurichten, dass er dorthin kommt. Selten wurden so viele verrückte Pläne geschmiedet oder so irrwitzige Ziele angepeilt, wie das bei Gelben vorkommt. Und weil sie laut denken, glauben die Menschen um sie herum, es würde auch etwas passieren. Wow! Das klingt ja sagenhaft!

Schlussfolgerung: Um Ihrem gelben Freund zu helfen, müssen Sie dafür sorgen, dass er den Spaten in die Erde sticht und anfängt zu graben. Schubsen Sie ihn, aber schubsen Sie sanft. Gehen Sie ein wenig mit ihm um, wie Sie mit einem Kind umgehen würden. Seien Sie freundlich, aber bestimmt. Wenn er merkt, dass Sie versuchen, sein Manager zu werden, kann es sehr schwierig werden. Gelbe hassen es nämlich, sich kontrolliert zu fühlen. Zweifellos sind sie diejenigen, die am meisten Hilfe brauchen, um den Anfang zu finden, aber sie mögen es nicht. Sie sind freie Geister und ordnen sich niemandem unter.

Also müssen Sie diplomatisch sein. Erklären Sie sanft und behutsam, wie nutzbringend es ist, die Sache auch praktisch durchzuziehen, nachdem jetzt klar ist, was getan werden muss. Nehmen Sie sich ein wenig Zeit dafür, einem Gelben zu erläutern, dass seine derzeitige große Beliebtheit sogar noch weiter zunehmen kann, wenn es ihm gelingt, sein Vorhaben zu vollenden. Alle werden ihn mögen, und er wird beliebter denn je sein.

Klingt das leicht? Es ist leicht. Sie brauchen nur Ihren Widerstand dagegen zu überwinden, jemandes Ego in einer so offensichtlichen Weise aufzublasen. Aber es wird funktionieren.

Ich sehe, dass sich deine Lippen bewegen, aber ich höre kein Wort von dem, was du sagst

Das könnte sehr gut ein Untertitel zum Thema »schlechter Zuhörer« sein, weil es da einen Zusammenhang gibt. Seien wir ehrlich. Wir alle machen Fehler. Und selbst, wenn wir nicht direkt von Fehlern sprechen, gibt es kaum etwas oder jemanden, das bzw. der nicht noch besser werden könnte. Das ist allen klar, selbst einem Gelben.

Bei ganz konkreten Diskussionen können Gelbe durchaus der Meinung sein, dass andere sich dringend am Riemen reißen sollten, sich anstrengen und umdenken müssen. Sie können sogar zugeben, dass es keine vollkommenen und fehlerfreien Menschen gibt. So weit gibt es kein Problem. Die Probleme beginnen erst, wenn wir diesem speziellen Gelben zu verstehen geben, dass auch er sich vielleicht verbessern sollte. Das erzeugt nämlich einen Konflikt, besonders, wenn diese Kritik öffentlich geäußert wird.

Gelben fällt es schwer, mit Kritik umzugehen. Sie mögen sie nicht, weil sie nicht gut aussieht. Man stelle sich vor, dass es Menschen gibt, denen nicht alles, was Gelbe tun und sagen, unbesehen gefällt. Ich habe mich schon mit Gelben zusammengesetzt und ihnen persönliches Feedback zu ihren Profilen gegeben. Alles ging gut, bis wir zu der Seite mit der Überschrift »Bereiche, die Sie noch weiterentwickeln können« kamen, das heißt zu den Schwächen.

Selbst wenn unser gutes Verhältnis dann nicht sofort dahin ist, wird doch die Temperatur im Raum merklich kühler. Verteidigungswälle werden schneller errichtet, als Sie »schlechte Selbstwahrnehmung« sagen können. Ganz tief drinnen weiß der Gelbe, dass er Schwächen hat, nur wird er keinesfalls in Betracht ziehen, auch darüber zu reden.

Schlussfolgerung: Wenn Sie mit negativem Feedback zu einem Gelben durchdringen wollen, müssen Sie beharrlich sein, und zwar sehr beharrlich. Sie müssen eine freundliche Atmosphäre schaffen und mit der Botschaft, die Sie anbringen wollen, die richtige Ebene treffen, damit sie dort landet, wo sie landen soll.

Sie können natürlich immer mit der Faust auf den Tisch hauen, so fest Sie können, um ihn wirklich aufzurütteln, ihn dann in die Mangel nehmen und ihm so viel aufbrummen, wie er ertragen kann. Doch das empfehle ich Ihnen nicht. Haken Sie lieber noch einmal nach und dann noch mal und noch mal.

Klarheit. Bereiten Sie sich auf alle Fälle bestens vor und haben Sie alle denkbaren Fakten parat, die Ihre Behauptungen untermauern. Gelbe haben eine Gabe, die unauffällig neben allem anderen herläuft: Sie können geschickt manipulieren. Wenn der Gelbe merkt, dass es Ihnen mit Ihrer Kritik nicht wirklich ernst ist und dass Sie die Sache nicht hartnäckig weiterverfolgen werden, wird er zu Hochform auflaufen, um Sie auf Abwege zu locken. Er kann sehr gut Nebelkerzen werfen. Sorgen Sie dafür, dass Sie sich nicht im Nebel verirren.

Stellen Sie auch sicher, dass Sie wirklich Antworten auf Ihre Fragen bekommen. Vergewissern Sie sich, dass er die Botschaft verstanden hat. Beharren Sie darauf, dass er sich notiert, was Sie gesagt haben. Fordern Sie ihn auf, Ihr Feedback zu wiederholen.

Aber – Sie müssen einen Aktionsplan entwerfen. Den sollten Sie übrigens erst beim nächsten Treffen besprechen. Für den Augenblick sind Sie vermutlich so weit gekommen, wie Sie mit einem Gelben kommen können. Es besteht die Gefahr, dass Ihnen die Energie ausgeht, wenn Sie noch weitermachen.

Und noch etwas: All das können Sie nicht mit positivem Feedback bewerkstelligen. Denn auf diesen Zug springt der Gelbe schneller auf, als Sie sich vorstellen können.


Wie Sie sich an grünes Verhalten anpassen

Was ein Grüner von Ihnen erwartet

Es muss sich gut anfühlen, sonst fühlt es sich ziemlich … schlecht an

Sicherheit wird ihm immer wichtig sein. Ein Grüner macht sich ernsthafte Sorgen wegen allem, was passieren könnte. Er mag Unsicherheit nicht und löst das Problem dadurch, dass er sich die Decke über den Kopf zieht. Wenn man das Problem nicht sieht, ist es nicht da. Er will nirgendwo sein, wo es ihm zu unsicher ist. Er strebt nach Stabilität und will nichts von Hasardspielen wissen.

Aber, denken Sie jetzt vielleicht – die Welt ist sowieso ein gefährlicher Ort. Dort draußen lauern unzählige Gefahren. Absolut alles kann kaputtgehen. Meine Beziehung kann zerbrechen, ich kann krank werden, mein Mann oder meine Frau kann mich verlassen, meine Kinder können denken, ich sei ein Idiot. Ich kann meinen Job verlieren, weil mein Chef anfängt, dasselbe zu denken wie meine Kinder; ich könnte mit allen möglichen Menschen in Streit geraten. Ich könnte auf dem Weg zur Arbeit einen Autounfall haben, und ein Mensch kann sogar schon daran sterben, dass ihm eine winzige Gräte im Hals stecken bleibt.

Und all das macht das Leben sehr unsicher. Es kann so gut wie alles passieren. Viele Grüne, die ich im Laufe der Jahre in meiner Rolle als Coach kennengelernt habe, haben mir gesagt, dass diese zahlreichen potenziellen Gefahren sie lähmen. Sie finden keinen Weg, aus ihrem Gedankenkarussell voller Risiken und Schrecken auszusteigen. Sie werden völlig handlungsunfähig. Und da sie kein Bedürfnis haben, sich Unternehmungen einfallen zu lassen, ist es sehr viel leichter, zu Hause zu bleiben. Schön sicher zu Hause am Herd.

Es waren keine Grünen, die im 19. Jahrhundert nach Amerika ausgewandert sind. Sie wären niemals auch nur an Bord des Schiffes gegangen, denn wer wusste schon, wie die Reise verlaufen würde? Selbst wenn man die Überfahrt ans andere Ende der Welt überlebte, wer konnte einem schon sagen, ob man dort auch etwas fand, von dem man leben konnte? Die Geschichten von Menschen, die dort zu Erfolg und Reichtum gekommen waren, konnten von vorne bis hinten ein Schwindel sein. Und selbst wenn man eine Arbeit und eine Unterkunft fand – wer weiß, ob es etwas Vernünftiges war? Man stelle sich vor, es erginge einem am Ende noch schlechter als zu Hause? Immerhin wusste man, was man hatte, aber man hatte keine Ahnung, was auf einen zukam.

Laut meiner privaten Theorie, die im Rückblick allerdings schwer zu beweisen ist, waren diejenigen, die sich damals nach Amerika aufgemacht haben, vor allem Rote und auch viele Gelbe. Unter den Zurückgebliebenen war dann möglicherweise der Anteil an Grünen und Blauen höher, als er sonst gewesen wäre.

Schlussfolgerung: Akzeptieren Sie, dass dieser Mensch nicht so denkt wie Sie. Erkennen Sie an, dass er ebenso sehr von Angst getrieben ist wie von anderen Dingen – vielleicht sogar mehr. Zeigen Sie ihm, dass Sie bereit sind, sich anzuhören, wovor er Angst hat. Verzichten Sie auf Kommentare wie: »Es gibt keinen Grund, sich zu fürchten.« Das funktioniert nicht, weil die Angst selbst real ist. Und außerdem stimmt das auch nicht. Es gibt viele Dinge, vor denen man sich fürchten kann. Wir alle fürchten uns vor manchen Dingen, ein Grüner fürchtet sich einfach vor noch mehr.

Helfen Sie Ihrem grünen Freund stattdessen, sich seiner Angst vor dem Unbekannten zu stellen. Bewegen Sie ihn dazu, dem, was sich falsch anfühlt, tapfer standzuhalten und dennoch weiterzugehen. So, wie wir als Kinder Schwimmen gelernt haben, obwohl das Wasser kalt und abschreckend aussah. Mit sanften kleinen Stupsern können Sie dem Grünen Unterstützung geben, damit er weitergeht.

Wenn Ihr Freund sagt, auf der anderen Seite des Zauns sei das Gras auch nicht grüner, dann holen Sie einfach tief Luft und bleiben bei der Stange.

Es ist überhaupt nichts passiert. Schon zweimal.

Sie erinnern sich sicherlich, dass ich die Passivität der Grünen bereits erwähnt habe. Nichts ist so groß, dass es nicht ignoriert werden könnte. Proaktiv und antriebsstark zu sein, ein aktives Leben zu führen, all das stört die Ruhe. Und wird nicht geschätzt werden. Ein Grüner wird nicht glücklich sein, wenn Sie fortwährend neue Vorschläge für Unternehmungen machen.

Grüne fühlen sich besser, wenn sie nicht aktiv sein müssen. Sie kommen am Freitagabend völlig erschöpft nach Hause, weil sie die ganze Woche damit verbracht haben, so wenig wie möglich auf die Reihe zu bekommen, dass sie sich jetzt gründlich ausruhen müssen. Ich habe Grüne kennengelernt, deren Bemühungen, der Arbeit aus dem Weg zu gehen, mehr Energie gekostet haben, als das Erledigen der Arbeit selbst gebraucht hätte.

Die Folgen sind für die Menschen in ihrer Umgebung offenkundig. Grüne mögen keine Wochenenden, die schon völlig verplant sind. Die Schwiegermutter besuchen, ein Picknick organisieren, den Sohn zum Fußballtraining fahren, die Garage ausmisten, die Nachbarn zum Abendessen einladen – alles wird ihnen zur Last, und das führt oft dazu, dass am Ende nichts von all dem Geplanten ausgeführt wird. Ein Grüner gleitet unter dem Radar durch und verschwindet vollständig. Er braucht wirklich Ruhe und Frieden, um das tun zu können, was er am besten kann. Ruhe und Frieden geben ihm ein gutes Gefühl.

Schlussfolgerung: Wir anderen müssen das auf einer bestimmten Ebene respektieren. Wir müssen uns in die Lage dieser Menschen hineinversetzen, damit wir wissen, wie stressig es für sie sein kann, ständig in Aktion zu sein. In der heutigen Gesellschaft ist das nichts, was man fördern kann. Das heißt, dass ein waschechter Grüner oft das Gefühl hat, er tue etwas Unrechtes. Er hört von den Wochenenden aller anderen, von ihren Aktivitäten und davon, dass sie unterwegs waren und ein kompliziertes Projekt nach dem anderen durchgezogen haben. Der reine Stress.

Die Lösung ist, dass wir dem Grünen seine Phasen von Ruhe und Frieden und Untätigkeit zugestehen. Er funktioniert einfach so. Das heißt natürlich nicht, dass er sein ganzes Leben lang auf seinen vier Buchstaben sitzen bleiben kann, aber man muss ihm ein vernünftiges Maß seiner Lieblingsbeschäftigung gestatten – Nichtstun.

Wohin gehen wir eigentlich? Ich komme nicht mit …

Stabilität und Vorhersagbarkeit sind für einen Grünen wertvolle Qualitäten. Und bei Licht besehen ist das auch logisch – es ist gut, wenn man weiß, was geschehen wird. Wir alle sind wahrscheinlich in einem gewissen Maß von Kontrolle abhängig. Wir wollen es einfach wissen. Bei Grünen ist diese Abhängigkeit sehr ausgeprägt. Wenn ein Roter fragt: »Was?«, ein Gelber überlegt: »Wer?«, ein Blauer sich erkundigt: »Warum?«, dann will ein Grüner wissen: »Wie?«

Er muss einfach erst einmal herausfinden, wie der Plan aussieht. Welche Maßnahmen müssen getroffen werden? Wann wird das alles stattfinden? Was hat er tatsächlich zu erwarten?

Schauen Sie sich nur die Situation zu Hause an. Wer setzt sich beim Frühstück nie auf einen anderen Platz? Ich weiß, dass viele von uns Gewohnheitstiere sind, aber wenn Sie einem Grünen seinen ihm seit Urzeiten zustehenden Stammplatz wegschnappen, dann heben Sie geradezu seine Existenz aus den Angeln, und das Essen wird ihm im Halse stecken bleiben.

Doch das Bedürfnis nach Vorhersagbarkeit reicht noch weiter. Es betrifft alles, was auch nur von Weitem nach Veränderung riecht. In unserer heutigen Zeit ist das Einzige, das beständig ist, der Wandel. Nichts ist völlig vorhersagbar, alles dreht sich um seine eigene Achse und erscheint in neuen Formen und Gestalten. Und all das ist extrem stressig für Grüne.

Schlussfolgerung: Da ein Grüner nicht mit allzu vielen eigenen Vorschlägen ankommen wird, werden Sie und ich die Planung übernehmen müssen. Aber vielleicht ist das auch in Ordnung. Dabei können wir hilfreich sein, indem wir jede Maßnahme erläutern, die wir ergreifen werden. Wir können einfach sagen, was geschehen wird. Statt nur zu sagen, ich hätte für das Wochenende Gäste eingeladen, kann ich auch gleich erklären, Frank und Anna würden zum Abendessen kommen. Es werde ein dreigängiges Menü geben, mit Vorspeise, Hauptspeise und Nachtisch. Ich würde mich um den Hauptgang kümmern, während mein grüner Partner/meine grüne Partnerin den Nachtisch machen solle, der so und so aussehen solle. Ich lege fest, wer dafür was einkaufen muss. Wer den Wein kauft, wer frische Blumen usw. Vielleicht sage ich dem Grünen sogar, an welchem Tag er seine Einkäufe machen soll. Womöglich schreibe ich ihm noch die genaue Adresse des Blumenladens auf die Einkaufsliste, samt genauen Instruktionen, was er nehmen soll.

Klingt das übertrieben? Ganz und gar nicht. Denken Sie daran, dass Grüne nicht gerade Weltmeister darin sind, selbst die Initiative zu ergreifen. Sehen Sie Ihre Familie als ein Unternehmen an – nicht alle machen das Gleiche, weil wir in unterschiedlichen Dingen gut sind. Wenn Sie besser darin sind, die Initiative zu ergreifen, dann tun Sie das. Aber sorgen Sie dafür, dass auch der Grüne mit im Boot ist. Andernfalls besteht das Risiko, dass er sich durch die Hintertür aus dem Staub machen wird.


Ihr eigentliches Auftreten – was Sie sonst noch tun sollten, wenn Sie Grünen begegnen

So, jetzt wissen Sie, wie Ihre grünen Freunde von Ihnen behandelt werden möchten. Das Ergebnis wird eine ruhige und hervorragende Beziehung sein, und Sie werden viele Jahre lang gute Freunde sein. Hübsch, nicht wahr? Aber Sie können es nicht dabei belassen, weil Sie – falls Sie nicht selbst ein echter Grüner sind – gelegentlich einen Vorschlag für eine Unternehmung machen möchten. Und dann brauchen Sie ein paar passende Strategien, um Ihren stabilitätshungrigen Freund in die Gänge zu bekommen.

Warum muss es wegen allem und jedem eine Auseinandersetzung geben? Schrecklich! Ich gehe ins Bett.

Ich habe es schon gesagt, aber wir werden noch etwas mehr Tinte für dieses Thema brauchen: Die Grünen haben eine Abneigung gegen Reibung jeder Art. Sie ziehen sich zurück, wenn eine Diskussion hitzig wird oder wenn man im falschen Moment die Stirn runzelt. All das könnte potenziell in einen Konflikt ausarten, und das ist für alle Grünen ein höchst unerwünschter Zustand. Sie verschließen sich und werden schweigsam und passiv.

Vor vielen Jahren führte ich einmal eine Verkaufsschulung durch, bei der ich Verkäufer in persönlicher Effektivität trainieren sollte. Einer von ihnen spielte unablässig mit seinem Mobiltelefon, und als ich ihn – höflich und freundlich – bat, seine Nachrichten bitte in der Pause zu schreiben, erstarrte er völlig und sagte kein Wort mehr. Er beantwortete keine Fragen mehr und beteiligte sich an keiner Diskussion. Er nahm auch für den Rest des Tages keinen Stift mehr in die Hand. Er funkelte mich nur böse an, und als ich ihn fragte, was los sei, zuckte er die Achseln.

Er gab mir die wohl schlechteste Beurteilung, die ich je in meinem Leben erhalten habe. Obwohl wir noch weitere fünf Tage vor uns hatten, war es dieser spezielle Tag, der für ihn der entscheidende war, und er ließ keinen guten Faden an mir. Er hatte noch nie einen so ungehobelten und inkompetenten Berater gesehen. Er hatte das Gefühl, ich hätte ihm ein Messer in den Rücken gerammt. Das war offenkundig eine völlig unvernünftige Reaktion, besonders angesichts der Tatsache, dass wir vereinbart hatten, während der Arbeitssitzungen die Mobiltelefone ausgeschaltet zu lassen. Aber das spielte keine Rolle, dieser Mann hatte dennoch das Gefühl, ich wäre wüst über ihn hergefallen, und er bestrafte mich auf die einzige Weise, die ihm möglich war – durch völlige Passivität. Ich habe ihn anschließend angerufen und ihn mit seinem Verhalten konfrontiert. Er gab zu, er hätte sich pubertär verhalten, und bat – da bin ich mir fast sicher – um Entschuldigung.

Schlussfolgerung: Wenn Sie einem Grünen etwas zu sagen haben, was eine Bewertung enthält, achten Sie sorgsam darauf, wie Sie das machen. Wenn es beispielsweise um eine Kritik geht, dann bitte nur unter vier Augen. Stellen Sie sicher, dass der Betreffende versteht, dass Sie ihn trotzdem noch mögen, dass Sie jedoch glauben, er und die Gruppe (das Arbeitsteam, die Sportmannschaft, die Familie, die Genossenschaft) würden besser miteinander zurechtkommen, wenn er bestimmte Dinge ändern würde. Fragen Sie ihn nicht, was er tun kann, sondern bitten Sie ihn, bestimmte Dinge zu tun. Kann sein, dass er schon selbst weiß, was nötig ist, aber wie üblich wird er das Gespräch nicht leiten – das sollten Sie tun, denn es ist schrecklich wichtig.

Früher war es besser. Viel besser.

Wenn wir in einer Gruppe über das Thema »Veränderung« sprechen, ist eine meiner Lieblingsübungen, darum zu bitten, dass alle, die sich vor Veränderung fürchten, aufstehen. Es ist schon vorgekommen, dass tatsächlich jemand aufgestanden ist, aber viel häufiger ist, dass sich niemand rührt.

Warum? Weil wir wissen, dass wir uns verändern müssen, um mit dem steten Wandel Schritt halten zu können. Wir können unmöglich zugeben, dass wir Veränderungen nicht mögen. Aber wir akzeptieren diese Notwendigkeit letztlich nur auf der rein rationalen Ebene. Deshalb bleiben wir ruhig auf unseren Stühlen sitzen, um zu illustrieren, dass es hier im Raum keine Gegner von Veränderungen gibt. Außerdem steht auch sonst niemand auf.

Meine nächste Frage lautet, ob jemand glaubt, dass andere in der Gruppe Angst vor Veränderungen hätten. Dann bitte ich diejenigen, die das glauben, aufzustehen. Plötzlich steht die ganze Gruppe auf, und alle schauen sich amüsiert um. Wer sind also diejenigen, die Veränderungen nicht mögen? Die anderen. Und weil es alle anderen sind, brauche ich dazu nichts weiter zu sagen.

Das Problem ist weitverbreitet. Die Mehrheit der Bevölkerung hat Grün als dominante Qualität. Das ist der Hauptgrund dafür, dass wir Veränderungen nicht mit offenen Armen empfangen können. Alles Neue ist von Übel und sollte nach Kräften bekämpft werden.

Die schlimmste Form von Veränderung ist schnelle Veränderung. Je rascher, desto schlechter. Je schneller sich also in unserer Gesellschaft die Räder drehen, desto mehr geraten all die Gegner der Veränderung ins Schwitzen. Das sehen wir ständig in neuen Berichten. Gelbe und Rote entwerfen fortwährend Neues, Grüne und Blaue, die die Mehrheit bilden, versuchen Schritt zu halten. Und der Stress steigt einfach weiter.

Schlussfolgerung: Wenn Sie Grüne dazu bewegen wollen, Veränderungen zu akzeptieren, müssen Sie sich mit einer großen Portion Geduld wappnen. Sie müssen den Prozess in kleine Häppchen aufteilen und ein paar Wochen dafür ansetzen, die Leute zu überzeugen, auf Ihre Seite zu bringen und den Hintergrund zu erläutern. Sie müssen den Prozess detailliert schildern, und es muss Ihnen klar sein, dass sich niemand Notizen macht, was bedeutet, dass Sie die Sache noch einmal durchsprechen müssen – und dann wieder und wieder, bis die Botschaft angekommen ist.

Die Gruppe muss die Chance bekommen, den Weg zur einzig möglichen Lösung zu erspüren. Wenn sie das nötige Gespür dafür entwickelt hat, ist alles in trockenen Tüchern. Aber der Weg dorthin ist lang und kompliziert. Sie müssen ganz genau wissen, wohin Sie wollen, und Sie müssen sich ständig daran erinnern, warum Sie diese ganze Mühe auf sich nehmen. Wenn Sie rot sind, wird Sie jeden Tag der Drang überkommen, Ihre Meinung der Gruppe einfach aufzuzwingen, aber ich brauche wohl kaum zu erklären, dass Sie dann die Firma genauso gut gleich schließen können. Das würde allen Beteiligten viel Zeit und Schmerz ersparen.

Jemand muss das Steuer ergreifen, wenn wir nicht alle untergehen sollen

Seien wir ehrlich – isoliert von allem anderen besitzt jemand mit grünem Verhalten nicht gerade ausgeprägte Führungseigenschaften. Nicht zuletzt unter dem Blickwinkel, dass Führung sehr oft mit dem Thema des letzten Abschnitts zu tun hat – Veränderung. Glücklicherweise heißt das nicht, dass es keine guten grünen Chefs gibt – es gibt sogar sehr viele –, aber sie wachsen nicht auf Bäumen. Sie werden nicht in derselben Weise hervortreten wie Rote und Gelbe.

Und es ist bequem, wenn man nicht die Verantwortung übernehmen muss. Ich denke, wir haben alle ein gewisses Maß an Faulheit in uns. Es ist befreiend, wenn man nicht nachdenken muss, wenn man Entscheidungen vermeiden und einfach als ein Passagier mitfahren kann. Natürlich variiert das je nach den Umständen, aber die Grünen haben das zu einer Kunstform entwickelt. Sie wollen keine Verantwortung, weil es a) zu Konflikten führen kann, wenn jemand nicht mit einer Entscheidung einverstanden ist, oder weil es b) jede Menge zusätzliche Arbeit mit sich bringen kann, und das kann nie gut sein. Und deshalb ducken sie sich weg, so lange es geht.

Verantwortung ist eine Bürde und erfordert innere Stärke ebenso wie einen äußeren Antrieb, damit man sie übernimmt. Aber gleichzeitig ist sie auch eine Messlatte für Reife, und sie beginnt damit, dass man Verantwortung für sich selbst und sein eigenes Leben übernimmt. Grüne (und gelegentlich auch einige andere Farben) haben die Tendenz, allem und allen anderen die Schuld an Dingen zu geben, nur nicht sich selbst. Vor ein paar Jahren erfuhr ich von einer Frau, die nur am Rande zu meinem Bekanntenkreis gehörte, dass sie sogar eigens eine Liste von Sündenböcken führte, denen sie die Schuld geben konnte, wenn etwas nicht so lief, wie sie es erwartet hatte. Sie legte es der Regierung, der Opposition, dem Steuerwesen, ihrem Arbeitgeber, dem Zustand des Marktes, ihrer Bildung, ihren Eltern, ihrem Ehemann und ihren Kindern zur Last. Manchmal lag es auch am Wetter. Sie machte es allem und allen zum Vorwurf, nur nicht sich selbst.

Was hatte sie davon? Wer weiß. Sie brauchte selbst keine Verantwortung zu übernehmen. Weil es immer irgendeinen Faktor gab, der für dieses und jenes verantwortlich war, musste sie niemals ihren eigenen Problemen auf den Grund gehen und wirklich etwas verändern. Ich erinnere mich, dass ich sie gefragt habe, wie es sein könne, dass sie selbst nicht auf ihrer Liste stehe, aber ich habe den Verdacht, dass sie nicht einmal die Frage verstanden hat.

Mit der monumentalen Passivität, die eine grüne Person an den Tag legen kann, werden wir sofort in Probleme geraten. Wenn jemand weder rudert noch das Steuer ergreift, wird kein Gebet der Welt jemals helfen. Und die Grünen werden sitzen bleiben und auf Hilfe warten. (Meist kommt auch jemand und hilft ihnen weiter, deshalb überleben sie trotz allem.)

Schlussfolgerung: Wenn Sie bei einer großen Gruppe von Grünen etwas erreichen wollen, müssen Sie erkennen, dass Sie das Kommando übernehmen, das Steuer fest in die Hand nehmen und sich in manchen Fällen auch noch kräftig in die Riemen legen müssen. Eine Gruppe von Grünen dazu aufzufordern, eine Aufgabe zu lösen, ist genauso sinnvoll wie das Anbringen einer Handbremse in einem Boot, weil sie gar nicht erst anfangen werden zu rudern, wenn Sie nicht steuern.

Der Ansatz »Verdammt, ich dachte, das wären Erwachsene« wird nicht funktionieren. Klar, sie sind Erwachsene, aber sie sind wie Kinder, wenn es um so grundlegende Dinge wie Entscheidungen geht. Und ein Großteil dieser Haltung beruht auf der Tatsache, dass sie einmal die Entscheidung getroffen haben, sich nicht zu entscheiden. Also muss jemand ein Machtwort sprechen und die Richtung vorgeben.

Tun Sie das und tun Sie es gleich. Aber seien Sie dabei auch gleichzeitig sanft …


Wie Sie sich an blaues Verhalten anpassen

Was ein Blauer von Ihnen erwartet

Lieber gleich von vornherein alles gründlich durchdenken

Ein Blauer wird sich äußerst sorgfältig vorbereiten. Wenn Sie vereinbart haben, sich zu einer bestimmten Zeit an einem bestimmten Ort mit ihm zu treffen, können Sie sich darauf verlassen, dass er da ist. Ein Blauer wird das gesamte Material durchforstet haben. Er wird alles bis ins kleinste Detail analysiert haben, und er wird dafür gerüstet sein, so gut wie alles zu diskutieren, was im Rahmen einer Aufgabe Platz hat. Er wird auch einen Alternativplan haben und selbst für diesen noch einen Notfallplan.

Er hat an alles gedacht. Das sollten Sie auch.

Blau sein ist ein bisschen wie Militärdienst leisten. Ausreden werden nicht akzeptiert. Wenn Sie eine Reifenpanne haben, sollten Sie darauf vorbereitet sein. Wenn das Reserverad ein Loch hat, sollten Sie auch dafür einen Plan haben. Der Blaue wird kritische Fragen stellen, wenn Sie so etwas wie »So ist es eben« sagen. Wenn Sie ihm das nächste Mal begegnen, wird sein Vertrauen in Sie ein wenig geschmälert sein.

Schlussfolgerung: Sorgen Sie dafür, dass Sie zeigen können, dass Sie Ihre Hausaufgaben gemacht haben und gut vorbereitet sind. Wenn beispielsweise ein blauer Kunde oder Entscheidungsträger Fragen zum einen oder anderen Punkt hat, dann ziehen Sie den haargenau richtigen Ordner aus Ihrem Aktenkoffer. Seien Sie sich dessen bewusst, dass Sie keine große Sache daraus machen sollten, dass Sie die Antwort wissen. Er hat sowieso nicht weniger von Ihnen erwartet.

Und – äußerst wichtig – wenn Sie die Antwort nicht wissen, sagen Sie es einfach. Sagen Sie, Sie wüssten darüber nicht Bescheid. Suchen Sie sich nicht irgendeine Ausrede, nur um sich aus der Situation herauszuwinden. Wenn der Blaue den Schwindel entdeckt – und das wird er –, werden Sie in Ungnade fallen. Es ist nicht ideal, am nächsten Tag noch einmal wiederkommen zu müssen, aber es ist definitiv besser, als zu flunkern.

Ein mir bekannter Autoverkäufer sagt oft, wenn er blaue Kunden habe, wisse er von vornherein, dass der Kunde besser über ein bestimmtes Modell informiert sei als er selbst, weil er als Verkäufer vielleicht 50 Modelle im Blick haben muss. Blaue Kunden stellen Fragen nicht, um etwas herauszufinden, sondern um die Bestätigung für etwas zu erhalten, was sie schon nachgeschaut haben. Deshalb versucht dieser Verkäufer nicht einmal mehr, Blauen etwas vorzugaukeln. Wenn er auf etwas keine Antwort weiß, gibt er es zu und findet sie dann heraus. Das ist der einzige Weg, das Vertrauen eines blauen Kunden zu gewinnen.

Wir sind nicht hier, um es uns zusammen gemütlich zu machen

Das ist selbstverständlich, wenn wir von einer Arbeitsbeziehung sprechen. Bleiben Sie bei der Sache. Fokussieren Sie sich unbedingt auf die Aufgabe, die gelöst werden soll. Ein Blauer interessiert sich nicht die Bohne für Ihre persönlichen Vorlieben oder dafür, was Sie von seinem Auto, seinem Haus, seinem Sport oder was auch immer halten, was nichts mit der Arbeit zu tun hat. Er ist da, um zu arbeiten. Punkt.

Ich erinnere mich, dass ich einmal nach etwa fünf oder sechs Terminen mit einem Personalmanager einer großen Firma dachte, ich würde ihn schon ganz gut kennen. Wir hatten das Stadium, in dem wir uns jedes Mal mit Handschlag begrüßten, hinter uns gelassen, und er wusste inzwischen, wie ich meinen Kaffee am liebsten mochte. Beim siebten Treffen kam es mir in den Sinn, ihn zu fragen, was er in den Ferien gemacht hatte. Zuerst wurde sein Blick ganz leer, und dann wanderten seine Augen unsicher über die ganze Landkarte. Ich hob die Hände und murmelte irgendeinen Blödsinn, um meinen Fehler zu überspielen. Auch ich hatte ihm nicht erzählt, was ich im Urlaub gemacht hatte. Etwa vier Termine später ließ er mich beiläufig wissen, dass er vorhabe, über Neujahr mit der Familie nach Thailand zu fliegen. Das war die Öffnung.

Schlussfolgerung: Bleiben Sie bei der Sache. Arbeiten Sie unbedingt mit Checklisten, in denen die Sachfragen aufgeführt sind – solche, die Sie mit dem Blauen zusammen abhaken können. Wenn Sie gelb sind, schieben Sie einen Teil Ihrer Spontaneität zur Seite. Oder eigentlich: Schieben Sie so viel Spontaneität beiseite, wie Sie können. Zwingen Sie sich, nur eine Sache auf einmal zu machen. Rufen Sie sich in Erinnerung, dass ein Blauer selten oder nie danach fragen wird, wie es bei Ihnen läuft, oder Interesse an Ihren persönlichen Problemen zeigen wird. Fragen Sie auch ihn nicht, wie es für ihn auf der persönlichen Ebene läuft. Den entscheidenden Hinweis gibt Ihnen schon dieses Wort selbst: persönlich. Das ist privat. Bitte wegbleiben. Mit der Zeit wird er sich öffnen, wenn er möchte. Das hat nichts damit zu tun, dass er Sie nicht mag; er will einfach erst die Arbeit machen. Akzeptieren Sie das, und alles geht gut.

Visionen unnötig. Bitte bleiben Sie auf dem Boden – vielen Dank!

Ihre blauen Freunde schweben nicht hoch oben am azurblauen Himmel herum. Sie stehen fest auf dem Boden und benutzen ihren kritischen Verstand, um zu beurteilen, ob Dinge realistisch sind oder nicht. Während Sie vielleicht finden, sie seien langweilig, misstrauisch oder ausgesprochen pessimistisch, glauben sie selbst, sie seien nur Realisten. Sie wollen wissen, wie die Realität aussieht, nicht wie sie aussehen könnte, wenn man ein Träumer oder ein Visionär ist.

Ich erinnere mich an ein Erlebnis, als ich noch in der Bankenwelt arbeitete. Wir wollten ein Kick-off-Meeting abhalten, und ich hatte mir vorgenommen, mein Team zu unerhört großen Taten anzuspornen. Als ich schließlich meine Vision farbig genug ausgemalt hatte, rief ich, wir stünden hoch oben auf einem Berg und würden auf den Markt hinabschauen, den wir erobert hatten. Wir waren alle zusammen auf dem Gipfel des Berges! Wow! Während sowohl die roten als auch die gelben und leicht verhalten sogar die grünen Angestellten lächelten und sich begeistern ließen, sagten die Blauen nur eines: »Wir können uns nicht dort oben sehen. Wie sind wir dort hinaufgekommen?«

Wenn ein Plan in den Augen eines Blauen verrückt erscheint, wird er nie Vertrauen in ihn setzen. Es hat keinen Sinn, auf Gefühle zu setzen oder Ideen promoten zu wollen, die viel zu wild sind. Was Sie sagen, muss eine realistische Perspektive haben, andernfalls finden Sie keinen Anklang.

Schlussfolgerung: Durchdenken Sie, was Sie sagen wollen und wovon Sie einen Blauen überzeugen wollen. Verzichten Sie auf Visionen. Es kann sich sogar lohnen, die Sprache unter die Lupe zu nehmen, die Sie benutzen werden. Überspringen Sie all die inspirierenden Reden, die Ihnen Gelbe und Rote abnehmen. Halten Sie sich an die Fakten und drücken Sie sich klar aus.

Wenn Sie eine Idee haben, die noch nicht getestet wurde, versuchen Sie, vernünftige Ziele zu setzen. Sagen Sie nicht, Sie wollten innerhalb von drei Monaten den Markt beherrschen oder die »Zwerge« würden in der Kinderliga gewinnen, obwohl sie bisher alle Spiele verloren haben. Dann glaubt der Blaue nur, Sie hätten ein Spatzenhirn. Wenn Sie schon vermuten, dass Sie Gelb in Ihrem Profil haben, sollten Sie wirklich zweimal überlegen – zweimal! Sie tun sich sowieso schon schwer mit den Blauen. Und hüten Sie sich vor übermäßig ausladenden Gesten.

Details – Fakten sind das Einzige, was zählt

Details sind wichtig, wenn nicht essenziell. Wenn Sie wirklich zu einem Blauen durchdringen wollen, müssen Sie unbedingt sehr exakt sein. Nachlässigkeit, das heißt, das Außerachtlassen von Details, wird nicht mit Nachsicht betrachtet.

Mehr als ein Verkäufer wurde bei einem Verkaufsbesuch schon aufgrund von Nachlässigkeit weggeschickt – weil er nicht über die Fakten Bescheid wusste. Und erinnern Sie sich daran, dass es nicht darum geht, ob die Details für eine bestimmte Entscheidung wesentlich sind oder nicht. Es hat vielleicht letztlich keine Bedeutung, wann Ihre Firma gegründet wurde. Aber ein blauer Entscheidungsträger möchte es manchmal einfach wissen.

Und er möchte es auch genau wissen. Wenn Sie gefragt werden, wie viel ein bestimmtes Produkt kostet, dann sagen Sie nicht: »Rund 10 Euro.« Antworten Sie vielmehr: »9,75 Euro.« Das ist eine präzise Antwort. Ein Blauer interessiert sich mehr für einen exakten Preis als für einen niedrigen Preis. Er mag durchaus verhandeln, aber er möchte sofort die genauen Kosten wissen.

Schlussfolgerung: Auf das Risiko hin, dass ich Ihnen auf die Nerven gehe: Bereiten Sie sich gut vor. Wenn Sie glauben, Sie hätten sich schon wirklich sehr gut vorbereitet – gehen Sie das Ganze noch einmal durch. Vergewissern Sie sich, dass Sie auf absolut alles eine Antwort haben. Akzeptieren Sie, dass dieser Mensch vielleicht mehr Daten braucht, um sich sicher zu fühlen. Geben Sie ihm die Einzelheiten, damit Sie weitergehen können. Er wird sich stets fragen, ob es möglich ist, noch ein bisschen tiefer zu schürfen. Aber auf diese Weise halten Sie ihn ruhig und hoffentlich zufrieden.

Vor allem Qualität

Qualität ist das, was einen Blauen antreibt. Alles andere ist sekundär. Fast alles, worauf er sich sonst noch fokussiert, hat seinen Grund in einem tief verwurzelten Wunsch, alles müsse perfekt sein. Ein Blauer ist unglücklich, wenn man ihm nicht erlaubt, seine Arbeit in qualitativ hochwertiger Weise zu verrichten. Das hat nichts damit zu tun, welche Qualität tatsächlich erforderlich ist. Es liegt einfach an seiner Ansicht, die Dinge müssten so und nicht anders sein.

Das nimmt natürlich ungeheuer viel Zeit in Anspruch. Aber der Vorteil ist offenkundig – wenn man es von vornherein richtig macht, muss man es nicht noch ein zweites Mal machen. Was natürlich eine wunderbare Methode ist, Zeit zu sparen. Aber da ein Blauer nicht in Stunden, Tagen oder selbst Wochen rechnet, sondern eher in Monaten und Jahren, sieht er dieses Problem nicht. Er will Qualität, und Qualität braucht Zeit. Mehr ist dazu nicht zu sagen.

Schlussfolgerung: Sie sollten nicht nachlässig sein, weil das von schlechter Qualität zeugt. Sie sollten sich davor hüten, sich in negativer Weise darüber zu äußern, dass der Blaue viel zu viel Zeit auf die Qualität verwendet. Dafür können Sie gerne Ausdrücke wie »sorgfältige Kontrolle«, »ordentlich überprüft«, »Qualität ist wichtig« verwenden. Geben Sie dem Blauen zu verstehen, dass auch Sie Ihre Energie darauf ausrichten, das Beste zu machen.

Das heißt, dass Sie sich vor jedem Treffen mit dem Blauen sehr sorgfältig vorbereiten sollten. Er beurteilt Sie danach, wie hoch die Qualität Ihrer Arbeit ist. Nicht danach, wie witzig Sie sind, nicht danach, wen Sie alles kennen, nicht danach, ob Sie ihn zu einem feudalen Mittagessen einladen. Nichts von alledem hat irgendeine Bedeutung, wenn Sie schludrig arbeiten. Wenn Sie mit einer Aufgabe fertig sind – überprüfen Sie sie zweimal. Wenn möglich, dreimal. Lassen Sie noch jemand anders draufschauen. Erst dann ist die Bühne so weit vorbereitet, dass Sie Ihren blauen Kollegen ins Spiel bringen können.


Ihr eigentliches Auftreten – was Sie sonst noch tun sollten, wenn Sie Blauen begegnen

Einfach der Initiative eines Blauen zuzustimmen wäre gleichbedeutend damit, ein Auto mit fest angezogener Handbremse zu fahren. Denn er mag es einfach, wenn die Handbremse angezogen ist, ob Bekannter, Freund oder Partner. Ihre Aufgabe kann sehr wohl darin bestehen, sie wieder zu lösen. Sie dürfen nicht als Erstes auf den Gashebel treten. Vielmehr müssen Sie erst einmal nach dem richtigen Hebel suchen, den Sie drücken oder ziehen müssen, um die Handbremse zu lösen. Hier einige Vorschläge dazu.

Der Blaue hat Gefühle, wie alle anderen auch, und er schätzt Menschen. Bei ihm sieht das nur ein wenig anders aus. Weil es bei ihm nie um große emotionale Stürme geht, macht er den Eindruck, er sei kalt. Keine nennenswerte Mimik, keine Gesten, überhaupt kein Ausdruck von Emotionen. Das Interesse an anderen Menschen wird nicht gezeigt; das aktuelle Arbeitsthema ist das Einzige, worüber gesprochen werden soll.

Wenn wir in einem Wirtschaftsprüfungsunternehmen sitzen oder wenn wir ein wichtiges Problem in der Firma zu lösen versuchen, ist das ein guter Ansatz. Aber jedes Mal, wenn andere Menschen, vor allem Gelbe oder Grüne, mit von der Partie sind, kann sich die Abkoppelung des Blauen von den anderen sehr erschwerend bemerkbar machen. Er erkennt einfach nicht, dass die anderen nicht so funktionieren wie er. Die Menschen wollen das Gefühl haben, sie könnten eine Beziehung zu diesem Menschen herstellen. Sie wollen sich nicht wie Roboter fühlen.

Schlussfolgerung: Erklären Sie ihm, dass andere Menschen Gefühle haben. Geben Sie ihm Beispiele dafür, dass er völlig unnötigerweise auf sämtliche Fehler und Mängel am neuen Haus der Nachbarn hingewiesen hat. Machen Sie ihm klar, dass er sich nicht die ganze Zeit kritisch zu äußern braucht. Sprechen Sie darüber, dass es für die Menschen eine große Kränkung sein kann, wenn man ihr Haus, ihr Auto, ihren Mann und ihre Kinder infrage stellt. Stellen Sie klar, dass die Entschuldigung »Ich habe nur gesagt, wie es ist« nicht stichhaltig ist. Er hat nämlich nicht gesagt, wie es ist. Er hat nur gesagt, was er gemeint oder über etwas gedacht hat.

Fragen Sie nach, welchen Wert es haben kann, ständig mit kritischen Kommentaren um sich zu werfen. Das ist keine einfache Aufgabe, weil er denken wird, Sie hätten unrecht. Er hat jedes Recht, zu kritisieren und Fehler und Mängel aufzuzeigen. Wenn er einen Fehler sieht, kann er ihn einfach nicht ignorieren. Ihre Aufgabe kann sehr wohl darin bestehen, ihm zu erklären, dass er langsam unmöglich wird.

Sich hinuntergraben bis zum Grundwasser – und noch ein bisschen weiter

Haben Sie je einem Blauen zugehört, der von einem aufregenden Erlebnis erzählt, das ihm widerfahren ist? Sagen wir, er hatte auf der Autobahn eine Reifenpanne. Er wird damit anfangen, dass sein Wecker der Marke Sony eine Minute früher als sonst geklingelt habe, weil Donnerstag sei, und donnerstags gurgele er noch zusätzlich mit Listerine – mit der grünen Sorte, weil im Verbrauchermagazin Råd & Rön vom letzten März eindeutig nachgewiesen worden sei, dass das die beste sei. Dann hätte er zwei Sieben-Minuten-Eier und Kaffee gefrühstückt. Nespresso habe eine neue Röstung, die ihm aber nicht sonderlich schmecke. Anscheinend seien neun Prozent der Bohnen beschädigt, was ihn dazu veranlasst habe, darüber nachzudenken, wie das wohl die Qualität des Kaffees beeinflusse. Dann habe er seine Zeitung, Dagens Nyheter, geholt, die gerade ein Sonderangebot mit 18 Prozent Rabatt für drei Monate habe. Am Briefkasten habe er mit dem Nachbarn – der ebenfalls die Dagens Nyheter lese – darüber gesprochen, wie man im September am besten den Rasen behandeln solle; es gebe eine interessante Website, auf der unterschiedliche Arten von Dünger für den Herbst besprochen würden, sehr faszinierend …

Noch ehe er überhaupt bei der Autobahn angekommen ist, ist die Mittagspause vorbei. Und Sie fragen sich, womit Sie hier Ihre Jugend vergeudet haben. Die Sache ist nämlich: Wenn der sehr introvertierte Blaue erst einmal zu reden beginnt, hört er nicht mehr auf. Jetzt muss über alles Rechenschaft abgelegt werden. Und betrüblicherweise erinnert er sich offenbar an – alles.

Schlussfolgerung: Hier müssen Sie notgedrungen einschreiten. Das ist selbstverständlich. Blaue sind in dieser Hinsicht ein bisschen wie Gelbe – sie müssen auf ein bestimmtes Ziel hingelenkt werden, etwa in einer Unterhaltung. Was ist das Ziel? Worum geht es ihm? Was will er wirklich rüberbringen? Bei einem Blauen können Sie aber direkter sein, denn er ist nicht halb so empfindlich wie ein Gelber. Er kann es verkraften, zu hören, dass er zu langatmig war. Es mag ihn sehr wohl deprimieren, dass Sie unfähig sind, all diese faszinierenden Kleinigkeiten gebührend zu würdigen, aber das liegt für ihn eher daran, dass er an Ihren geistigen Fähigkeiten zweifelt, und nicht daran, dass er meint, Sie hätten sich jetzt überworfen.

Sie können ihm ohne Umschweife erklären, dass es für die erforderliche Anzahl von Details bei einem Projekt Grenzen gibt. Wir brauchen nicht bis auf vier Dezimalstellen genau wissen, um welchen Prozentsatz die Miete nächstes Jahr steigen wird. Für eine Vorhersage genügt eine aufgerundete Zahl. Es ist ein Balanceakt, denn die Wahrheit liegt oft im Detail. Aber wenn Sie wissen, dass Sie alle beide unnötig bis zum Grundwasser graben – ziehen Sie die Handbremse.

Rom wurde auch nicht an einem Tag erbaut – alles braucht seine Zeit

Hast ist nur etwas für schludrige Leute. Wir können einen Blauen zwar auffordern, sich zu beeilen, aber das geht zum einen Ohr hinein und zum anderen wieder hinaus. Schnelligkeit ist kein Selbstzweck. Außerdem drosseln viele Blaue unter Stress das Tempo noch weiter, weil sie dann wirklich keine Zeit haben, Fehler zu machen. Da ist es besser, sehr sorgfältig zu sein, um zeitraubende Korrekturen zu vermeiden.

Dennoch ist es manchmal eilig, nicht zuletzt in unserer schnelllebigen Gesellschaft; es geht eilig zur Arbeit, es eilt bei der Arbeit, es geht eilig wieder nach Hause von dieser Arbeit. Es herrscht Eile in der Schule, im Kindergarten, im Verkehr, im Supermarkt – überall drängt die Zeit. Wie immer ermutige ich nicht zu Verhaltensweisen, die zu stressbedingten Krankheiten führen können. Aber manchmal muss man einfach einen Zahn zulegen, damit man das Spiel nicht verliert. Äußerlich wirkt der Blaue ungerührt. Er arbeitet in seinem eigenen Tempo, ohne sich Sorgen über die Menschen um sich herum mit ihrem Burn-out zu machen. Den haben sie sich letztlich selbst zuzuschreiben.

Schlussfolgerung: Erklären Sie dem Blauen ruhig und methodisch, dass nächste Woche ein schnelleres Tempo erforderlich sein kann. Erläutern Sie genau, warum das so wichtig ist. Weisen Sie darauf hin, dass nur noch 38 Arbeitsstunden verfügbar sind. Diese Zeit muss gut genutzt werden. Verweisen Sie auf den Gesamtrahmen. Nennen Sie ihm stichhaltige Gründe, warum er gegen seinen Instinkt handeln soll.

Dass das notwendig ist, können Sie leicht mit dem Hinweis auf den Langzeitplan untermauern. Er muss eingehalten werden, und um ihn nicht zu sprengen, muss auch die nächste Deadline eingehalten werden. Wenn es beispielsweise darum geht, Ihr Haus zu renovieren, ist es eventuell hilfreich, schon vorher auszuhandeln, wann alles fertig sein muss. Wenn in vier Wochen die Schwiegereltern kommen, steht Ihr Zeitrahmen fest. Rechnen Sie aus, wie viele Stunden die Renovierung in Anspruch nehmen kann. Entscheiden Sie, welche Punkte Priorität haben sollen. Sorgen Sie dafür, dass der Blaue seinen Teil des Plans einhält, das heißt, dass er nach der Beendigung einer jeden Aufgabe zur nächsten weitergeht. Andernfalls wird er fünf Stunden damit verbringen, sich um Feinheiten und den letzten Schliff zu kümmern – und so viel Zeit hat er nicht.

Wenn Sie alle Zeit der Welt haben, dann sieht die Sache natürlich ganz anders aus.

Wenn es in einem Buch steht, muss es wahr sein

Können wir nicht nach dem Bauchgefühl gehen? Machen Sie mal den Versuch, das zu einem waschechten Blauen zu sagen, und schauen Sie, was dann passiert. Es ist, als würden Sie einen Veganer zwingen, beim Robbenschlag zuzuschauen. Bauchgefühl ist das Gegenteil von rationalem Denken, und nichts könnte einem Blauen ferner liegen.

Moment mal: Heißt das, Sie sollten niemals Ihre Intuition nutzen? Selbst Blaue haben das, was wir einen sechsten Sinn oder einen »Riecher« dafür nennen, was das Richtige sein könnte. Der Unterschied zu den anderen ist, dass sie ihm nicht trauen. Er kann natürlich auch falsch sein. Vor allem aber kann man mithilfe eines Bauchgefühls nichts beweisen. Das Einzige, was zählt, sind die Fakten. Und nicht einmal bei ihnen ist sicher, dass sie genügen. Es mag noch weitere Fakten geben, die mindestens ebenso interessant zu evaluieren sind.

Schlussfolgerung: Sagen Sie Ihrem blauen Freund, wenn es an Fakten fehle und er dennoch weitermachen müsse, könne er sich auf das verlassen, was sich am besten anfühle. Das kann für die Arbeit gelten oder auch dafür, was Sie in einem Restaurant, in dem Sie noch nie waren, am besten essen. Machen Sie dem Blauen laut und deutlich klar, dass er etwas unternehmen muss, wenn er nicht hungrig bleiben will. Beweisen Sie, dass es besser ist, etwas zu tun, als nichts zu tun.

Sprechen Sie gerne in Begriffen, die zeigen, dass es logisch ist, sich in dieser Situation auf das Gefühl zu verlassen, da nicht alle Fakten zur Hand sind. Erklären Sie, dass die Qualität immer noch sehr hoch sein wird – vielleicht nur 95,3 Prozent, aber immerhin – und dass er daraus eine wertvolle Lehre ziehen kann. Helfen Sie ihm, das Risiko zu kalkulieren. Aber gehen Sie weiter.

Hier werden Entscheidungen getroffen

Da der Blaue die Entscheidung selbst als weniger wichtig erlebt als den Weg zur Entscheidung, kann es zur Stagnation kommen. Nachdem Sie akribisch Fakten gesammelt und peinlich genau alle verfügbaren Bedingungen studiert haben, schlägt am Ende die Stunde der Wahrheit – es geht um die Entscheidung. Es besteht das Risiko, dass hier alles zum Stillstand kommt. Einerseits. Andererseits.

Ein Projektmanager, den ich vor einigen Jahren kennenlernte, wollte ein neues Auto kaufen. Acht Monate lang fuhr er 16 verschiedene Marken Probe. Über 50 Modelle in allen möglichen Kombinationen: unterschiedliche Motoren, Karosserien, Getriebe, Innenausstattungen, Farben. Er probierte alles aus. Stoffpolsterung versus Lederpolsterung, Benziner versus Diesel, Automatik versus Schaltgetriebe. Er stellte Berechnungen zu Kraftstoffverbrauch und Wertverlust an und gab den jeweiligen Autoverkäufern unterschiedliche Diagramme zur Begutachtung. Nach erheblichen inneren Qualen kaufte er einen Volvo V70, Schwedens beliebtestes Auto, in Silbermetallic, der damals beliebtesten Farbe. Dieses Modell war in jenem Jahr das am häufigsten getestete Auto der gesamten schwedischen Motorfachpresse. Man sollte denken, es wäre möglich gewesen, über Lektüre herauszufinden, was er kaufen wollte.

»Warum hast du das gemacht?«, fragte ihn alle Welt. »Warum nicht?«, antwortete er.

Hier können Sie helfen. Liefern Sie dem Blauen das entscheidende Puzzleteil. Versuchen Sie ihn sanft und sachte in die richtige Richtung zu lenken, oder jedenfalls in irgendeine Richtung, um die Entscheidung zu erleichtern.

Schlussfolgerung: Achten Sie darauf, wann der Prozess stecken bleibt. Wenn beispielsweise ein neuer Mitarbeiter eingestellt werden soll, könnte das auf zwei gleich starke Kandidaten hinauslaufen. Bis dahin ist alles gut gegangen. Der Blaue hat per E-Mail detaillierte Informationen vorgelegt und alle über die notwendigen Schritte auf dem Laufenden gehalten. Der übliche Prozess wurde Schritt für Schritt eingehalten.

Damit jetzt etwas geschieht, geben Sie dem Entscheidungsträger die Daten, die er braucht, um zu einer Entscheidung über die Kandidaten zu gelangen. Drängen Sie ihn zu einer Entscheidung. Erinnern Sie ihn daran, dass die gesetzte Frist bald abläuft. Weisen Sie darauf hin, dass die Qualität leiden wird, wenn er nicht bald etwas unternimmt. Erklären Sie, dass alles bereits gründlich geprüft wurde und dass sämtliche Risiken eliminiert wurden, ganz gleich, welchen Kandidaten er wählt.


Zusammenfassende Schlussfolgerung

Jetzt haben Sie eine Ahnung, wie Sie mit den verschiedenen Farben umgehen können, um dorthin zu gelangen, wohin Sie möchten. Der erste Schritt ist immer, sich möglichst auf die Wellenlänge des anderen einzustellen, und sich dann an ihn anzupassen. Auf diese Weise gewinnen Sie sein Vertrauen, und er kann sich in Ihnen wiedererkennen.

Die Grundregel lautet also, einem Roten mit rotem Verhalten zu begegnen, einem Gelben mit gelbem, einem Grünen mit grünem und schließlich einem Blauen mit blauem Verhalten. Sie denken vielleicht, das klinge einfach. Aber die Sache wird knifflig, wenn Sie beispielsweise gelb sind und sich an einen Blauen anpassen müssen. Dafür brauchen Sie vielleicht Training. Es kommt darauf an, welche Farbe Sie selbst sind, wie gut entwickelt Ihre Selbstwahrnehmung ist und wie viel Ihnen daran liegt, bei einem spezifischen Kontakt in Ihrem Alltagsleben etwas voranzubringen. Sie können auch immer das tun, was Adriano getan hat – weiterhin Sie selbst bleiben.

Der nächste Schritt wird sein, Ihr Gegenüber von allen Nebenthemen wegzulenken. Wie Sie gesehen haben, hat jede Farbe ihre augenfälligen Schwächen. Hier kann ein Blauer einem Gelben helfen, konkreter zu werden, und der Gelbe kann vielleicht den Blauen dazu bewegen, ein wenig lockerer und spontaner zu werden.

Auch wenn das vielleicht nach einem Klischee klingt: Es geht immer darum, zusammenzuarbeiten und einander zu begegnen. Das wussten Sie zwar schon, aber es ist der Grund für just diese Schlussfolgerung, und hier haben Sie eine Lektion darin bekommen, wie das gehen kann.
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Wie Sie schlechte Nachrichten richtig überbringen oder: Wenn sogar positive Kritik immer noch … Kritik ist

Die Herausforderung, Klartext zu reden

Wer freut sich schon über schlechte Nachrichten? Die allerwenigsten. Und doch müssen ab und zu solche Nachrichten überbracht werden. In der Welt um uns herum kann Unerwartetes geschehen, und manchmal trifft Sie das Los, jemanden über etwas Unerfreuliches informieren zu müssen. Wer am besten Dinge sagen kann, die keiner hören will, ist wahrscheinlich der Rote. Recht unsensibel platzt er damit heraus, dass Sie gerade gefeuert wurden, noch ehe er fragt, ob Sie Milch in Ihren Kaffee möchten. Heikel? Ganz und gar nicht. Er hat einfach seine Aufgabe erledigt.

Aber es gibt natürlich einen Unterschied zwischen schlechten Nachrichten und schlechten Nachrichten. Es ist eine Sache, Ihnen zu sagen, dass Ihre Großmutter gerade gestorben ist, und eine andere, eine harte persönliche Kritik anzubringen. Ersteres ist immer schwierig, und niemand wird eine solche Nachricht gut aufnehmen. Letzteres, das negative Feedback, kann jedoch so formuliert und an den Empfänger angepasst werden, dass es leichter dort haften bleibt, wo es soll.

Schon Feedback als solches ist ein sehr weites Feld. Es bereitet vielen Menschen Bauchschmerzen, und viele, die ich bei meinen Schulungen für Führungskräfte kennenlerne, empfinden diesen Bereich als heikel. Und es ist nicht nur schwierig, Rückmeldungen zu geben, sondern sie sind auch nicht leicht zu hören. Das ist eigentlich recht erstaunlich, weil Letzteres ja einfach bedeutet, dass man dasitzt und etwas entgegennimmt. Aber jeder, der schon einmal Feedback bekommen und anschließend den Raum verlassen hat, weiß, dass man dann unter Umständen kein Wort mehr herausbekommt. Wenn Feedback ungeschickt gegeben wird, verursacht es nur Bauchgrimmen. Und manchmal ist auch meine Frequenz für die Entgegennahme von Feedback nicht richtig eingestellt.

Viele Führungskräfte, die ich kennenlerne, retten sich in die Lösung, einfach kein Feedback zu geben. Wir wissen nicht, wie wir das machen sollen, wie wir entweder positives oder negatives Feedback geben sollen, also lassen wir es bleiben. Ich brauche wohl kaum darauf hinzuweisen, dass das keine Lösung ist.

Einfach nur Ihren Job zu machen hat Nachteile

Vor vielen Jahren hatte ich einmal einen Kollegen, Micke, dessen Leistungsniveau lange Zeit außergewöhnlich hoch war. Von uns allen war er der Einzige, der seine Budgetziele erreichte. Er hatte sämtliche Verkaufswettbewerbe gewonnen und wurde von den Kunden hochgeschätzt. Von nah und fern kamen regelmäßig Pakete mit Pralinen und Wein.

Was macht man mit einem solchen Kollegen? Man sorgt dafür, dass er bleibt. Gesagt, getan. Ich war sein Chef und wollte ihm meine Wertschätzung zeigen. Ich rief seine Frau an und bereitete alles vor. An einem Freitag ließ ich die Mitarbeiter gleich nach dem Mittagessen in den Konferenzraum kommen. Ich holte Micke nach vorn und erklärte ihm, wir würden ihn alle sehr schätzen und wollten ihm als Gruppe zeigen, wie sehr wir uns freuten, ihn in unserem Team zu haben. Ich sagte, er solle den restlichen Nachmittag freinehmen, seine Frau zum Essen ausführen und ins Kino gehen, ich würde die Rechnung übernehmen. Ich überreichte ihm 500 Kronen (rund 50 Euro) – Sie sehen, dass das schon recht lange her ist – und zwei Kinokarten. Für den Babysitter sei auch gesorgt, also, auf geht’s. Wir gaben ihm noch ein bisschen mehr Applaus, und es herrschte Jubel, Trubel, Heiterkeit.

Micke sagte kein Wort. Erst hinterher.

Er nahm mich beiseite und verpasste mir eine der kräftigsten Abreibungen meines Lebens. Wie konnte ich ihm so etwas antun? Ihn vor allen 27 Mitarbeitern so vorführen, die einfach nur dastanden und ihn anstarrten. Schrecklich! Er tue doch nur seine Arbeit. Er nahm mir das Versprechen ab, so etwas nie mehr zu machen. Und er war eine Woche lang sauer auf mich.

Micke war grün. Bringt Sie das auf eine Idee, was da los war?

Es gibt eine erworbene Immunität gegen Feedback

Es gibt viele Möglichkeiten, auf die verkehrte Weise Feedback zu geben. Ich stelle Ihnen jetzt ein paar Wege vor, es besser zu machen, die Sie ausprobieren können. Das Lustige ist, dass sie gleichermaßen gut funktionieren, ob Sie positives oder negatives Feedback geben wollen. Manche Menschen sind gegen Lob immun, andere gegen Tadel. Ich habe mich dafür entschieden, mich auf negative Rückmeldungen zu konzentrieren, weil sie normalerweise die schwierigsten sind. Wenn es Ihnen gelingt, sie in einer guten Weise zu geben, dann kommen Sie wahrscheinlich auch mit den positiven gut zurecht.

Die gleich folgenden Ratschläge funktionieren im Privatleben ebenso gut wie bei der Arbeit. Sie müssen lediglich wissen, welche Farbe bei Ihrer Zielperson vorherrscht. Daher beginnt alles wie üblich damit, dass Sie analysieren, welche Farben im Raum vertreten sind. Sobald Sie das getan haben, können Sie loslegen. Das Ziel dabei ist, dass das Feedback seine Aufgabe erfüllt, das heißt, dass es zu dem führt, was Sie damit beabsichtigen – zu einer Veränderung. Das gesamte vorangegangene Kapitel, wie die verschiedenen Farben von anderen gesehen werden, kann dafür nutzbringend herangezogen werden, wenn Sie nur wissen, wie. Im nächsten Abschnitt erfahren Sie das.


So geben Sie Feedback – wie üblich beginnen wir bei den Roten, wenn Sie sich trauen

Die gute Nachricht lautet: Sie brauchen kein besonderes Geschick, um einem Roten negatives Feedback zu geben. Das Einzige, was Sie brauchen, ist ein Asbestanzug und feuerfeste Haare. Denn wie Sie es auch angehen, die Raumtemperatur wird merklich steigen. Wenn Sie darauf vorbereitet sind, wird es kein größeres Problem geben. Aber wenn ein Roter nicht auf das reagiert, was Sie sagen, dann haben Sie Grund zur Sorge. Dabei kommt es darauf an, ob er entweder Sie und Ihre Botschaft ignoriert, oder ob er sich nicht wohlfühlt. Am häufigsten tritt jedoch eines der folgenden Szenarios ein. Halten Sie also Ihren Hut fest.

Verzichten Sie auf Geschenkpapier, wenn es geht

Lassen Sie mich gleich zu Anfang ganz deutlich sagen: Wenn Sie an einem Roten Kritik üben müssen, ist es am einfachsten, jede Art von dekorativer Verpackung wegzulassen. Es ist schon Herausforderung genug, mit dieser Art von Information wirklich durchzudringen, denn schließlich weiß ein Roter, dass er recht hat und Sie unrecht.

Vor vielen Jahren diskutierte ich rotes Verhalten mit einer Gruppe von Verkäufern, von denen die meisten gelb waren. Sie begriffen sehr rasch, wie rotes Verhalten aussah, und die röteste Person, die ihnen damals einfiel, war ihr Chef, der Verkaufsleiter. Sie schilderten ihn als rüpelhaft, schlechten Zuhörer, völlig unsensibel, manipulativ, gnadenlos fordernd bei Ergebnissen, übellaunig, zu hastig und zählten noch viele andere wenig schmeichelhafte Eigenschaften auf. Die Gruppe war ernstlich in Nöten, denn sie vermutete, dass der Chef seine Angestellten hasste. Sicher, er arbeitete selbst sehr hart, und das nötigte ihnen auch Respekt ab. Aber da er manchmal auch um Entwicklungsvorschläge bat, dann aber jedes Mal alles in der Luft zerriss, was ihm nicht in den Kram passte, kamen sie nie zu einem Ergebnis. Außerdem kontrollierte er alles, was sie taten, bis ins kleinste Detail. Das war vielleicht auch der Grund dafür, dass er so hart arbeitete. Die ganze Geschichte klang ziemlich beunruhigend, und das Verkaufsteam fürchtete, wenn nichts geschah, würde demnächst alles auseinanderfliegen.

Ich rief den Verkaufsleiter herein und erklärte ihm, was die Gruppe gesagt hatte. Er hörte mit wachsendem Interesse zu, ohne große Betroffenheit an den Tag zu legen. Aber seine Reaktion war interessant. Als ich ihm erläutert hatte, dass seine 20 Verkäufer – die wichtigste Ressource, die er hatte, um seine persönlichen Ziele zu erreichen – dachten, er sei ein unsensibler und aggressiver Kotzbrocken, erwiderte er:

»Das sind einfach nur lauter Einzelbeispiele. Sie haben nichts mit mir zu tun. Das wirkliche Problem ist ihre Unfähigkeit. Wenn sie mehr arbeiten und ihren Job besser machen würden, müsste ich ihnen auch nicht ständig auf die Zehen treten.«

Als ich ihm klarmachte, dass seine Ungeduld die Gruppe stresste und verunsicherte, entgegnete er, das sei nicht seine Schuld. Ungeduld sei noch nicht einmal eine Schwäche – sie sei eine Stärke, verdammt noch mal! Wenn er so herumtrödeln würde wie alle anderen in der Firma, würde nie etwas fertig werden. Wenn die Leute andererseits ihr Tempo bei allem, was sie taten, ein bisschen steigern würden, dann könnte er vielleicht etwas ruhiger werden und sie weniger triezen. Aber es lag nicht an ihm. Es lag an ihnen.

Geben Sie sehr konkrete Beispiele – reden Sie nicht um den heißen Brei herum

Wie so häufig bei Roten lag der Fehler bei allen anderen. Denn Rote sind zwar sehr tüchtig darin, große Taten ganz alleine zu vollbringen, andererseits sind sie aber auch schnell bei der Hand, Sündenböcke zu finden. Erinnern Sie sich an das kompetitive Element, das ständig unter der Oberfläche lauert. Meine Methode, zu diesem Mann durchzudringen, bestand darin, das Ganze in winzige Teile aufzuspalten und auf spezifische Beispiele zu verweisen.

So erklärte ich ihm etwa, wenn er am Freitagabend um neun Uhr einen Verkäufer anrufe und ihm unbequeme Fragen zu einem bestimmten Kunden stelle, verderbe er ihm das ganze Wochenende. Es hätte nichts genützt, ihm zu sagen, dass sich der Verkäufer dann schlecht fühlte oder nicht schlafen konnte, weil dieser Chef das einfach ignoriert hätte. Er war nicht dafür verantwortlich, wie andere sich fühlten. Hingegen konnte ich ihm klarmachen, dass der Verkäufer dann am nächsten Montagmorgen aufgrund der seelischen Strapaze völlig erschöpft zur Arbeit erscheinen würde. Und dann würde er seinen Job nicht machen können. An diesem Tag würde er nichts verkaufen. Indem ich den Verkaufsleiter darin trainierte, klare Antworten zu geben, brachte ich ihn zu der Einsicht, dass er selbst Probleme bekommen würde, wenn die Verkaufszahlen sanken. Und plötzlich hatte er Grund zum Nachdenken.

Halten Sie sich an Sachfragen

Und das ist einer der Tricks. Erinnern Sie sich daran, dass ein Roter nicht an den Gefühlen oder Meinungen anderer interessiert ist – er schaut sich die faktische Seite an und will Dinge auf die Reihe bringen. Er sieht sich selbst als exzellenten Problemlöser, und meine Strategie war, ihm die Schlüsselposition zuzuschreiben, ihn zum einzigen Schlüssel für den Erfolg des Teams zu erklären. Im Grunde appellierte ich an sein Ego. Er sah sich selbst als große Leitfigur, deren Fähigkeit, die Gruppe zu führen, der entscheidende Faktor war, um in dieser Branche die unangefochtene Vormachtstellung zu erreichen.

Bereiten Sie sich darauf vor, dass ein Krieg ausbrechen kann

Schritt für Schritt, Beispiel um Beispiel und Situation um Situation ging ich mit dem Verkaufsleiter durch, wie sein Team ihn wahrnahm. Er protestierte jedes Mal und argumentierte ausnahmslos heftig gegen jeden Anflug von Kritik. Er machte einfach nur seinen Job.

Bei jedem Beispiel, das ich ihm gab, musste ich dasselbe noch einmal wiederholen – es komme nicht darauf an, was er denke; sondern solange die Verkäufer so über ihn dächten, hätte er ein Problem. Er fluchte und tobte und warf mir vor, ich sei inkompetent. Er würde mich nie wieder engagieren. Niemand würde mich je wieder engagieren, nachdem ich ihn in einer derart ungerechtfertigten Weise attackiert habe. In dieser Branche sei Schluss für mich.

Auf diesen Orkan reagierte ich mit der Weigerung mitzuspielen. Ich lehnte mich auf meinem Stuhl zurück und wartete ab, bis der Sturm abflaute. Das Schlimmste, was Sie in einer solchen Situation machen können, ist, bei diesem Theater mitzumachen und loszubrüllen und mit der Faust auf den Tisch zu hauen. Dann wird der natürliche Instinkt des Roten, in jeder Situation gewinnen zu wollen, vollends die Oberhand gewinnen. Der nächste Schritt ist seinem Bewusstsein entschwunden. Er wird die Tatsache ignorieren, dass wir uns morgen wieder treffen. Er ist darauf aus, jetzt zu gewinnen, selbst wenn es ihn eine Beziehung kosten sollte. Er verschließt die Augen vor den Konsequenzen, die Aggression übernimmt die Kontrolle, und jetzt beginnt die eigentliche Schlacht. Ein Roter kann sehr wohl auf die Idee kommen, Sie vernichten zu wollen.

Aber wenn Sie sich – genau wie ich es gemacht habe – weigern mitzumachen, werden Sie mit der Situation fertig. Ich blieb also still sitzen, und als er sich schließlich beruhigt hatte, machte ich einfach mit dem nächsten Punkt weiter, ohne ein einziges Wort zu sagen, das den Eindruck erweckt hätte, dass mich sein Gebrüll und Getobe berührt hatten. Schritt für Schritt brachte ich ihn dazu, zu erkennen, welche Wirkung sein Verhalten auf die Gruppe hatte. Und ganz allmählich ging ihm auf, dass er sich zwingen musste, sich zu mäßigen, wenn er nicht seinen Willen bekam. Dass er lockerer mit Menschen umgehen musste, keine überzogenen Forderungen an andere stellen durfte – und auch nicht an sich selbst –, dass Projekte prinzipiell nicht unter Druck durchgeführt werden konnten und dass er Fristen abwarten musste, statt wie derzeit eine Abgabe eine Woche vor der Deadline zu verlangen, weil ihm sonst langweilig war.

Bitten Sie Ihr Gegenüber, zu wiederholen, was Sie gesagt haben

Von außen betrachtet hätte dieser ganze Vorgang wahrscheinlich wie ein heftiger Streit ausgesehen, aber ich wusste, dass ich eine echte Veränderung erreichen konnte – wenn ich nicht lockerließ. Also tat ich das, was ich auch jedem anderen empfehle, der versucht, einem Roten negatives Feedback zu geben: Ich forderte den Roten auf, zu wiederholen, was wir vereinbart hatten. Bitten Sie Ihr Gegenüber, das zu wiederholen, worauf Sie sich geeinigt haben.

So musste dieser Verkaufsleiter gehorsam durchgehen, wie er sich in spezifischen Situationen künftig verhalten würde, Punkt für Punkt. (Ich hatte vom Geschäftsführer den Auftrag, das zu tun, und das wussten wir beide.) Und doch konnte er, obwohl er rein rational wusste, dass ich recht hatte, in Wahrheit nicht nachgeben. Er strich einen der weniger wichtigen Punkte auf der Liste durch, womit er deutlich zeigte, dass er hier einen Sieg errungen hatte. Irgendwie hatte er noch immer gewonnen.

Schlussfolgerung: Bereiten Sie sich außerordentlich gut vor und versuchen Sie nicht, einem Roten negatives Feedback zu geben, wenn Sie sich an dem fraglichen Tag nicht stark fühlen. Sie sollten voller Selbstvertrauen sein, also wählen Sie die passende Gelegenheit sorgfältig aus. Ein Roter ist immer stark, immer voller Selbstvertrauen, deshalb spielt das für ihn keine Rolle. Er wird sich notfalls von einem Moment zum anderen in den Kampf stürzen. Und bereiten Sie sich darauf vor, dass er versuchen wird, es Ihnen heimzuzahlen. Er wird Ihnen alles unter der Sonne vorwerfen, um das Gefühl zu bekommen, er hätte die Oberhand.

Gehen Sie ihm nicht in die Falle.


So geben Sie einem Gelben Feedback – wenn Sie die Geduld dazu haben

Die Gelben sind in vielen Dingen großartig. Zu diesen Dingen zählt, dass sie gerne etwas ändern. Am liebsten die ganze Zeit. Und Feedback zu bekommen kann eine Hilfe sein, dort eine Veränderung in die Wege zu leiten, wo sie notwendig ist, sollte man denken. Vor allem negatives Feedback ist eine sehr gute Möglichkeit, genau herauszufinden, was nötig ist, um die Leistung auf ein höheres Niveau zu heben. Aber ganz so funktioniert das bei den Gelben nicht.

Genau genommen funktioniert es überhaupt nicht. Zwar sind die Gelben sicherlich für Veränderungen aufgeschlossen, aber nur dann, wenn die Idee dazu von ihnen selbst stammt. Feedback von außen fällt keineswegs immer auf fruchtbaren Boden.

Janne, ein guter Freund von mir, ist ein phänomenaler Entertainer. Es gibt keine Gruppe, die er nicht unterhalten kann, wenn er genügend Raum bekommt. Seine Geschichten sind in der Regel hervorragend, und bei einem Abendessen gibt er sie zum Besten und erzählt einen Witz nach dem anderen, sodass sich alle biegen vor Lachen. Die ganze Darbietung ist außerordentlich erheiternd. Janne ist wirklich witzig, daran besteht kein Zweifel.

Aber – und dieses Aber hat Gewicht (Sie wissen schon, was ich meine!) – er verbraucht den gesamten Sauerstoff im Raum. Niemand außer ihm kommt zu Wort. Wenn man es versucht, bringt er einen wieder zum Schweigen, indem er einen übertönt, weil er die anderen nicht als Gesprächspartner, sondern als Publikum ansieht. Nach einer Weile hört das Gelächter auf, und Unbehagen macht sich breit. Wer Janne kennt, weiß, dass dieses Verhalten auf seinem Wunsch beruht, immer im Mittelpunkt zu stehen; andere brauchen länger, bis sie ihn durchschaut haben.

Bei einer Abendgesellschaft ging das einmal so weit, dass die Leute anfingen, hinter Jannes Rücken schlecht über ihn zu reden. Das fühlte sich für mich ganz und gar nicht gut an, also beschloss ich, den Stier bei den Hörnern zu packen.

Bereiten Sie sich darauf vor, dass er anfangen wird, über andere Dinge zu reden – erstellen Sie eine Agenda und halten Sie sich daran!

Als Erstes musste ich mich vorbereiten. Mich einfach mit Janne zusammenzusetzen und aus dem Herzen heraus mit ihm über das Thema zu reden würde nicht funktionieren. Dann würde er einfach das Gespräch an sich reißen und mich auf eine andere Fährte locken. Vielleicht klappte es auf der Grundlage einer guten Geschichte?

Ich beschloss, einige konkrete Beispiele zu geben. Ich schrieb mir auch genau auf, welche Wirkungen sein Verhalten auf andere haben konnte. Und ich versuchte alle seine Einwände vorwegzunehmen.

Gesagt, getan. Eines Tages half mir Janne in meinem Steingarten, und anschließend saßen wir einfach da, verschwitzt und erschöpft, jeder ein Bier in der Hand. Er hatte mir gerade von einem Ausflug in Spanien erzählt und davon, wie viel Angst er gehabt hatte, als das Boot, das sie auf die winzige Insel brachte, auf der sie zwei Nächte verbringen wollten, beinahe gekentert war. (Seine Frau hatte mir schon erzählt, dass sie gar nicht mit einem Boot gefahren waren. Sie hatten ein kleines Flugzeug für Regionalflüge genommen.) Als er innehielt, um Luft zu holen, ergriff ich die Gelegenheit.

»Janne«, sagte ich, »wir müssen über ein ernsthaftes Problem reden. Du redest zu viel. Und du erfindest Dinge. Ich weiß, dass das, was du mir gerade erzählt hast, nicht stimmt, weil ich mit Lena gesprochen habe, und sie hat gesagt, ihr wärt mit dem Flugzeug auf die Insel gelangt. Das muss aufhören, sonst machst du dich am Ende bei den Leuten unbeliebt.«

Janne starrte mich an, als hätte ich den Verstand verloren. »Ich rede nicht zu viel«, sagte er überrascht. »Und selbst wenn, dann würde ich das tun, weil ich eine Menge zu sagen habe. Mir fällt gerade ein, wie ich einmal …«

Ich hob die Hand vor sein Gesicht und bewegte sie rasch vor und zurück. Das brachte ihn zum Schweigen. Ich ging schnurstracks zum nächsten Schritt weiter.

Geben Sie sehr konkrete Beispiele – und lassen Sie sich deren Anerkennung jedes Mal bestätigen

»Bei der letzten Party, auf der wir beide waren, hast du mehr als 50 Prozent der Zeit gesprochen, die wir beim Abendessen saßen. Ich habe die Zeit gemessen. In zwei Stunden hast du mehr als eine Stunde lang Hof gehalten.«

»Du hast gelacht«, sagte er, jetzt schon ganz brummig.

»Am Anfang, ja. Aber wenn du besser beobachtet hättest, hättest du gesehen, dass das nur am Anfang so war. Und hinterher habe ich gehört, wie sich mehrere Leute recht abfällig über dein Bedürfnis geäußert haben, im Mittelpunkt zu stehen.«

Das brachte Janne nun wirklich auf. »Wie undankbar die Leute doch sind! Da habe ich sie bestens unterhalten, und was ist der Dank? Ein glatter Angriff! Ein Dolchstoß in den Rücken!«

»Ich bewerte nicht, was sie gesagt haben«, erklärte ich, »ich konstatiere nur, dass sie gedacht haben, du redest zu viel. Verstehst du, was ich meine?«

Es ist unglaublich wichtig, dass Sie sich diese Botschaft bestätigen lassen. Ein Problem, das man nicht anerkennt, muss man nämlich nicht lösen. Und was tat Janne? Er nickte verdrossen. Ich dachte, das hätte doch eigentlich ganz gut angefangen.

Und dann geschah etwas sehr Merkwürdiges.

Bitte beachten Sie, dass seine Ohren wahrscheinlich abgeschaltet sind

»Ich verstehe, dass du dich gelangweilt hast«, sagte er. »Du hast recht. Ich muss neue Geschichten finden. Manche von den alten habe ich schon viel zu oft erzählt. Ich muss aufhören, mich zu wiederholen.«

Ich schüttelte fassungslos den Kopf. Der springende Punkt war ihm völlig entgangen.

Ich sagte: »Mit deinen Geschichten ist überhaupt nichts verkehrt. Du musst einfach nur weniger erzählen. Nimm jede dritte. Lass zwei von dreien weg. Das Problem ist, dass du zu viel redest, nicht dass du dich wiederholst. Du musst die anderen sieben Personen am Tisch auch mal zu Wort kommen lassen.«

Aber er hörte nicht zu. Er begann mir eine neue Geschichte zu erzählen, um festzustellen, ob ich sie schon kannte. Ich musste das Ganze noch einmal wiederholen und mir eine neue Bestätigung holen.

Stellen Sie ganz klar, dass Sie nicht die Person aufs Korn nehmen – nur ihr Verhalten

Aber einen Gelben zu kritisieren ist schwierig, sie sind schnell gekränkt. Wenn nicht jederzeit alles eitel Sonnenschein ist, muss es irgendwo ein Problem geben. Gelbe meinen, Sie wären plötzlich ihr Feind geworden. Und Janne reagierte genauso. Er rückte etwa zehn Zentimeter von mir weg, als klares Signal, dass die Verbindung unterbrochen war. Also tat ich, was man bei kleinen Kindern tut. Ich erklärte ihm, dass ich ihn noch immer schätzte, dass er vielleicht mein bester Freund war und dass ich ihn auch wirklich witzig fand. Das Einzige, was ich von ihm wollte, war, dass er seinen Redefluss ein bisschen eindämmte. Er hätte einfach überhandgenommen. Ich wiederholte sicherlich zehnmal, dass ich ihn sehr mochte.

Leider ist er ein schrecklich schlechter Zuhörer, deshalb musste ich ihn an all die schönen Dinge erinnern, die wir zusammen gemacht hatten, und ihm versichern, mir liege außerordentlich viel an ihm. Ich kommentierte auch die Wahl seines neuen Autos positiv und gratulierte ihm dazu. Ich manipulierte ihn ganz einfach. Ganz allmählich begann er wieder aufzutauen, und seine Körpersprache wurde weniger defensiv.

Bereiten Sie sich auf starke Abwehrmechanismen vor – es besteht das Risiko eines Märtyrerkomplexes

Aber selbst das war noch nicht genug. Janne kam jetzt mit Sätzen wie: »Niemand mag mich, alle anderen sind viel unterhaltsamer. Ich dachte, wenigstens du hältst mich für witzig.« Zu den üblichen Abwehrmechanismen kam natürlich noch hinzu, dass er nur darauf bedacht sei, die Party am Laufen zu halten. Alle anderen säßen nur stumm da und wären langweilig. Was sei an introvertierten Doofköpfen schon unterhaltsam? Und zu viel reden – warum sollte das ein Problem sein? Nein, nein, das sei in Wahrheit eine sehr gute Eigenschaft. Ich wies ihn darauf hin, dass er nicht nur den gesamten Raum für sich beanspruchte, sondern auch noch die Lücken füllte, die andere ließen.

Ein konkretes Beispiel: Beim letzten Abendessen wurden Jannes Frau Lena im Laufe des Abends fünf Fragen gestellt, und jedes Mal antwortete Janne. Das wurde mit der Zeit geradezu lächerlich. Es fiel allen auf, außer Janne. Lena hörte schließlich völlig auf zu reden.

»Aber sie hat so lange gebraucht, um zu antworten! Und ich wusste die Antwort!« Er verstand nichts. Oder er tat absichtlich so, als sei er schwer von Begriff.

Bitten Sie den Betreffenden, zu wiederholen, worauf Sie sich geeinigt haben – und haken Sie so bald wie möglich nach

Das ist in der Theorie leichter als in der Praxis. Bei den ersten beiden Begegnungen direkt nach diesem Gespräch riss er sich zusammen. Einmal schwieg er während der gesamten Party. Das war natürlich eine kindische Demonstration seines Elends. Außerdem war deutlich zu sehen, dass er vor Frustration beinahe platzte. Nicht zu reden war für ihn, als enthalte man ihm den Sauerstoff vor. Was ihn am meisten irritierte, war, dass niemand am Tisch ihn fragte, warum er nichts sagte. Merkten die anderen denn nicht, dass er sich diese Qual um ihretwillen auferlegte?

Zum Ausgleich dafür begann seine Frau mehr zu sprechen, und die Leute schätzten das sehr, weil sie so angenehm war.

Doch nach einer Weile war Janne wieder der Alte. Das war das einfachste für ihn. Er sah keinen Gewinn darin, den Mund zu halten. Und Lena geriet wieder in Vergessenheit. Im Fall von Janne war mir unsere Freundschaft wichtiger als der Versuch, ihn zu ändern. Ich habe das Thema nie wieder angesprochen, aber ab und zu mache ich eine Janne-Pause. Ich muss mich einfach manchmal gründlich von ihm erholen.

Schlussfolgerung: Gelbe sind tatsächlich am schwersten zu ändern – entgegen dem, was Sie angesichts ihrer Flexibilität und Kreativität vielleicht denken würden. Sie hören nicht zu und sind nur zu Veränderungen bereit, die sie selbst in die Wege geleitet haben. Um durchzudringen, müssen Sie ihr Ego so lange massieren, wie Ihre Energie es Ihnen erlaubt, und ihnen passende Worte in den Mund legen.

Dabei ist es gut, sich daran zu erinnern, dass sich ihr schlechtes Gedächtnis auch auf Ärger und Unmut bezieht. Obwohl sich Gelbe schrecklich fühlen, wenn sie kritisiert werden, gerät auch das bald wieder in Vergessenheit. Sie verdrängen einfach alles, was schwierig ist. Wenn Sie also das Ächzen und Stöhnen und vielleicht noch ein paar Tränen dazwischen aushalten können, können Sie weiter auf Ihr Ziel hinarbeiten – die Veränderung zu erreichen, die Ihnen beiden unendlich guttun wird.

Mit Geduld und Hartnäckigkeit werden Sie irgendwann Erfolg haben.


So geben Sie einem Grünen Feedback – aber überlegen Sie es sich vorher zweimal

Am liebsten würde ich diesen Abschnitt überspringen. Sie fragen sich vielleicht, warum. Ganz einfach. Einen Grünen zu kritisieren kann grausam sein. Grüne fühlen sich dabei sehr schlecht und wollen bei nichts mehr mitmachen. Im Allgemeinen haben sie ein eher schwaches Ego und sind oft sehr selbstkritisch. Diese Bürde wollen Sie nicht sozusagen noch schwerer machen.

Doch bitte beachten Sie: Es gibt einen Unterschied zwischen selbstkritisch sein und etwas gegen Missstände unternehmen. Viele Grüne gehen mit dem Wunsch durchs Leben, dass alles Mögliche anders wäre. Aber nur selten haben sie den Drive, auch wirklich etwas zu unternehmen. Folglich sind und bleiben sie unzufrieden. Manchmal denke ich, es sei für sie fast ein Selbstzweck, unzufrieden zu sein. Es ist auch ein Weg, Aufmerksamkeit zu bekommen, Macht zu gewinnen. Ich kenne viele Grüne, die alle und alles in ihren Familien einfach dadurch kontrollieren und entscheiden, dass sie sich weigern, irgendetwas zu tun. Psychologen nennen das passive Aggressivität – ein sehr treffender Ausdruck.

Doch falls Sie einem Grünen Feedback geben wollen: Hier sind einige Methoden, die funktionieren könnten. Stellen Sie nur sicher, dass Sie wirklich entschlossen sind, es auch durchzuziehen, wenn Sie erst einmal angefangen haben.

Geben Sie konkrete Beispiele – und wählen Sie sanfte Worte

Natürlich ist es immer gut, konkret zu sein. Der Unterschied zu den bisherigen Farben ist, dass die Grünen wirklich zuhören, was die Vertreter von Rot und Gelb nicht tun. Ein Grüner hört, was Sie sagen, und es gefällt ihm nicht. Aber Sie müssen konkret sein, und Sie können es praktisch genauso machen wie bei den Roten – nur umgekehrt.

Während es überhaupt nichts bringt, einem Roten zu sagen, dass Sie sich aufgrund seines Verhaltens schlecht fühlen oder dass andere sich aus dem und dem Grund unwohl fühlen, klappt genau das hier am besten. Ein Grüner ist ein beziehungsorientierter Mensch und will niemanden kränken. Es mag manipulativ klingen, aber wenn eine bestimmte Verhaltensweise Sie traurig oder wütend macht oder Sie allgemein deprimiert, dann sagen Sie es.

Ein Grüner wird Ihre Stimmung mit allen Sinnen erfassen, und er wird aufnehmen, was Sie sagen, wenn Sie sich trauen, klar und deutlich zu sein.

Verpacken Sie die Dinge nicht unnötig in Geschenkpapier – doch wählen Sie behutsame Worte

Auch hier geht es wieder um Klarheit. Wenn Sie nur eine Spur Menschlichkeit in sich haben, werden Sie sehen, wie ein Grüner immer mehr in sich zusammenfällt, je mehr negatives Feedback Sie ihm geben. Wenn Sie Ihrem Partner sagen, dass seine Gewohnheit, ständig vor dem Fernseher zu sitzen und Sportprogramme und Fußball anzuschauen, dazu führt, dass Sie sich komplett vernachlässigt und ungeliebt fühlen, werden Sie sehen, wie sehr ihn das trifft, wenn der Groschen erst einmal gefallen ist. Dann ist es wichtig, Ihre Aussage nicht dadurch abzuschwächen, dass Sie sagen, so schlimm sei es auch wieder nicht und Sie hätten ja schließlich auch noch Ihre Malerei. Trauen Sie sich, klipp und klar zu sein, und kommen Sie direkt zur Sache.

Sie müssen nur darauf achten, Ihre Botschaft in der richtigen Weise anzubringen. Klar, aber sanft. Eine Hand, die Sie jemandem auf die Schulter legen, kann als Signal dafür reichen, dass Sie noch immer gut Freund mit ihm sind, nur ein Problem damit haben, dass er dieses oder jenes tut.

Du hast recht – ich bin so dumm!

Völliges Einknicken. Was passiert, wenn Sie einem Grünen sagen, wie Sie sich mit seinem Verhalten fühlen, ist eine Variation des Märtyrerkomplexes des Gelben. Ein Grüner könnte sich glatt zu Boden werfen und sich selbst aller möglichen Dummheiten bezichtigen. Gar nicht selten werden Sie Kommentare vom Typ »Ich werde das NIE wieder tun« zu hören bekommen. Manchmal lässt sich bedingungslose Gefügigkeit nicht vermeiden, und es können Tränen fließen. Grüne machen sich noch zusätzlich selbst nieder, indem sie Argumente dafür beisteuern, dass sie nutzlos und dumm sind. Sie werden hinterher wochenlang in Ihrer Gegenwart zu Kreuze kriechen und versuchen, Ihnen alle möglichen Wohltaten zu erweisen, die nichts mit dem angesprochenen Thema zu tun haben.

Ich habe von einem Mann gehört, dem seine Frau sagte, sie hasse es, dass er buchstäblich jeden Abend, wenn er nach Hause komme, eine ganze Weile Computerspiele mache, einfach, weil er das immer tue (er war ein Gewohnheitstier). Er gab zu, dass das kindisch, überflüssig und kostspielig war. (Er kaufte jeden Monat für eine stattliche Summe irgendwelche digitalen Figuren für eines der größeren Strategiespiele, die er machte.) Er versprach, mehr auf die Bedürfnisse seiner Frau zu achten. Er versprach außerdem das Blaue vom Himmel herunter, um sein liebloses Verhalten wiedergutzumachen. In den folgenden sechs Monaten eilte er nach der Arbeit nach Hause, um Zeit zum Kochen zu haben, noch ehe seine Frau überhaupt damit anfangen konnte. Einmal in der Woche brachte er ihr einen Blumenstrauß mit, und er massierte ihr die Füße, ohne dass sie auch nur darum zu bitten brauchte.

Sehr süß und sehr willkommen – nur tat er nicht das, worum sie ihn gebeten hatte, nämlich aufzuhören, diese Computerspiele zu machen. Er hatte es vermieden, dieses spezielle Detail anzuerkennen. Er hatte nie versprochen, sofort damit aufzuhören.

Machen Sie sehr deutlich, dass Sie es nicht auf die Person abgesehen haben – nur auf ihr Verhalten

Es ist wie beim Umgang mit kleinen Kindern: Papa hat dich lieb, Schätzchen, aber bitte schleck dein Eis nicht auf dem Sofa! Genau wie bei den Gelben ist das Problem die Frage, wie sich das negative Feedback auf unser Verhältnis auswirkt. Allerdings können Sie eine Trübung leicht wieder aufhellen, wenn Sie rasch mit positivem Feedback und guten Nachrichten zu der betreffenden Person kommen. Dabei reicht es nicht, zu sagen, dass es nur um eine bestimmte Aufgabe geht, die danebengegangen ist. Sie müssen durch Ihr Handeln zeigen, dass Sie nicht die Absicht haben, dem anderen den Garaus zu machen. Er muss dem vertrauen können, was Sie tun, statt nur zu hören, was Sie sagen.

Bitten Sie den Betreffenden, zu wiederholen, worauf Sie sich geeinigt haben – und haken Sie relativ bald nach!

Grüne schreiben sich – wie ich bemerkt habe – nicht immer auf, was Sie ihnen sagen. Deshalb kann es eine gute Idee sein, mit ihnen gemeinsam zu überprüfen, ob alle das, was Sie besprochen haben, in der gleichen Weise verstanden haben. Wenn Sie beispielsweise einen Kollegen haben, von dem Sie möchten, dass er sich in puncto Pünktlichkeit zusammenreißt, dann sorgen Sie dafür, dass er versteht, dass es nur um seine Pünktlichkeit geht. Er kann ohne Weiteres die Idee haben, dass Sie in Wirklichkeit über etwas anderes sprechen.

Es ist natürlich gang und gäbe, dass man das Verhalten anderer damit vergleicht, wie man sich unter vergleichbaren Umständen selbst verhalten würde. Und da Grüne bei ihren Botschaften recht wolkig sein können, kommen sie leicht auf den Gedanken, Sie könnten eigentlich etwas ganz anderes meinen.

Der Grüne kommt ja selbst nie direkt zur Sache, deshalb rätselt er vielleicht, worüber Sie denn wohl wirklich unglücklich sein könnten.

Stellen Sie sicher, dass Sie sich darüber einig sind, was das Problem ist. Und haken Sie nach. Wir sprechen davon, dass etwas verändert werden soll, dass Sie gerne ein anderes Verhalten sehen würden. Und wie üblich lösen die Grünen das Problem damit, dass sie – nichts tun.

Sorgen Sie dafür, dass das in Ihrer Gruppe nicht geschieht.

Schlussfolgerung: Wenn Sie menschlich sind, und das nehme ich jetzt einmal an, bekommen Sie vielleicht ein schlechtes Gewissen und glauben, Sie hätten eine grüne Person viel zu hart angefasst. Ich erinnere mich, dass ich einmal mit einer Angestellten im Bankensektor herumstritt, weil sie meiner Meinung nach nicht das tat, was sie tun sollte. Ihre Reaktion war, dass sie völlig aus der Fassung geriet und zwei Tage nicht zur Arbeit erschien Das fühlte sich überhaupt nicht gut an, aber als wir später darüber sprachen, stellte sich heraus, dass ich sie gar nicht aufgefordert hatte, diese speziellen Aufgaben zu erledigen. Ich hatte einfach angenommen, dass sie die Dinge genauso sah wie ich.

Ich gebe bereitwillig zu, dass ich damals unerfahren und kein sehr kluger Chef war. Daher beging ich einen klassischen Fehler – ich betrachtete die Situation durch meine eigene Brille und wurde wütend, weil sie durch ihre Brille ein anderes Bild sah. Als ich das später erkannte, schämte ich mich sehr. Sie sah so verstört aus und machte eigens Umwege, um mir nicht zu begegnen. Die Folge war, dass ich mich lange Zeit kaum traute, mehr als »Guten Tag« und »Auf Wiedersehen« zu ihr zu sagen. Und sie tat das, was die Grünen gut können: Sie duckte sich weg und ließ ihre regulären Pflichten noch mehr schleifen.

Viele Grüne haben ein instinktives Gefühl dafür, wann sie die Dinge leichtnehmen können. Aber hier lief es aus dem Ruder. Diese Frau tat so gut wie nichts mehr, weil sie mein Zaudern spürte, und es würde mich nicht überraschen, wenn sie einfach mein schlechtes Gewissen ausgenutzt hätte, um ungestraft davonzukommen. Sie entglitt mir ganz und gar. Am Ende wurde sie entlassen, weil sie ihre Arbeit nicht machte, und ich wurde von meinem Chef harsch kritisiert, weil ich das Problem nicht in den Griff bekommen hatte.

Sorgen Sie dafür, dass Sie nicht denselben Fehler machen wie ich. Lassen Sie es nicht zu weit kommen. Befassen Sie sich mit dem Problem, solange noch Zeit ist. Geben Sie das negative Feedback. Selbst den freundlichen Grünen in Ihrem Leben.


So geben Sie einem Blauen Feedback – aber vorab ein warnendes Wort

Ehe Sie auf die Idee kommen, einem Blauen negatives Feedback zu geben, stellen Sie um Himmels willen sicher, dass Sie wissen, wovon Sie reden. Ich möchte Sie daran erinnern, dass ein Blauer genau weiß, was er gemacht hat, und er hat die Einzelheiten weitaus besser im Blick als Sie. Vergewissern Sie sich daher, dass Sie alle Fakten zur Hand haben, ehe Sie überhaupt an Kritik denken. Der folgende Abschnitt handelt davon, wie Sie Feedback geben, aber die größte Aufgabe liegt in diesem Fall darin, herauszufinden, was eigentlich geschehen ist.

Es kann eine gute Idee sein, erst einmal einige andere zu befragen, die an der Sache beteiligt waren, und zu dokumentieren, was sie gesagt und welche Fakten sie nachgewiesen haben. Der Blaue wird alles und jeden zitieren können, und er wird immer Beweise haben, dass das, was er gemacht hat, richtig war – deswegen hat er es schließlich gemacht. Wäre es falsch gewesen, hätte er es gar nicht gemacht. Sorgen Sie also dafür, dass Sie bis an die Zähne bewaffnet sind, ehe Sie ein Gespräch vereinbaren.

Geben Sie spezifische und detaillierte Beispiele, vorzugsweise schriftlich

Es genügt nicht, mit pauschalen Phrasen vom Typ »Ich denke, Sie arbeiten zu langsam, können Sie bitte Ihr Tempo etwas steigern?« anzukommen. Sie sind viel zu allgemein. Dabei spielt es keine Rolle, ob Sie recht haben oder nicht – der Ausdruck »Sie arbeiten zu langsam« sagt im Grunde so gut wie nichts. Wer sagt das? Und langsam im Verhältnis wozu?

Stattdessen müssen Sie spezifische Beispiele aufzeigen, die präzise sind und ein gewisses Maß an Detailliertheit enthalten. Sie müssen etwa sagen: »Das letzte Projekt hat 16,5 Stunden zu lang gedauert.« Dann erläutern Sie die Folgen, die das hatte. »Wir können dem Kunden diese 16,5 Stunden nicht in Rechnung stellen, deshalb ist der Gewinn dadurch um 20 625 Kronen gesunken« (16,5 Stunden × 1250 Kronen pro Stunde oder was immer Sie berechnen).

Diese Botschaft nimmt Ihnen ein Blauer möglicherweise ab. Wenn Sie sie in dieser Form einem Gelben präsentieren würden, würde er sich einfach erbrechen, aber bei einem Blauen ist das eine unerlässliche Mühe. Da detailliertes Feedback nötig ist, wäre es außerdem zu riskant, die Sache einfach im Gespräch aufs Tapet zu bringen. Deshalb brauchen Sie alles in schriftlicher Form. Die Kalkulation des Ausfalls kann sehr gut in einer Excel-Datei stehen, das hilft ganz entschieden. Da die Blauen ein gewisses Misstrauen gegen Menschen hegen, die zu viel reden, hat das geschriebene Wort für sie automatisch einen höheren Stellenwert.

Schreiben Sie also auf, was Sie sagen wollen, aber überprüfen Sie alles doppelt. Und es wäre auch nicht schlecht, jemand anders zu bitten, die Zahlen zu kontrollieren, ehe Sie Ihren Termin mit einer blauen Schnecke vereinbaren.

Werden Sie nicht zu persönlich, wenn Sie sich nicht gut kennen

Ein gelber und ein grüner Chef könnten einem Blauen im Vorfeld einer Besprechung, bei der sie ihm sehr negatives Feedback geben wollen, ohne Weiteres auf die Schulter klopfen und recht persönlich sein.

Das hat einen ganz einfachen Grund – sie wissen, dass sie selbst sehr negativ reagieren würden, wenn jemand sie schnurstracks mit Kritik überfallen würde, ohne sie vorher ein bisschen zu streicheln. Nichts könnte verkehrter sein, als einen blauen Angestellten so zu behandeln. Er wird lediglich misstrauisch werden und nicht so zuhören, wie Sie das wollen.

Überlegen Sie, wie ein Roter die Sache machen würde. Er würde einfach einen Termin vereinbaren, sich hinsetzen und dem Betreffenden das Blatt mit dem schlechten Ergebnis hinschieben. (Falls er ein solches Blatt hätte. Wenn er einem Nachbarn Feedback darüber geben wollte, wie viele seiner Blätter im Garten des Roten gelandet sind, würde er ihm einfach eine Plastiktüte mit den ganzen Blättern in die Hand drücken und ihn auffordern, sie zu zählen.) Ein Roter wird Dinge nicht hübsch verpacken. Er kommt direkt zur Sache. Wie bei ihm üblich, wird er keinerlei Probleme haben, Ihnen zu sagen, dass Ihre Leistung nicht gut genug ist. Wenn ein Projekt sich in die Länge zieht, ist das für ihn unentschuldbar, und da er gehofft hatte, dass alles 16,5 Stunden früher fertig sein würde und nicht 16,5 Stunden zu spät, ist er jetzt zutiefst aufgewühlt.

Halten Sie sich an Sachliches

Die Schlussfolgerung daraus ist klar: Wenn Sie zu einem Blauen durchdringen wollen, sollten Sie sich an Fakten halten. Jedes Mal, wenn Sie ein schlechtes Gewissen bekommen und anfangen, darüber zu sprechen, wie sehr Sie ihn schätzen, verwirren Sie ihn. Er wird sich fragen, was Sie eigentlich wirklich wollen. Er hat kein Ego, das aufgepumpt werden muss, und er wird Ihre Versuche, Ihre eigentliche Kritik in Geschenkpapier zu verpacken, sofort durchschauen. Halten Sie sich daher an Sachliches.

Setzen Sie nicht die berühmte Sandwich-Methode ein, die von Managern und Führungskräften häufig angewandt wird. Um eine schlechte Nachricht zu mildern und abzufedern (»Sie haben zu viele Kunden verloren, Sie haben uns Geld gekostet, Sie haben nicht rechtzeitig geliefert, Sie waren unhöflich zu Berit an der Rezeption«), sollten Sie auch Positives sagen. (»Sie sind ein wertvoller Mitarbeiter, Sie tun normalerweise das Richtige, manchmal ist alles fehlerfrei, ich mag Sie sehr gerne.«)

Das Problem bei der Sandwich-Methode, die häufig auch als »Lob und Tadel« bezeichnet wird, besteht darin, dass niemand Ihre Botschaft versteht. Was wollten Sie eigentlich sagen? Für einen Blauen wird das besonders schwer verständlich sein, denn das Verpackungsmaterial für Ihre Botschaft wird beziehungsorientiert und vielleicht emotional sein – nicht professionell. Erinnern Sie sich daran, dass der Blaue nicht hier ist, weil er Ihr Kumpel sein will, sondern weil er einen Job zu erledigen hat. Über den sollten Sie dann auch reden.

Fragen Sie ihn ruhig, ob er irgendwelche Verbesserungsvorschläge hat. Verwenden Sie Wörter wie »Qualität, evaluieren, analysieren, nachverfolgen«. Wählen Sie einfach die Sprache, die er gewohnt ist. Dann erreichen Sie ihn wesentlich leichter.

Machen Sie sich auf Gegenfragen auf molekularer Ebene gefasst

Natürlich wird er Ihnen nicht auf der Stelle abnehmen, was Sie sagen. Sicherlich ist es doch auch vernünftig, ihm – in diesem Fall einem Angestellten – die Chance zu geben, einige Fragen zu stellen? Allerdings besteht das Risiko, dass Sie sich Gegenfragen einer Größenordnung stellen müssen, die Ihnen das Gefühl gibt, Sie seien in einem Verhör. Fragen können sich an jeden Schritt in dem Feedback knüpfen, das Sie ihm gegeben haben.

»Woher wissen Sie das? Wer hat das gesagt? Wie haben Sie das berechnet? Wo steht, dass es so gemacht werden muss? Warum kann ich diese Information nicht in unserem Intranet finden? Warum haben Sie so lange gewartet, ehe Sie mir eine Rückmeldung gegeben haben? Kann ich einen Blick in die Dokumente werfen, die dem zugrunde liegen? Wo ist der Vertrag, der unsere Abrechnung regelt? Können wir tatsächlich nicht weitere 16,5 Stunden auf diese Rechnung setzen? Wurde das noch nie gemacht? Ich erinnere mich an einen Kunden, der vor vier Jahren …«

Es ist nicht sicher, dass Sie alle seine Fragen beantworten können, deshalb müssen Sie einfach entscheiden, wie tief Sie sich einlassen wollen. Sie können immer sagen: »So ist es einfach, jetzt gehen Sie bitte an Ihre Arbeit zurück.« Das ist allerdings das Schlechteste, was Sie tun können, wenn Sie sich sein Vertrauen erhalten wollen. Dadurch beweisen Sie lediglich, dass Sie die Details nicht im Auge behalten haben.

Bitten Sie den Betreffenden, zu wiederholen, was Sie gesagt haben – und haken Sie bald darauf nach

Wenn ich Leadership-Seminare gebe, kommt das Thema, wie man Feedback gibt, häufig zur Sprache. Es ist außerordentlich kompliziert, und zwar vor allem deshalb, weil wir uns von unseren Emotionen leiten lassen, wenn wir Feedback geben. (Und gewiss auch, wenn wir es entgegennehmen.) Aber wie üblich gebe ich hier denselben Rat, den ich auch bei den anderen Farben gebe. Bitten Sie Ihren blauen Angestellten, zu wiederholen, worauf Sie sich geeinigt haben. Er muss unbedingt anerkennen, dass er dasselbe gesehen und gehört hat wie Sie.

Sehr wahrscheinlich kann er alles mehr oder weniger wörtlich wiedergeben, aber ebenso wahrscheinlich hat er die Botschaft nicht aufgenommen, wenn Sie zu vage oder zu sehr darauf aus waren, die Beziehung zu schützen. Er versteht sehr gut, dass er das wiederholen soll, was Sie von ihm hören wollen. Aber dass er das tut, heißt noch lange nicht, dass er glaubt, Ihr negatives Feedback sei stichhaltig gewesen. Er kann sich sehr wohl nach einer ganz anderen Weltordnung richten.

Das Beispiel von der überzogenen Zeit, das Sie ihm gegeben haben, birgt eine heimtückische Falle. Weil ein Projekt, das für einen Kunden durchgeführt wird, nur den Wert hat, den es nach der Einschätzung des Kunden hat, ist die Qualität von höchster Bedeutung. Wenn wir nachlässig sind – immer noch am Standard eines Blauen gemessen –, werden wir von diesem Kunden keine Aufträge mehr bekommen. Und wie hoch werden dann die Kosten in Form von Umsatzeinbußen sein? Wie können Sie da dem Zeitfaktor die größere Bedeutung zumessen? Auf der logischen Ebene kann man Ihnen ganz leicht nachweisen, dass Sie dummes Zeug reden.

Aber wenn Sie wissen, dass Sie recht haben und dass es sich nicht einfach nur richtig anfühlt, haken Sie nach einiger Zeit nach und überprüfen Sie, ob Ihr Blauer wieder auf Kurs ist.

Schlussfolgerung: Es ist schwierig, einen Perfektionisten zu kritisieren. Er weiß schon, wie es am besten geht, und er ändert nicht seine Meinung, nur weil Sie zufällig einen hochtrabenden Titel auf Ihrer Visitenkarte haben. Das A und O ist daher, dass Sie Ihre Hausaufgaben sehr sorgfältig machen. Mehr ist es nicht.

Sie sollten auch in Erinnerung behalten, dass es zwar schwierig sein kann, bei einem Blauen Feedback einzuschleusen, dass er jedoch kein Problem damit hat, andere zu kritisieren. Denken Sie daran, dass er derjenige ist, der sämtliche Fehler aller anderen sieht, und er kann sehr wohl auch Sie auf Ihre Fehler hinweisen, wenn Sie am wenigsten damit rechnen. Nicht weil er offen rachsüchtig wäre, sondern weil Sie einfach – Murks gemacht haben.


14

Wer passt zu wem – und warum ist das eigentlich so?

Gruppendynamik in ihrer besten Form

Die knappe Antwort lautet, dass eine Gruppe aus allen Farben bestehen sollte, um eine optimale Dynamik zu entwickeln. In der besten aller möglichen Welten hätten wir gleich viele Vertreter einer jeden Farbe. Der Gelbe kommt mit einer neuen Idee, der Rote trifft die Entscheidungen, die Grünen setzen sie um, und der Blaue evaluiert und stellt sicher, dass die Ergebnisse von guter Qualität sind. Aber in Wirklichkeit sieht es meistens ganz anders aus. Nicht selten finden wir Gelbe in Positionen, die besser für Rote geeignet wären. Oder es ist ihnen im schlimmsten Fall gelungen, mit ihrer Redegabe eine Position zu erobern, die unbedingt blaues Verhalten erfordert. Es gibt jede Menge Beispiele für Menschen, die auf dem falschen Stuhl sitzen. Falsch deshalb, weil ihnen die natürlichen Voraussetzungen dafür fehlen, diesen speziellen Job zu bewältigen. Außerdem hat all dies damit zu tun, welcher Art die treibende Kraft für das Handeln der Einzelnen ist. Verschiedene Menschen haben unterschiedliche Motive, und diese können dazu führen, dass sie in bestimmten Situationen von ihrem Grundverhalten abweichen. Doch das gehört in einen Aufbaukurs und ist nicht Gegenstand dieses Buches.

[image: ]

Wie stellen Sie also Ihr Team zusammen? Schauen Sie sich das folgende Diagramm an. Hier sehen Sie in leicht erfassbarer Weise, warum manche Kombinationen besser zusammenpassen als andere. Wenn Sie Mitglieder für Ihr Team rekrutieren, kann dieses Wissen eine gute Basis sein.

Wie Sie sehen, arbeiten die verschiedenen Farben unterschiedlich gut zusammen. Auch hier gibt es wieder zahlreiche Ausnahmen, aber nehmen wir einmal an, dass niemand in der Gruppe über sein Verhaltensmuster Bescheid weiß und folglich auch niemand über eine größere Selbstwahrnehmung verfügt. Im Allgemeinen arbeiten zwei Menschen leichter zusammen, wenn sie beispielsweise dasselbe Gefühl für Tempo im Körper haben.

Natürliche Kombinationen

Wenn wir uns das Diagramm anschauen, sehen wir, dass Blau und Grün eine geeignete Kombination sein könnte, die beiden keine besondere Anstrengung abverlangt. Sie würden sich sicherlich in der Fähigkeit des anderen, ruhig zu atmen und lieber erst zweimal nachzudenken, auch selbst wiedererkennen. Da beide introvertiert sind, fühlen sie sich sicher mit dem anderen. Keiner von beiden wird Luftschlösser bauen, sondern sie werden immer mit beiden Füßen auf dem Boden stehen. Sie stressen sich nicht und erlauben sich, tief in Dinge einzutauchen. Zwar können sie es schwierig finden, zu einer Entscheidung zu gelangen, aber die Entscheidungen, die sie treffen, sind wahrscheinlich sehr gut überlegt.

Ganz ähnlich arbeiten auch die Roten und die Gelben reibungslos zusammen, da sie beide aus der Hüfte schießen und bei allen Prozessen schnell vom Fleck kommen wollen. Beide haben Power und sind kontaktfreudig, und da beide sprachgewandt sind, finden sie auch leicht die richtigen Worte. Zwar werden sie in einem Gespräch unterschiedliche Schwerpunkte haben, aber der Dialog wird dennoch flüssig sein. Beide stecken sich ehrgeizige Ziele und denken schnell. Ein Team aus Gelben und Roten wird ein rasches Tempo vorlegen; beide wissen, was sie wollen, und werden die Menschen in ihrer Umgebung zu großen Taten motivieren. Die Herausforderung liegt am ehesten darin, dass ein Roter einen Gelben als zu geschwätzig wahrnehmen kann, da aber keiner von beiden ein erstklassiger Zuhörer ist, werden alle beide einfach abschalten, wenn ihnen danach zumute ist.

Komplementäre Kombinationen

Es lohnt sich auch, sich die andere Achse anzuschauen und zu fragen, welchen Fokus die verschiedenen Farben haben. Sowohl die Blauen als auch die Roten sind sachorientiert. Rote sind sicherlich mehr am Ziel selbst als am Weg dorthin interessiert, und andererseits interessieren sich Blaue mehr für den Weg zum Ziel als für das Ziel selbst – aber zumindest reden sie über dieselbe Sache. Beide widmen sich intensiv der Arbeit und nur eine begrenzte Zeit dem Gespräch über Fußball oder die Verschönerung ihres Heims – außer vielleicht in der Mittagspause. Sie würden einander in einer guten Weise ergänzen. Würden wir dieses Gespann mit einem Auto vergleichen, dann wäre der Rote der Gashebel und der Blaue die Bremse. Beides ist nötig, damit das Auto fährt. Der Trick dabei ist, nicht auf beide Pedale gleichzeitig zu treten.

Ganz ähnlich hat es eine gewisse Logik, einen Grünen und einen Gelben zusammenzusetzen. Ihr Arbeitstempo wird unterschiedlich sein, aber beide werden aufeinander neugierig sein. Beide glauben, dass Menschen interessant und wichtig sind. Während der eine es gerne ruhig mag, hat der andere Spaß an der Freud. Sie werden ganz gewiss einen ähnlichen Fokus finden. Der Grüne wird dem Gelben so viel Raum zugestehen, wie er möchte. Einer redet, der andere hört zu. Das kann gut klappen. Außerdem sind Grüne gut darin, die leicht hysterischen Gelben zu beruhigen, die manchmal die Fähigkeit verlieren, mit den Füße auf dem Boden zu bleiben. Dabei werden sie nie den Menschen vergessen. Natürlich besteht das Risiko, dass sie der eigentlichen Aufgabe nicht genügend Zeit widmen, aber sie werden sich bestens vergnügen. Ein weiteres Risiko ist, dass ihre Kollegen das Gefühl haben, dass sie nichts leisten, sondern sich einfach einen schönen Tag machen. Da es für beide schwierig sein kann, Nein zu sagen, sollte man ihnen vielleicht nicht allzu viel Geld anvertrauen.

Herausfordernde Kombinationen

Gleichzeitig gibt es zwei sehr komplizierte Kombinationen. Das heißt nicht, dass sie nicht zusammenarbeiten können, aber es heißt definitiv, dass es Herausforderungen gibt, die berücksichtigt werden müssen. Eine mögliche Lösung ist, dass beide ein erheblich höheres Maß an Selbstwahrnehmung entwickeln.

Schauen Sie sich das folgende Diagramm an. Die rechte Spalte zeigt die Eigenschaften, die der Betreffende selbst in seinem Profil sieht, sowohl die guten als auch die schlechten. Die linke Spalte zeigt, wie sein genauer Gegentyp ihn unter weniger günstigen Umständen wahrnehmen könnte. Sie haben bestimmt schon einmal erlebt, dass ein Mensch als echter Langweiler galt, und als Sie ihn dann kennenlernten, entpuppte er sich als sehr interessanter Mensch, der viel Spannendes im Gepäck hatte. Wer hat nun recht und wer hat unrecht? Das hängt davon ab, wen Sie fragen.

Das Problem dabei liegt in der Interaktion zwischen einer Farbe und ihrem genauen Gegenteil. Das positive Bild drückt aus, wie sich jedes Profil selbst erlebt. Das negative Bild drückt aus, wie es von anderen erlebt werden kann. Wir sehen einfach Verschiedenes.
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Folglich gibt es konkrete Probleme

Es wäre zum Beispiel eine ziemliche Herausforderung, einen Roten und einen Grünen zusammenzuspannen, um eine Aufgabe zu lösen. Wenn es dabei auf effektive Kooperation ankommt, entstehen rasch Probleme. Am Anfang ist der Grüne sehr passiv, vor allem im Vergleich zum Roten, der schon loslegt, ehe er überhaupt die Instruktionen zu Ende gehört hat. Während der Grüne es lästig findet, seinen Teil zu machen, hat sich der Rote schon mit großem Tamtam in die Arbeit gestürzt.

Der Rote wird das ständige Gestöhne des Grünen über die viele Arbeit genervt kritisieren. Gleichzeitig wird der Grüne denken, der Rote sei ein aggressives Biest und würde nie zuhören. Dennoch kann die Sache unter günstigen Umständen klappen. Im Allgemeinen ist ein Grüner natürlich bereit zu kooperieren; das gehört zu den Stärken der Grünen. Sie können mit vielen anderen gut zusammenarbeiten, da sie nicht unnötig eine Menge Raum fordern. Und es hat sogar eine gewisse Logik, einen Roten und einen Grünen zu kombinieren. Ein Roter gibt gerne Anweisungen, einem Grünen fällt es normalerweise nicht schwer, Anweisungen entgegenzunehmen.

Wenn wir von Marstons Theorie ausgehen (siehe Kapitel 18), erkennen wir jedoch, dass die größte Herausforderung darin besteht, einen Gelben und einen Blauen zur Zusammenarbeit aufzufordern. Wenn bei beiden keine Spur von Selbstwahrnehmung vorhanden ist, wird dabei von der ersten Stunde an eine enorme Reibungswärme entstehen. Der Gelbe stürzt sich in die Arbeit ohne die leiseste Ahnung, was zu tun ist. Er liest keine Instruktionen, und er hört nicht zu, um festzustellen, worum es bei der Aufgabe eigentlich geht. Dafür schwadroniert er ausgiebig darüber, was sie für eine spannende Aufgabe bekommen haben. Inzwischen beginnt der Blaue zu lesen und alles erhältliche Material zu durchforsten. Er sagt kein Wort, sondern sitzt einfach still da. Mehr oder weniger reglos – er denkt nach.

Der Gelbe wird ihn für den größten Langweiler halten, dem er je begegnet ist und von dem keinerlei Inspiration ausgeht. Der Blaue wiederum wird sich vom unaufhörlichen Gequatsche des Gelben lediglich gestört fühlen. Er wird wegen der ständigen Unruhe um sich herum anfangen, innerlich zu kochen. Er glaubt, dass der Gelbe ein ahnungsloser Vielschwätzer ist und keinerlei Beachtung verdient. Und wenn der Gelbe schließlich begreift, dass er den Blauen nicht auf seine Seite gebracht hat, wird er erst recht alle Stoppschilder überfahren. Im schlimmsten Fall wird er versuchen, den Blauen mit Charme zu bezirzen, was damit enden wird, dass beide im Graben landen. Jeder wird in seiner Ecke sitzen mit einem Gesicht wie drei Tage Regenwetter, nur aus völlig verschiedenen Gründen.

Hier, mein Freund, hilft nur Selbstwahrnehmung.


Und was mache ich, wenn ich nicht weiß, wen ich vor mir habe? Ganz einfach! Werden Sie grün!

Es ist nicht leicht, alle zu »lesen« und zu interpretieren. Wenn jemand nur eine Farbe hat, werden Sie keine Probleme mehr mit ihm haben, sobald Sie dieses Buch zu Ende gelesen haben. Dann wird auch offenkundig sein, was Sie tun sollten. Ein Mensch, der nur rot oder nur gelb ist, ist nicht leicht zu verfehlen. Aber selbst echte Grüne oder Blaue sind ziemlich leicht aufzuspüren, wenn Sie nur wissen, worauf Sie achten müssen.

Wie bereits erwähnt, haben statistisch gesehen lediglich etwa fünf Prozent der Bevölkerung nur eine einzige Farbe. Etwa 80 Prozent haben zwei, und der Rest hat drei Farben. Niemand hat vier, jedenfalls nicht mit dem Tool, das ich benutze.

Auch diejenigen, die zwei Farben haben, sind relativ leicht zu erkennen. Häufige Kombinationen sind die zweier Farben auf einer der Achsen, also Blau-Rot, Rot-Gelb, Gelb-Grün oder Grün-Blau.

Es kommt natürlich auch vor, dass ganz gegensätzliche Eigenschaften in ein und derselben Person zu finden sind. Ich habe zahlreiche gelb-blaue Menschen kennengelernt. Daran ist nichts verkehrt, es ist nur einfach seltener. Sehr ungewöhnlich sind aber eindeutig rot-grüne Profile. Warum, weiß ich nicht.

Einmal lernte ich eine Frau kennen, die Managerin auf der mittleren Ebene war und für ein Unternehmen in der Autoindustrie arbeitete. Sie war entschlossen und kraftvoll im Auftreten, aber zugleich außerordentlich fürsorglich. Ihre Sorge und Aufmerksamkeit für ihre Angestellten war echt und hatte einige bemerkenswerte Folgen. Unter anderem konnte sie sehr schnell die Geduld verlieren und heftig aufbrausen. Ihre Standpauken waren legendär. Sobald ihr das aber bewusst wurde, zog sie alle Register, um die Wirkungen ihrer Aktionen zu mildern und den Schaden wiedergutzumachen. Sie fühlte sich sehr schlecht, weil sie mehrere Leute angepfiffen hatte, aber sie konnte sich nicht beherrschen. Die Reibung zwischen den beiden widerstreitenden Kräften in ihr bedeutete, dass sie sehr nah am Burn-out war.

Menschen mit drei Farben werden immer schwieriger zu interpretieren sein. Wenn jemand wirklich schwer irgendwo einzuordnen ist, kann das sehr gut an der Tatsache liegen, dass er drei Farben hat. Dann wird die Situation darüber entscheiden, wie sein Verhalten aussieht.

Der beste Rat, den ich Ihnen geben kann, wenn Sie die Person, die Ihnen begegnet, nicht analysieren können, ist einfach, dass Sie den Mund zumachen und aufmerksam zuhören. Wenn Sie unsicher sind, verhalten Sie sich einfach grün. Manchmal höre ich, dass es nicht möglich sei, eine bestimmte Person zu verstehen – sie tut nichts. Aber selbst, wenn jemand sehr passiv ist, legt er irgendein Verhalten an den Tag. Und schon jetzt, auf Ihrem aktuellen Stand, wissen Sie, auf welche Farbe es hindeutet, wenn Sie sagen, dass jemand sich kaum bewegt. Es verrät eine Menge über blaues Verhalten.
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Schriftliche Kommunikation

Wenn Sie keine Zeit haben, sich zu treffen, sondern sich für Management per E-Mail entscheiden, um Zeit zu sparen. Oder warum auch immer.

Beim Schreiben werden viele Dinge offenbar. Die Vertreter der verschiedenen Farben schreiben sehr unterschiedlich, manche nehmen sich wirklich die Zeit, sich auszudrücken, während andere es kurz machen. Wenn Sie die Chance haben, einen längeren Text zu lesen, den jemand geschrieben hat – einen Bericht, eine Kolumne, einen Brief oder einen Leserbrief –, haben Sie zahlreiche Anhaltspunkte. Sehr oft ist es möglich, die Farbe am geschriebenen Wort festzustellen. Wenn Sie beim Sprechen ein Mensch sind, der wenige Worte macht, dann kann es beim Schreiben genauso sein. Und umgekehrt.

Haben Sie nicht mehr als eine E-Mail, dann müssen Sie sich mit dem begnügen, was Sie haben. Sagen wir, Sie schreiben einem Kunden eine E-Mail. Sie wollen sich ordentlich vorbereiten. Schauen Sie sich sorgfältig an, wie seine E-Mail eigentlich wirkt. Ist sie sachlich? Gibt es eine persönliche Note? Ist sie kurz und bündig, oder wurde sie anscheinend recht spontan geschrieben? All diese kleinen Dinge sind wichtige Signale, die Sie zu Ihrem Vorteil nutzen können. Wie immer gibt es zahlreiche Ausnahmen, aber es gibt dennoch erkennbare Muster, die Anhaltspunkte geben.

Hier einige Beispiele dafür, wie das aussehen kann.

Von: kristian.jonsson@teamcommunication.se

An: Cina.cinasson@coco.net

Betreff: Meeting

Meeting morgen früh um 11 Uhr. BITTE PÜNKTLICH KOMMEN!

/K

Was meinen Sie? Brüllt K sozusagen, weil er Großbuchstaben verwendet hat? Man weiß es nicht. Vielleicht wollte er einfach betonen, dass die Uhrzeit des Meetings wichtig ist. Oder er musste eilig irgendwohin. Dass derjenige, der eine solche E-Mail erhält, von diesem Stil frustriert sein kann, ist etwas ganz anderes. Und wie immer kann ein Roter mit Ihrem Frust leben. Nehmen Sie es leicht! Er wollte nur klar sein.

Ihre Aktion: Sie antworten blitzschnell. Kurz und knackig. Eine Möglichkeit ist, einfach zu schreiben: OK.

Von: kristian.jonsson@teamcommunication.se

An: Cina.cinasson@coco.net

Betreff: Meeting!

Hallo, Cina! Wie geht’s? Warst du gestern Abend beim Fußballspiel? Ich habe gesehen, dass Lasse da war. Er hat seinen Kaffee über sich gekippt und sich von oben bis unten bekleckert, ich habe mich vor Lachen fast nicht mehr eingekriegt! ☺ Schau dir das Bild an, das ich auf Facebook hochgeladen habe. Übrigens dachte ich, wir könnten uns morgen vor dem Mittagessen zusammensetzen und über diesen Kunden reden, wenn dir das passt. Ist elf Uhr okay?

Ciao! Krille

Von: kristian.jonsson@teamcommunication.se

An: Cina.cinasson@coco.net

Betreff: Meeting!

Oh, ich habe vergessen, das Foto anzuhängen. Hier ist es. ☺

Selbst schriftlich drückt sich ein Gelber sehr spontan und locker aus. Was ihm in die Finger läuft, sind freudige Zurufe und das, was sich im Augenblick gerade richtig anfühlt. Bitte beachten Sie den Small Talk im Plauderton über den armen Lasse und seinen Kaffee. Ein guter Anlass zum Lachen, der hervorgehoben werden muss, um Ihre Aufmerksamkeit zu erregen.

Und Ihre Antwort? Es eilt nicht besonders, aber wagen Sie ja nicht, eine Reaktion zu unterlassen, sonst entsteht Unsicherheit. Seien Sie ebenfalls herzlich. Vergessen Sie nicht, sich für das lustige Foto zu bedanken, und erwähnen Sie, dass Sie das Bild zum Kugeln fanden …

Von: kristian.jonsson@teamcommunication.se

An: Cina.cinasson@coco.net☺

Betreff: Meeting

Grüß dich, Cina,

ich wollte dich nur kurz an das Meeting morgen um 11 Uhr erinnern. Ich hoffe, das passt dir noch immer. Ich werde für etwas Gutes zu unserem Kaffee sorgen! Ich bringe Hefegebäck von zu Hause mit. Such dir etwas Leckeres aus!

Mit freundlichen Grüßen

Kristian

Ein weicherer, persönlicherer Ton. Kristian hatte wahrscheinlich seine E-Mail sorgfältig geglättet, damit nichts Kontroverses darin stand. Jemanden an ein Meeting zu erinnern, das schon vor langer Zeit vereinbart wurde, kann von manchen als ein wenig kränkend empfunden werden, deshalb wollen wir sicherstellen, dass hier nichts falsch interpretiert werden kann.

Und wie reagieren Sie auf diese sehr freundliche E-Mail? Seien Sie ebenfalls persönlich und wohlwollend. Bringen Sie Ihren Dank zum Ausdruck. Sie müssen nicht unbedingt sagen, dass es wunderbar ist, wenn er Hefegebäck mitbringt, aber wenn Sie das tun, schadet es auch nicht. Dann sollten Sie auch daran denken, locker zu sein und bei dem Treffen keinen Stress zu machen.

Von: kristian.jonsson@teamcommunication.se

An: Cina.cinasson@coco.net

Betreff: Meeting!

Guten Morgen, Christina,

ich würde es begrüßen, wenn du dich vor dem morgigen Meeting mit unserem Kunden mit der erforderlichen Hintergrundinformation vertraut machen könntest, die die Basis für die bereits getroffene Grundsatzentscheidung zu diesem Thema ist.

Ich füge drei Dokumente zum Thema an.

Beste Grüße

Kristian Jonsson

+ 46704808080

kristian.jonsson@teamcommunication.se

Kopie der Daten und Teilnehmerliste.xls

IT Strategy Update UGMT.doc

Flyer Template 27.11.2014.doc

Die ursprüngliche Einladung wurde schon vor langer Zeit verschickt, aber das haben Sie bereits erraten, nicht wahr? Vermutlich hat der Computer einen Tag vor dem Meeting daran erinnert, noch einmal einen Hinweis auf das Treffen zu verschicken. Der Text in der E-Mail ist sachlich und enthält keine Spur von etwas Persönlichem. Doch es ist ein kleiner Hinweis darin, dass eine gute Vorbereitung wünschenswert ist.

Wie beantworten Sie eine solche E-Mail am besten? Bestätigen Sie, dass Sie die Mail und die Anhänge erhalten haben. Schreiben Sie, dass Sie sich noch einmal an den Absender wenden werden, wenn Sie Fragen haben, nachdem Sie das Material durchgelesen haben. Machen Sie sich bitte klar, dass der Absender davon ausgeht, dass Sie alles von vorn bis hinten sorgfältig lesen.
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Was macht uns fuchsteufelswild?

Das Temperament kann alles über einen Menschen offenbaren

Am Ende dieses Buches erteile ich Ihnen ein wenig Geschichtsunterricht. Es geht um die vier Temperamente von Hippokrates, der sich mit den gleichen Unterschieden befasst hat, um die es in diesem Buch geht.

[image: ]

Es ist möglich, einige Schlüsse über das Temperament eines Menschen zu ziehen. Mit Temperament meine ich die Art und Weise, wie Menschen auf etwas reagieren. Man könnte auch sagen, ich frage nach der Orientierung eines Menschen. Dabei geht es etwa darum, ob er sich überhaupt zum Handeln entschließt und wie er die richtige Energie dafür findet.

Beispielsweise ist Wut ein guter und spannender Indikator, der uns beurteilen hilft, welche Farbe jemand haben könnte. Außerdem wird sie von der Situation bestimmt. Was den einen aufregt, lässt den anderen unter Umständen völlig kalt. Wenn man beobachtet, wie jemand reagiert, wenn etwas schiefläuft, kann man daraus wichtige Schlüsse ziehen. Davon ausgehend können Sie recht leicht herausfinden, wie Sie Ihre Analyse fortsetzen können. Ich gebe Ihnen ein Beispiel für eine Schnelldiagnose.


Was zum Teufel …?

Der Einfachheit halber wollen wir die verschiedenen Temperamente mit verschiedenen Arten von Trinkgläsern vergleichen. Für das rote Temperament möchte ich ein Schnapsglas vorschlagen. Warum denn das, mögen Sie sich fragen, denn in ein so kleines Glas passt doch so wenig hinein?

Ja, das stimmt, und viele Rote funktionieren genauso. Es braucht nicht viel, damit sie die Geduld verlieren und explodieren. Dabei kann es um einen Verkehrsstau gehen, um verpasste Anrufe oder jemanden, der ihnen auf der Rolltreppe den Weg versperrt und ihr Tempo bremst. Oder darum, dass sie ihren Willen nicht bekommen. Oder dass jemand einfach schwer von Begriff ist. Erinnern Sie sich, dass Rote besonders oft von Idioten umgeben sind. Für einen Roten gibt es unzählige Gründe, irritiert zu sein. Die Stärke vieler Roter ist jedoch, dass sie explodieren, um sich von ihrer Irritation und jeglicher Aggression zu befreien, die sie in sich haben. Sie haben einen Wutausbruch und streiten eine Weile herum. Sie trinken einfach das Schnapsglas aus, was nicht lange dauert, da nicht viel hineinpasst. (Ich spreche hier nicht davon, wie die Menschen in der Umgebung eines Roten das sehen.) Der Vorteil ist, dass der Sturm normalerweise ziemlich schnell vorbei ist. Ein Roter bringt es selten fertig, lange wütend zu sein. Er trompetet heraus, was er sagen will, und dann geht er zum nächsten Punkt über. Er hinterlässt dann zwar oft viele verwirrte Menschen, aber das ist deren Problem. Er ist fertig mit der Sache. Dann passiert wieder etwas, was ihn in Rage bringt, und er explodiert wieder. Und wieder. Und wieder.

Stellen Sie sich vor, Sie würden das Schnapsglas nehmen und den ganzen Inhalt über Ihren Schreibtisch kippen. Nicht schön, aber machbar. Das kann man fix wieder trocken reiben.

Der springende Punkt ist, dass das Glas ebenso schnell geleert ist, wie es gefüllt wird. Es wird wieder passieren. Viele nehmen das Temperament eines Roten als völlig unberechenbar wahr. Er kann jeden Moment explodieren.

Dennoch denke ich nicht, dass es wirklich so schlimm ist. Wenn Sie die betreffende Person kennen, wissen Sie wahrscheinlich recht gut, was ihre Wut triggert.

Dabei ist es wichtig, Folgendes über den Roten zu wissen: Er erlebt sich nicht als wütend – er hat einfach nur jemandem die Meinung gesagt oder ist ihm gegenüber laut geworden. Für ihn ist das lediglich eine zusätzliche Kommunikationsmöglichkeit. So können etwa Grüne glauben, dass Rote wütend seien, selbst wenn sie nur ihre Position in einer Sache klar ausdrücken. Es liegt einfach sehr viel im Auge des Betrachters. Viele treten daraufhin den Rückzug an, weil sie damit rechnen, sonst einen kräftigen Rüffel zu kassieren. Die Konsequenzen sind klar. Weil die Roten zulassen, dass ihnen ständig die Sicherung durchbrennt, bringen sie sich um sehr viel Feedback.


Ich bin empört! Hörst du, was ich sage?

Selbst der fröhliche Gelbe verliert die Geduld – lassen Sie sich von niemandem etwas anderes vormachen. Zwar sind Gelbe normalerweise himmelstürmend positiv und voller Optimismus, aber sie haben auch eine Menge Temperament. Wie die Roten sind sie aktive Menschen und nehmen sehr viele Eindrücke auf. Das heißt, es gibt eine Menge Reize, auf die sie reagieren. Und wenn man schnell denkt und die Zunge einem nicht hundertprozentig gehorcht, dann kann schon einmal etwas schiefgehen. Was aus der Klappe in ihrem Gesicht kommt, ist nicht immer gut durchdacht.

Weil Gelbe sehr expressiv und gleichzeitig emotional sind, bekommen Sie rechtzeitig eine Vorwarnung, wenn die Quecksilbersäule im Thermometer zu steigen beginnt. Ein guter Beobachter wird keinerlei Problem haben, zu merken, dass ein Gelber gleich platzt. Der Blick seiner Augen intensiviert sich, die Gesten werden ungestüm, die Stimme wird laut. All das geschieht, aber schrittweise.

Wenn rotes Temperament wie ein Schnapsglas ist, dann können wir das gelbe Temperament mit einem ganz normalen Trinkglas vergleichen. Es geht mehr hinein, und man sieht leichter, wann es voll ist. Der Flüssigkeitsspiegel steigt langsamer, und wenn Sie wach sind, fällt es Ihnen nicht schwer, das wahrzunehmen.

Wenn wir unser Trinkglas nehmen, etwa mit Milch gefüllt, und kippen es über Ihren Schreibtisch – was wird dann das Resultat sein? Es ist viel nasser und eine viel größere Schweinerei als bei dem ausgekippten Schnapsglas, stimmt’s? Viele wichtige Papiere sind verloren, und es braucht mehr als ein normales Papierhandtuch, um alles wieder trocken zu bekommen.

Doch wir können immer noch mit der Situation fertigwerden. Selbst dieser Temperamentsausbruch kann bewältigt werden, ohne dass es allzu viele schwerwiegende Komplikationen gibt.

Das Temperament eines Gelben hat auch Vorteile. Nach einer Weile plagt es ihn, dass er so aus der Haut gefahren ist und jemanden zusammengestaucht hat, der ihm nahesteht: einen Kollegen, ein Familienmitglied, einen Nachbarn oder womöglich sogar Sie. Daher bemüht er sich vielleicht beim nächsten Treffen in besonderer Weise um Sie. Er wird ein schlechtes Gewissen haben, während ein Roter das nur höchst selten überhaupt buchstabieren kann.

Wenn der Betreffende zufällig eine Kombination von Rot und Gelb ist, kann die Diskussion recht hitzig werden. In diesem Fall ist ein dickes Ego im Raum, und die Person wird nicht richtig mitbekommen, was eigentlich geschieht. Je nachdem, welche Antriebskräfte und Motivationen diese Person hat, kann sie ihre eigene Position bis an die Grenze des Absurden behaupten. Und waschechten Gelben kann ihr Ego die meiste Zeit im Weg stehen. Der Vorteil ist jedoch, dass sie aufgrund ihres schlechten Gedächtnisses nicht lange grollen. Sie vergessen schnell wieder, dass es irgendwelche Probleme gab, und das kann dazu führen, dass Grüne und Blaue die Gelben ein bisschen zu nervig finden.


Nimm dich vor dem Zorn eines geduldigen Menschen in Acht – sehr in Acht!

Erkennen Sie dieses alte Sprichwort? Derjenige, der es geprägt hat, hatte vermutlich einen Grünen im Sinn. Es ist nicht sicher, dass Sie je gesehen haben, dass selbst einem Grünen irgendwann der Kragen platzt. Gut möglich, dass Ihr Freund, der freundliche und sanfte Kumpel, mit dem Sie sich noch nie ernsthaft gestritten haben, bisher nie auch nur einen Anflug von schlechter Laune erkennen ließ.

Heißt das, dass dieser Mensch gar nicht zornig werden kann? Keineswegs. Es heißt nur, dass alles in eine andere Richtung gewendet wird. Nach innen.

Ich möchte das Temperament eines Grünen mit einem 400-Liter-Bierfass vergleichen. Können Sie sich vorstellen, wie viele Schnapsgläser man brauchte, um es zu füllen? Wir könnten schütten und schütten und schütten, ehe wir auch nur den Boden des Fasses bedeckt hätten. Viele Grüne funktionieren so. Sie nehmen Dinge entgegen und akzeptieren sie, ohne zu widersprechen. Das hängt sehr stark damit zusammen, dass sie sich nicht auf einen Konflikt einlassen wollen, liegt aber auch an ihrer Unfähigkeit zum Neinsagen. Sie stimmen einfach deshalb zu, weil das das Leichteste ist.

Heißt das, dass die Grünen keine eigene Meinung haben? Keineswegs. Sie haben genauso viele Meinungen über Dinge wie alle anderen auch. Sie sprechen sie nur nicht aus. Und das ist oft das Problem. Sie füllen dieses Fass. Woche für Woche schluckt ein Grüner Dinge, die er als ungerecht wahrnimmt – wohlgemerkt: wahrnimmt. Es kann mehrere Jahre dauern, bis das Fass voll ist.

Jetzt heben Sie das Fass hoch und schütten den Inhalt über Ihren Schreibtisch.

Was wird das Ergebnis sein? Alles schwimmt davon. Das Wasser in dem Fass wird nicht nur alles wegschwemmen, was auf Ihrem Schreibtisch liegt, sogar der Schreibtisch selbst samt Ihnen wird mitgerissen. Man kann das nicht stoppen. Alles muss heraus.

»Sie haben gesagt, ich hätte die Aufgabe nicht rechtzeitig fertig gehabt. Stimmt das? Stimmt das wirklich? Letzte Woche haben Sie gesagt, ich würde sie nicht gut genug machen. Jetzt will ich Ihnen mal was sagen … Vor einem Jahr haben Sie mir ein neues Büro versprochen, und bis jetzt ist noch nichts passiert. Und als ich hier angestellt wurde, damals im Jahr 1997, sagte man mir schon dasselbe, und jetzt sage ich Ihnen …«

Alles muss heraus. Sorgen Sie bloß dafür, dass Sie nicht derjenige sind, der das Fass zum Überlaufen bringt.

Das Problem hat jetzt erhebliche Ausmaße. Grüne lassen keinen Dampf ab, sondern kontrollieren ihre Emotionen, um keinen Unmut auszulösen oder um nicht aufzufallen. Aber sie empfinden und erleben Dinge genauso intensiv wie alle anderen auch. Ihnen fehlt lediglich das natürliche Ventil, um alles wieder loszuwerden. Was wir anderen tun können: Wir können es ihnen erleichtern. Wir können Fragen stellen, sie zum Mitmachen einladen und nach Signalen Ausschau halten. Achten Sie auf die Körpersprache, um zu sehen, ob etwas auf Missbilligung hindeutet. Schaffen Sie eine gesunde Atmosphäre um einen Grünen herum, damit er sich damit wohlfühlen kann, zu sagen, was er denkt, ohne sich allzu weit von seinen üblichen Positionen wegbewegen zu müssen. Andernfalls wird er all seine Frustrationen nach innen wenden. Und heute wissen wir, was diese Art von Stress einem Menschen antun kann.

Ich habe eine eigene, ganz private Theorie, die ich natürlich nicht wissenschaftlich beweisen kann, was der Hauptgrund dafür sein könnte, dass die Grünen unter Burn-out leiden. Sie tragen Angst, Seelenpein und sogar Wut so lange mit sich herum, dass sie am Ende krank werden. Das ist ein echtes Problem, das sehr ernst genommen werden sollte.


Was habe ich gesagt? Besserwisser für alle

In einer extrem stressigen Phase meiner früheren beruflichen Laufbahn im Bankensektor hörte ich einmal einen Kommentar über einen Blauen. Alle arbeiteten damals Tag und Nacht, und bei vielen kamen starke Emotionen durch. Frustration lag in der Luft.

Unsere Credit Controllerin war mittendrin. Nichts berührte sie. Sie ließ nie erkennen, ob sie gestresst war. Ihr Gesicht verriet absolut nichts, und ihre Gesten waren so sparsam und so gemäßigt wie immer. Während wir anderen unser Mittagessen mehr oder weniger zwischendurch im Stehen hinunterschlangen, nahm sie sich ihre volle Stunde Mittagspause und aß in Ruhe und Frieden … es war, als könne nichts ihren Frieden stören.

Dann sagte eine meiner gelb-roten Kolleginnen: »Sie ist nicht normal. Sie kann keine Gefühle im Leib haben.«

Damals klang das in meinen Ohren logisch, aber bei Licht besehen kann es nicht wahr sein. Blaue haben einfach ein geringeres Kommunikationsbedürfnis als Grüne. Daher teilen sie sich nicht mit. Wer schnell denkt, fragt sich vielleicht, ob die Blauen ein ebenso großes Risiko haben, im Burn-out zu landen, wie die Grünen. Ganz und gar nicht. Sie haben ein System, um Stress unter Kontrolle zu halten.

Metaphorisch gesprochen haben die Blauen ein ebenso großes Fass wie die Grünen, aber es gibt einen entscheidenden Unterschied. Unten am Fass ist ein praktischer kleiner Zapfhahn angebracht. Dieser Hahn gibt dem Blauen ein Ventil, durch das er einen Teil des Inhalts dieses Fasses ablassen kann. Er kann auch den Druck regulieren, wenn er das möchte.

Außerdem ist der Hahn undicht. Er schließt nicht ganz sauber, und kleine Tropfen quellen fast die ganze Zeit heraus. Die Unzufriedenheit eines Blauen äußert sich in Form von kleinteiligem Gegrummel.

»Schaut mal, jetzt hat wieder jemand den Stift verlegt! Typisch! Jetzt muss ich das ganz alleine fertig machen. Ich bekomme mal wieder die langweiligste Aufgabe von allen. Hier gibt es einfach keine Ordnung. Typisch!«

Und so geht es weiter. Seine bissigen Bemerkungen stören die meisten in seiner Umgebung, aber was sie die ganze Zeit über hören, ist lediglich eine Art brummelnde Trompete. Der Ton kommt nicht richtig heraus, wird nicht laut und klar. Für uns klingt das nach ständigem Gejammer, aber die Unzufriedenheit ist echt. Und da ein Blauer nicht von innen her aktiv genug ist, um etwas zu ändern, wird er über Unbefriedigendes meckern, statt etwas dagegen zu unternehmen. Es geht immer darum, dass die anderen sehen sollten, was er sieht, dass er kein Mandat hat, zu handeln, oder dass er einfach schlecht gelaunt ist. Aber für ihn ist das ein prima Weg, den Druck unter Kontrolle zu halten. Auf diese Weise muss der Inhalt des Fasses nie jemandem über den Schreibtisch geschüttet werden, und so werden schwerwiegende Katastrophen vermieden.

Der Weg, mit diesem Genörgel fertigzuwerden, besteht darin, Gegenfragen zu stellen. Fragen Sie nach konkreten Beispielen. Bitten Sie um Vorschläge für die Verbesserung der Lage. Es kann sogar sein, dass der Blaue das Rätsel gelöst hat, an dem sich gerade alle abarbeiten, aber dass er eine direkte Frage braucht, um vorzutreten und eine Lösung vorzuschlagen.


Welchen Schluss können wir daraus ziehen? Was kann man wirklich damit anfangen, dass die Menschen nicht in derselben Weise wütend werden?

Durch diese einfachen kleinen Beobachtungen können Sie sich schnell eine Vorstellung machen, mit welchem Typ Sie es bei einem Menschen zu tun haben. Achten Sie darauf, wie er unter Druck und Stress reagiert.

Behalten Sie jedoch gleichzeitig im Auge, dass kein System völlig wasserdicht ist. Das sind nur Anhaltspunkte, und sie gelten nur für einzelne Farben. Außerdem können, wie ich schon gesagt habe, unterschiedliche Situationen zu völlig verschiedenen Verhaltensweisen führen. Allgemein gesagt reagiert ein Mensch umso stärker, je wichtiger etwas für ihn ist.

Sehen Sie selbst. Wenn jemand Ihren Nachbarn beleidigt, denken Sie vielleicht, das sei unfair. Aber Sie machen deshalb keine große Szene. Wenn aber jemand Ihre Frau beleidigen würde, wären Sie im Nu fuchsteufelswild. Das ist nur ein Beispiel. Es gibt viele Ebenen und Grade von Unterschieden, über die sich nachzudenken lohnt.
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Stressfaktoren und Energieräuber – was ist Stress eigentlich wirklich?

Wut ist das eine. Stress ist etwas anderes. Manchmal ist eines die Folge des anderen, aber nicht immer. Manche Menschen werden wütend aufgrund von Stress, andere werden gestresst aufgrund von Wut. Wenn wir von Stress sprechen, meinen wir häufig das Gefühl, wir hätten zu viel zu tun und zu wenig Zeit, um es zu erledigen. Wir haben nicht genug Zeit, um am Arbeitsplatz alles zu machen und gleichzeitig beispielsweise zum Sport zu gehen, Freunde zu treffen, mit der Familie zusammen zu sein und alle möglichen sonstigen Freizeitaktivitäten unterzubringen.

Dabei ist es wichtig, sich über die Tatsache im Klaren zu sein, dass das Gefühl von Stress, das uns über lange Zeiträume hinweg unglücklich sein lässt, oft von anderen Gründen als Zeitmangel verursacht wird. Wenn Sie sich unter Druck fühlen und hohe Erwartungen an Ihr eigenes Tun und Ihre Bestimmung haben, können Sie gestresst sein, obwohl Sie nicht wirklich unter Zeitmangel leiden.

Druck, Forderungen und Erwartungen können Stress erzeugen und Ihnen das Gefühl geben, innerlich am Boden zu sein; Sie können jede Handlungsfähigkeit verlieren, kämpfen mit Schlafschwierigkeiten oder bekommen Schmerzen. Einfach gesagt entsteht das Gefühl von Stress dann, wenn wir Forderungen und Erwartungen von innen oder außen als so groß empfinden, dass wir sie nicht bewältigen können.


Verschiedene Menschen reagieren unterschiedlich auf Stress: So eine Überraschung!

Aber jetzt im Ernst: Wir alle reagieren unterschiedlich auf Stress. Verschiedene Menschen können dasselbe Ereignis unterschiedlich erleben, und der gleiche Mensch kann vergleichbare Ereignisse zu verschiedenen Zeiten unterschiedlich erleben. So hat etwa alles, was Sie in der Vergangenheit erlebt haben und wie Sie sich jetzt gerade fühlen, Auswirkungen darauf, wie Sie handeln und reagieren.

Wenn Sie gut ausgeruht sind und sich wohlfühlen, können Sie eine stramme Arbeitswoche durchaus als belebende Herausforderung empfinden, obwohl Sie so viel zu tun haben. Aber wenn Sie müde sind und Ihr Energiepegel niedrig ist, können Sie eine solche Woche als schrecklich und belastend erleben.

Wie beeinflusst Ihr Kommunikationsstil Ihren Stress? Einfach gesagt verrät er nichts darüber, wo Ihre Stressschwelle ist, das heißt, wie viel Stress Sie tatsächlich ertragen können. Aber er kann etwas darüber aussagen, was Sie stresst und wie Sie wahrscheinlich auf Stress reagieren werden. Ich habe bereits das Konzept der Antriebskräfte erwähnt, also die Frage danach, was jemanden motiviert, jeden Morgen aufzustehen, zur Arbeit zu eilen und sich voll ins Zeug zu legen. Dieses Buch befasst sich nicht wirklich mit dieser Dimension, aber natürlich kann man leicht sehen, dass wir unter Stress geraten, wenn wir das Gefühl haben, zu viel Zeit auf die völlig falschen Dinge zu verwenden.

Wenn Sie erst einmal verstanden haben, welche die wichtigsten Stressfaktoren in Ihrem Leben sind, können Sie dafür sorgen, nicht unnötig in die Falle zu tappen. Wenn Sie Manager sind, für eine Reihe von Menschen Verantwortung tragen und ihre Verhaltensprofile kennen, können Sie die gefährlichsten Fallstricke umgehen. Eine Menge Stress lässt sich vermeiden, wenn man weiß, wie. Und Sie können die Produktivität der Gruppe aufrechterhalten.

Jetzt präsentiere ich Ihnen in knapper Form einige Fakten, die Sie vielleicht nützlich finden. Überlegen Sie, wo Sie selbst in diesem Moment stehen. Machen Sie sich klar, dass Stress häufig ein Energieräuber ist. Man kommt nicht an der Tatsache vorbei, dass wir am besten arbeiten, wenn wir uns einigermaßen ausgeglichen und in Einklang mit uns selbst fühlen

Das folgende Kapitel ist mit einer Prise Ironie geschrieben, und ich möchte Ihnen ans Herz legen, es auch in diesem Sinne zu lesen.


Stressfaktoren bei rotem Verhalten

Wenn Sie aus irgendeinem Grund einen Roten stressen möchten, können Sie eine der folgenden Maßnahmen ergreifen, um sein Selbstvertrauen zu verringern.

Nehmen Sie ihm jegliche Form von Autorität

Nicht an Entscheidungen beteiligt zu werden ist wirklich schwer für einen Roten. Einerseits glaubt er, dass er die besseren Ideen hat, andererseits meint er einfach, er sollte bei dem Projekt das Sagen haben.

Erzielen Sie keinerlei Ergebnisse

Wenn wir nicht vorankommen, war vielleicht all unsere Arbeit vergeblich. Eine solche Erkenntnis kann bei einem Roten eine heftige Stressreaktion auslösen, und die Menschen um ihn herum sollten sich in Acht nehmen. Er wird nach Sündenböcken Ausschau halten.

Eliminieren Sie jede Form von Herausforderung

Wenn alles zu leicht geht, wird es langweilig. Rotes Verhalten bemisst sich vor allem an einem: an der Fähigkeit, mit Problemen und schwierigen Herausforderungen fertigzuwerden. Wenn es keine gibt, fehlt es den Roten an Stimulation. Sie werden passiv und glauben, sie hätten überhaupt nichts zu tun. Sie drosseln das Tempo, und das kann schwer wieder umzukehren sein.

Verschwenden Sie Ressourcen, arbeiten Sie ineffektiv

Nur herumzusitzen und nichts zu tun ist Zeitverschwendung. Das stimmt zwar gar nicht unbedingt, aber in den Augen eines Roten ist es aus der Management-Perspektive verschwenderisch und sehr stressig, nicht die maximale Produktivität aus Ihrer Zeit herauszuholen. Wahrscheinlich wird er nach der Effektivität der Organisation beurteilt.

Sorgen Sie dafür, dass alles zur Routine wird

Triviale und repetitive Aufgaben sind der Todesstoß für einen Roten. Sie sind einfach sterbenslangweilig. Rote verlieren dabei ihre Konzentration und suchen sich eine andere Beschäftigung. Routineaufgaben sind nicht ihr Ding. Sie sind lausig schlecht in Bezug auf Details, und sie wissen es auch. Die öden Routineaufgaben muss jemand anders machen, weil ein Roter glaubt, er verstehe sich besser aufs große Ganze.

Machen Sie eine Reihe von dummen Fehlern

Fehler sind eine Sache, aber dumme Fehler sind eine ganz andere. Sie sind einfach vollkommen unnötig. Wenn ein Roter merkt, dass die Leute um ihn herum hirnlos sind, wird er verrückt. Warum kapieren die denn alle nicht, was sie tun sollen? Das kann doch nicht so schwer sein!

Geben Sie ihm keine Kontrolle über andere

Das Bedürfnis eines Roten nach Kontrolle kann überwältigend sein. Und es geht dabei nicht um die Kontrolle von Fakten und Einzelheiten. Sie wollen Menschen kontrollieren. Was sie machen, wie sie es machen usw. Ohne eine solche Kontrolle wird ein Roter sehr frustriert.

Fordern Sie sie regelmäßig auf, sich zu beruhigen oder ihre Stimme zu dämpfen

Sie werden verrückt, wenn die Leute sagen, sie seien wütend, wenn das gar nicht der Fall ist. Sie werden immer ein gutes Stück temperamentvoller sein als der Durchschnitt, aber das heißt nicht, dass sie wütend sind. Allerdings kann just dieser Vorwurf dafür sorgen, dass sie wirklich auf die Palme gehen.


Was macht ein Roter, wenn er unter Stress gerät und sich unter Druck fühlt?

Er gibt allen anderen die Schuld. Ein Roter ist oft von Idioten umgeben, und es ist für ihn ganz einfach, Sündenböcke zu benennen. Und er kann es auch sehr wohl übertreiben, wenn er jemandem eine Abreibung verpassen will, weil er Mist gebaut hat. Nehmen Sie sich in Acht! Das rate ich Ihnen, denn wenn er mit der Peitsche knallt, spüren Sie einen brennenden Schmerz.

Rote verlangen immer mehr als andere. Sie stellen hohe Ansprüche an sich selbst, und sie stellen hohe Ansprüche an andere. Wenn sie unter Stress stehen, sind sie auch extrem fordernd und getrieben – noch mehr als sonst.

Andere in der Gruppe müssen damit rechnen, dass sie von ihrem roten Kollegen ausgeschlossen werden. Er verschließt sich, vergräbt sich in der aktuellen Aufgabe und arbeitet noch härter als üblich. Machen Sie sich klar, dass Wut dicht unter der Oberfläche lauert; seien Sie also bitte vorsichtig mit dem, was Sie in seiner Gegenwart tun.


Kann ich Roten helfen, ihren Stress zu bewältigen?

Wenn Sie die Autorität haben, eine direkte Anweisung zu geben, ist die Antwort leicht. Fordern Sie ihn auf, sich zusammenzunehmen. Das klappt tatsächlich. Ein weiterer Weg, einem Roten eine stressige Situation zu erleichtern, besteht darin, ihn nach Hause zu schicken und ihm zu sagen, er solle etwas körperlich Anstrengendes machen. Schicken Sie ihn irgendwohin, wo er bei irgendeinem Wettbewerb mitlaufen und seine Energie in einen Sieg bei einer Sache stecken kann, die für die Gruppe keine Bedeutung hat. Wenn er wieder zurückkommt, wird sich der größte Teil seiner Aggression aufgelöst haben.


Stressfaktoren bei gelbem Verhalten

Wenn Sie aus irgendeinem Grund einen Gelben stressen möchten, können Sie mit Aussicht auf Erfolg eine der folgenden Maßnahmen ausprobieren, um ihn aus dem Gleichgewicht zu bringen.

Tun Sie, als wäre er unsichtbar

Sie erinnern sich noch an die Antriebskraft der Gelben, nicht wahr? Schaut mich an! Hier bin ich! Wenn Sie den Gelben aus dem Gleichgewicht bringen wollen, müssen Sie ihm nur das Gefühl geben, unsichtbar zu sein. Wenn er nicht sichtbar ist, existiert er nicht. Er fühlt sich ignoriert und übergangen, und das ist eine Garantie für gewaltigen Stress.

Erklären Sie, dass Sie der ganzen Sache extrem skeptisch gegenüberstehen

Jeder, der große Skepsis an den Tag legt, ist einfach sehr negativ, und das verursacht bei Gelben Stress. Sie wollen das Positive und die Sonnenseite sehen, und selbst ganz normale Realisten werden als Untergangspropheten angesehen. Pessimismus und Negativität töten bei Gelben wirksam jede Spur von Engagement ab und bewirken, dass sie sich unter Druck fühlen.

Schematisieren Sie Arbeit so gut wie möglich

Genau wie Rote scheuen Gelbe die Routine, repetitive Aufgaben und vollgestopfte Zeitpläne. Sie erstellen bereitwillig Pläne für andere, aber sie können sie nicht selbst befolgen. Zwingen Sie sie in eines Ihrer Schemata, und Sie werden sehen, dass Stressflecken im Gesicht Ihres gelben Freundes oder auch einer Person erscheinen, mit der Sie sich entzweit haben.

Isolieren Sie ihn sorgfältig vom Rest der Gruppe

Für einen Gelben ist das Fehlen eines Menschen, mit dem er reden kann, vielleicht das Schlimmste überhaupt. Weil er reden muss, muss auch jemand da sein, der ihm zuhört. In einem Büro eingesperrt zu sein, in dem ihm nichts als ein Schreibtisch Gesellschaft leistet, ist für ihn eine Strafe, die schlimmer ist als der Tod. Das ist für den Gelben, als würde er nach Sibirien deportiert.

Stellen Sie klar, dass es unverantwortlich ist, bei der Arbeit zu lachen

Keine Witze machen und kein Humor erlaubt? Ist das ein Beerdigungsinstitut? Ich habe einmal genau diesen Kommentar von einer Gelben gehört, die entdeckte, dass wir Unternehmensberater keine Zeit hatten, herumzualbern. Sie geriet durch die große Ernsthaftigkeit unter solchen Stress, dass sie wieder ging, noch ehe ihre Probezeit abgelaufen war.

Fordern Sie nachdrücklich, dass sie vorher gründlich nachdenken – zweimal

Spontaneität unterdrücken ist, als würde man den Deckel eines Topfes herunterdrücken, wenn die Milch überkocht. Es klappt einfach nicht. Es führt zu einer riesigen Schweinerei, und niemand entkommt, wenn Gelbe – laut und heftig – alle anderen in ihre Stressspirale hineinziehen. Und am besten ist man darauf vorbereitet, dass der Stress eines Gelben nicht unbemerkt bleibt. Glauben Sie das bloß nicht.

Ständiges Gezänk und Theater wegen Kleinigkeiten

Sich mit endlosen Konfrontationen herumschlagen zu müssen ist für ihn sehr aufreibend. Das ist ein wenig paradox, weil der Gelbe nicht – wie der Grüne – konfliktscheu ist. Aber wenn es zu viele Streitereien gibt, stört das den Wunsch der Gelben nach Spaß und Positivität, der an sich schon Stress verursacht. Sie können mit Reibereien umgehen, aber wenn es zu viel wird, sind die Gelben nicht mehr in Topform und verlieren ihren üblichen Glanz.

Setzen Sie ihn öffentlicher Demütigung aus

Ein Gelber, der in Gegenwart anderer negatives Feedback erhalten hat, wird kein erfreulicher Anblick sein. Es ist schon viel, ihn davon abzubringen, nie mehr ein Wort mit Ihnen zu reden. Außerdem wird er mächtige Abwehrmechanismen an den Tag legen, und Sie werden überhaupt nichts erreichen.


Was macht ein Gelber, wenn er unter Stress gerät und sich unter Druck fühlt?

Sie müssen sich darauf vorbereiten, dass er dann noch mehr Aufmerksamkeit auf sich ziehen wird als sonst. Sein Ego macht es ihm unmöglich, seine Gegenwart nicht noch deutlicher bemerkbar zu machen, weil er dafür kompensieren muss, dass er sich nicht gut fühlt. Das heißt, er wird aktiv Aufmerksamkeit suchen, damit es ihm besser geht. Damit ergibt sich das Risiko, dass er zu viel redet, dass er bei Meetings und in Beziehungen allen Raum für sich beansprucht und sich überall in den Mittelpunkt stellt.

Vielleicht hätten Sie das nicht für möglich gehalten, aber er ist auch in Gefahr, exzessiv und unrealistisch optimistisch zu werden. Denn Sie müssen wissen, dass Sie noch nie mit einer echten Herausforderung zu tun hatten, ehe Sie versucht haben, mit einem sehr gestressten Gelben zurechtzukommen. Er wird Pläne aus dem Hut zaubern, die so verrückt sind, dass er sie nicht einmal selbst glauben kann. Aber das entspricht seinem Naturell.


Kann ich Gelben helfen, ihren Stress zu bewältigen?

Erlauben Sie ihm, eine Party zu organisieren. Er muss Menschen in einem sozialen Kontext begegnen. Das kann sogar außerordentlich dringlich werden, denn er kann sehr tief in seinem eigenen Elend versinken, wenn man ihn allzu lange in seinem Stress hängen lässt. Wenn es zappenduster aussieht, schlagen Sie eine Kneipentour, eine Party oder ganz einfach eine schlichte Grillparty vor. Es braucht nichts Spektakuläres zu sein, aber stellen Sie sicher, dass er sich eine Weile vergnügt. Und sorgen Sie dafür, dass die Sache richtig Spaß macht!


Stressfaktoren bei grünem Verhalten

Wenn Sie aus irgendeinem Grund einen Grünen stressen möchten, schlage ich Ihnen die folgenden unschönen Maßnahmen vor.

Nehmen Sie ihnen jede Form von Sicherheit

Geben Sie ihnen Aufgaben, die Sie ihnen noch nie gegeben haben, ohne sie ihnen vorher zu erklären. Erwarten Sie jedoch gleichzeitig perfekte Implementierung. Lassen Sie sie in Meetings mit Leuten allein, die unvernünftige Forderungen an sie stellen. Unterstützen Sie sie nicht, wenn es in einer Diskussion hitzig wird. Schicken Sie ihnen einen wütenden Roten. Der Stress wird kommen wie das Amen in der Kirche.

Lassen Sie viele Fragen offen

Halb fertige Aufgaben und offene Fragen sind für Grüne zutiefst unbefriedigend. Sie wollen wissen, wie die Dinge ineinandergreifen, und wenn sie nicht verstehen, wie der Prozess läuft, ist das für sie sehr unangenehm. Halb fertige Projekte, Dinge, die begonnen wurden, sich aber dann in die Länge ziehen, ohne dass ein Ende absehbar wäre, machen Grünen richtig zu schaffen. Aus diesem Grund sind die Gelben phänomenal darin, bei Grünen Stress zu erzeugen.

Sitzen Sie ihnen ständig auf der Pelle

Wenn ein Grüner keinen privaten Raum hat, wenn es keinen Ort gibt, an den er sich von der Welt zurückziehen kann, gerät er sehr unter Stress. Er mag andere Menschen, aber er braucht auch Zeit für sich allein. Wenn das nicht machbar ist, kann er nicht mehr denken.

Blitzschnelle Änderungen und ungerechtfertigte Richtungswechsel

Das ist die Spezialität von Roten und Gelben. Schnelle Entscheidungen, die sie nicht immer begründen. Für Grüne ist es eine Qual, wenn sie zu unerwarteten und schnellen Veränderungen gezwungen werden, was dann oft dazu führt, dass sie in einen Zustand völliger Gleichgültigkeit geraten. Die schlimmste Art von Änderung ist, wenn ein Grüner am Morgen eine Anweisung bekommt, und gerade dann, wenn er beginnt, darüber nachzudenken, wie er sie ausführen soll, kommt eine entgegengesetzte Anweisung. Dann wird nichts mehr so sein wie vorher.

Können Sie so nett sein, das Ganze von Anfang bis Ende noch einmal neu zu machen?

Eine Aufgabe noch einmal machen zu müssen ist gleichbedeutend mit Scheitern. Wenn etwas noch einmal gemacht werden muss, kann das nur bedeuten, dass die Sache so, wie Sie sie zuerst gemacht haben, nicht gut genug war. Mit anderen Worten ist das negatives Feedback. Das bedeutet darüber hinaus, dass ich als Person nicht gut genug bin, was natürlich außerordentlich hohen Stress erzeugt. Die mögen mich hier nicht.

Schauen Sie, wir können nicht über absolut alles einig sein!

Die Erfahrung von Uneinigkeit in einer Arbeitsgruppe oder in der Familie führt unausweichlich zu Stress. Wir sprechen hier über Konflikte, und nur Störenfriede lösen so etwas aus. Reibung in der wichtigsten Gruppe, der Familie, ist eine schwerwiegende Sache. Ein Grüner wird dann nicht wissen, was er tun soll.

Drängen Sie sie ins Rampenlicht

Unter keinen Umständen werden Grüne irgendwann im Mittelpunkt landen, wenn sie in größeren Gruppen sind. Gruppen von mehr als drei Personen werden bereits als »größer« betrachtet, wenn der Grüne nicht alle sehr gut kennt. Es ist eine höchst unglückliche Idee, so etwas von einem Grünen zu fordern, weil er einfach auf seine Papiere starren wird. Jeder wird sehen, wie ihn das Unbehagen überkommt, und der Rest der Gruppe wird ebenfalls gestresst sein. Das taugt nichts.


Was macht ein Grüner, wenn er unter Stress gerät und sich unter Druck fühlt?

Er wird sehr reserviert und beinahe kalt. Seine Körpersprache wird rigide und verschlossen, und wenn Sie die Person sind, die seinen Stress auslöst, wird er klar demonstrieren, dass er nichts mit Ihnen zu tun haben will. Es gibt sogar Grüne, die dann in eine ausgeprägte Apathie fallen. Sie werden kalt und gefühllos, sogar gegenüber Menschen, die ihnen unter normalen Umständen sehr am Herzen liegen.

Sie sind auch sehr zögerlich in allem, was sie tun. Stress macht Grüne unsicher und bewirkt, dass sie Angst haben, Fehler zu machen. Das kann bei der Arbeit sein, aber auch zu Hause. Wenn ein Kind krank wird, wird ein Grüner passiv und schaut einfach zu, weil er Angst hat, etwas falsch zu machen. Er wird sich auch die Schuld an der Situation geben und kann sich völlig verschließen.

Bei der Arbeit kann es ein wenig anders sein. Es kommt auf die Umstände an. Viele Grüne stecken am Ende gewohnheitsmäßig in Bockigkeit und Starrsinn fest und provozieren die Menschen in ihrer Umgebung damit, dass sie jegliche Veränderung verweigern. Es mag sehr erstaunlich klingen, aber die typische grüne Dickköpfigkeit gewinnt die Oberhand und hindert sie am Handeln.


Kann ich Grünen helfen, ihren Stress zu bewältigen?

Erlauben Sie ihnen, nichts zu tun. Geben Sie ihnen eine Auszeit für Gartenarbeit, zum Schlafen oder für andere Formen von Entspannung. Schicken Sie sie vielleicht auch ins Kino – nicht mit einem Pulk von anderen, sondern eher allein – oder geben Sie ihnen ein gutes Buch in die Hand, an dem sie zwei Tage zu lesen haben. Eigentlich wollen sie gar nichts tun. Ermöglichen Sie ihnen das, bis der Stress nachlässt. Dann sind sie wieder wie immer.


Stressfaktoren bei blauem Verhalten

Wenn Sie aus irgendeinem Grund einen Blauen stressen möchten, sollten Sie versuchen, seine Kreise zu stören.

Sie wissen nicht, wovon Sie reden

Sie könnten leicht glauben, dass Blaue Kritik nicht persönlich nehmen, aber wenn sie – ihrer Meinung nach – frei erfunden und unbegründet ist, kann es sehr schwierig werden. Nicht weil sie sich vor einem Konflikt fürchten oder davor, dass Sie sich entzweien, sondern weil das ein Stachel für ihr Perfektionsstreben ist.

Das Managementteam hat einen spontanen Beschluss gefasst

Veränderung kann völlig in Ordnung sein, weil ein Blauer nicht einmal im Traum auf die Idee kommt, es gebe etwas bereits Vollkommenes. Aber er muss die Gründe für die Änderung hören. Wenn sie nicht vorgesehen ist, ist sie ungeplant, und Ungeplantes weist auf eine mangelhafte Struktur hin – sehr schlecht. Das führt unausweichlich zu Kopfschmerzen.

Das sieht zwar recht unsicher aus, aber wir machen trotzdem weiter

Alles birgt ein gewisses Maß an Risiko. Ein Blauer sieht überall Risiken. Wenn ein Roter sagen würde, ohne Fallschirm aus einem Flugzeug zu springen, wäre ein enormes Risiko, würde ein Blauer sagen, es sei ein Risiko, einen neuen Rasenmäher zu kaufen. Man weiß nie genau, was alles passieren kann. Und je höher das Tempo, desto größer wird das Risiko.

Guck mal, hier kommt die ganze Verwandtschaft – unangekündigt!

Es geht um Ordnung und Struktur und darum, in einem entspannten Tempo zu arbeiten oder die Küche nach einem genau festgelegten Plan zu renovieren. Wenn plötzlich die halbe Familie vor der Tür stünde, würde das alles durcheinanderbringen. Man sollte einen Blauen niemals mit Überraschungen konfrontieren. Da er außerdem seine eigenen Pläne vielleicht nur unvollständig mitgeteilt hat, müssen Sie sich auf eine heftige Kollision gefasst machen.

Hoppla, was ist denn hier passiert?

Fehler machen Dummköpfe und schludrige Leute. Blaue machen keine Fehler, wenn also alle anderen Mist bauen und folglich die Pläne des Blauen ruinieren, könnte das Resultat ohne Weiteres sein, dass er einfach die Tür zumacht und sich weigert zuzuhören. Er will nichts davon wissen, dass das Projekt im Eimer ist, sondern er will einfach seinen Part weiterspielen – selbst, wenn er gar nicht mehr sachgerecht ist.

Sie verdammter Paragrafenreiter

»Haben Sie denn keinerlei Fantasie? Wir müssen hier wirklich ein bisschen flexibler sein.« Das ist ein hervorragender Weg, einen Blauen dazu zu bringen, bei der Arbeit die Trittsicherheit zu verlieren. Leute, die Regeln brechen und gegen Bestimmungen verstoßen, muss man mit Misstrauen betrachten, und man muss sie an die kurze Leine nehmen. Wenn ein Blauer merkt, dass er in den Händen einer Organisation ist, die den angemessenen Verfahrensweisen keinerlei Beachtung schenkt, kann das dazu führen, dass er erheblichen Widerstand leistet.

Jetzt müssen wir einfach ein kleines Risiko eingehen

Das ist eine Variation des vorigen Punktes. Richtig ist richtig, und gründliche Vorbereitung ist das A und O. Es steht sogar so in einem Buch. Wenn sich also ein Blauer nicht auf seine – manchmal extrem umständliche – Weise vorbereiten kann, löst das Stress aus. Er ist das Gegenteil von spontan, und es funktioniert einfach nicht, einen Blauen zu einer Reaktion zwingen zu wollen, der sich noch nicht gründlich mit einem bestimmten Thema vertraut gemacht hat. Seine Antwort wird dann so viele Vorbehalte einschließen, dass sie kaum noch einen Nutzen hat.

Übermäßig emotionale Menschen

Nö. Gefühlsduselei ist ihm höchst unangenehm. Da wird es unübersichtlich und peinlich, und das mag ein Blauer nicht. Logik ist das, was zählt, und wenn Sie das übersehen, findet er das sehr anstrengend. Er wird auf Tauchstation gehen, und er vergisst nie mehr, dass Sie eine emotionale Person sind, die ihr Gehirn nicht in derselben Weise benutzt wie er das seine.


Was macht ein Blauer, wenn er unter Stress gerät und sich unter Druck fühlt?

Er wird extrem pessimistisch. Oh, ja. Es wird noch viel schlimmer als sonst. Plötzlich wird alles pechschwarz, und er kann sogar in eine Depression rutschen. Lustlosigkeit ist häufig, und nichts interessiert ihn mehr. Es regnet Untergangsprophezeiungen auf uns alle herab. Außerdem wird er unerträglich pedantisch. Viele Menschen erhöhen unter Stress ihr Tempo, um die Dinge zu bewältigen. Ein Blauer nicht. Er zieht die Handbremse. Jetzt ist nicht der Moment, in dem man sich Fehler erlauben kann. Die Menschen in seiner Umgebung sollten sich auf Kritik großen Stils einstellen. Er wird plötzlich auf jeden noch so kleinen Fehler hinweisen, den er sieht – und es gibt jede Menge. Er kann dann sehr wohl ein unerträglicher Besserwisser werden.


Kann ich Blauen helfen, ihren Stress zu bewältigen?

Er braucht Ungestörtheit. Man muss ihm Zeit und Raum zum Nachdenken geben. Weil er die Situation analysieren und die Zusammenhänge verstehen möchte, muss man ihm Freiraum geben, genau dies zu tun. Wenn man ihm Raum lässt, kommt er zurück – irgendwann. Aber wenn er in eine allzu tiefe Depression gerät, muss man ihm unter Umständen speziellere Hilfe anbieten.

Schlussfolgerung: Was lernen wir daraus, wenn wir uns unterschiedliche Menschen unter Stress näher ansehen? Wir können daraus eine eindeutige Lehre ziehen – außer dass Stress für die meisten Menschen negativ ist –, und zwar die, dass das normale Handeln und Verhalten einer Person unter Stress verstärkt wird. Ein Roter wird noch resoluter und aggressiver gegen die Menschen um ihn herum, ein Gelber wird übellauniger und unstrukturierter, ein Grüner wird noch passiver und teilnahmsloser als sonst, und ein Blauer kann sich völlig verschließen und die Haarspalterei so weit treiben, dass die Einzelteile mit bloßem Auge nicht mehr zu erkennen sind.

Das Wichtigste ist, dass man vermeidet, die Menschen unnötig zu stressen. Mir ist völlig klar, dass Sie das schon vorher gewusst haben, aber es kann hilfreich sein, zu verstehen, was genau bei den einzelnen Profilen Stress erzeugt. Wenn Sie einem Roten Druck machen, ist das für ihn nicht so schlimm, wie es für einen Grünen oder einen Blauen ist. Ganz im Gegenteil muss man auf einen Roten sogar Druck ausüben, damit er seine Form wiederfindet. Wenn alles glatt und reibungslos läuft, wird es ihm einfach langweilig.

Entscheidend ist die Situation, entscheidend ist Ihr Profil, entscheidend ist Ihre Persönlichkeit, entscheidend ist die Tageszeit, das Niveau der Arbeit, die Gruppe, das Wetter – viele Faktoren sind entscheidend. Aber wenn Sie Ihre Augen und Ohren nutzen, werden Sie ein hervorragendes Ergebnis erzielen.
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Ein kurzer Blick in die Geschichte

Es hat sich eigentlich nichts geändert – die Menschen waren schon immer so

Der Hintergrund zu allem, was Sie bisher gelesen haben

Dieses Kapitel erklärt, wie ich zu der Forschung gekommen bin, die die Grundlage für den Inhalt dieses Buches bildet. Wenn Sie sich nicht für Geschichte, Quellen, Forschung oder überhaupt für Dinge interessieren, die Ihnen unkalkulierbar viel Zeit Ihres ohnehin schon vollen Lebens rauben, können Sie dieses Kapitel überspringen. All die anderen erfahren etwas von früher …

In allen Kulturen gab es ein Bedürfnis, die Menschen in Kategorien einzuteilen. Als die Steinzeit vorüber war und das Denken für unsere Vorfahren eine größere Rolle zu spielen begann, entdeckten sie, dass die Menschen überall auf der Welt verschieden waren. Wie überraschend!

Aber wie verschieden sind die Menschen tatsächlich? Und welche Wege hat man im Laufe der Zeit gefunden, um diese Unterschiede zu beschreiben? Wahrscheinlich gibt es so viele Wege, wie es Kulturen auf der Erde gibt. Aber ich werde Ihnen einige Beispiele vorstellen.

Auf welchen der alten Griechen sollen wir uns jetzt berufen? Hippokrates?

Hippokrates, der rund 400 Jahre vor Christus lebte, wird als Vater der Medizin angesehen. Im Gegensatz zu vielen anderen Ärzten seiner Zeit war er nicht abergläubisch. Er war der Meinung, dass Krankheiten ihre Wurzel in der Natur hätten und nicht von den Göttern kämen. So glaubte er etwa, Epilepsie komme aus dem Gehirn. Heute ist das Allgemeinwissen, aber damals war es revolutionär.

Die Humoralpathologie oder Viersäftelehre hängt mit den vier Temperamenten zusammen. Nach Hippokrates ist das Temperament unsere grundlegende Reaktionsweise, unsere Persönlichkeit oder Gemütsart, so die ursprüngliche Bedeutung. Und unser Temperament bestimmt unser Verhalten.

Bei guter Gesundheit ist man, wenn Blut, gelbe Galle, schwarze Galle und Schleim im Gleichgewicht sind. Wenn wir uns beispielsweise erbrechen, husten oder schwitzen, versucht der Körper, einen oder mehrere dieser Säfte loszuwerden.

Cholé ist griechisch und bedeutet »gelbe Galle«. Daher wird ein cholerischer Mensch von der gelben Galle bzw. der Leber kontrolliert. Choleriker sind feurig und temperamentvoll und ängstigen manchmal ihre Umgebung mit ihrem kraftvollen Auftreten. »Choleriker« lässt sich auch als »der Heißblütige« übersetzen.
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Das lateinische Wort sanguis bedeutet »Blut«. Ein Sanguiniker wird vom Blut, vom Herzen gesteuert. Kreativ und leichtlebig verbreiten Sanguiniker gute Stimmung um sich herum. Sie sind blutvoll und daher optimistisch und heiter, mit zwanglosen Umgangsformen. Ein Synonym für »Sanguiniker« ist »Optimist«.

Ein Phlegmatiker wird vom Gehirn beeinflusst. Phlégma bedeutet einfach »Schleim«. Schleim ist zähflüssig und steht symbolisch auch für das Temperament eines Phlegmatikers. Ein solcher Mensch ist steif und langsam in seinen Bewegungen.

Ein Melancholiker schließlich hat einen Überschuss an schwarzer Galle – das griechische mélaina cholé bedeutet »schwarze Galle«, und diese findet sich in der Milz – und wird daher häufig als schwermütig und trübsinnig wahrgenommen. Ein gängiges Synonym für einen Melancholiker ist einfach »Pessimist«.

So weit die Theorie des Hippokrates.

Das indianische Volk, das mit seinem Kalender 2012 der ganzen Welt Fracksausen bescherte – die Azteken

Die Azteken errichteten vom 14. bis zum 16. Jahrhundert eine Hochkultur in Zentralmexiko. Sie waren Indianer, die sehr naturverbunden lebten. In esoterischen Kreisen hatte sich die Theorie verfestigt, dass ihr Kalender für das Jahr 2012 das Ende der Welt ankündigte. (Als dann der Untergang ausblieb, kam die Theorie auf, sie hätten lediglich keine Steinblöcke mehr gefunden, die so groß waren, dass sie ihren Kalender hineinmeißeln konnten.)

Aber als sie darangingen, Menschen in unterschiedliche Kategorien einzuteilen, nutzten sie etwas, das wir alle gut kennen – die vier Elemente: Feuer, Luft, Erde und Wasser. Bis heute werden die vier Elemente herangezogen, um unterschiedliche Gemütsarten zu charakterisieren, aber niemand weiß genau, ob die Azteken die Ersten waren, die auf diesen Gedanken kamen. Sicher wissen wir allerdings, dass sie ihn hatten, denn das ist auf den riesigen Steinen zu sehen, die sie hinterlassen haben.

Feuermenschen waren genauso, wie es klingt: feurig, explosiv, hitzköpfig. Sie waren vom Typ her Krieger, die zum Schwert griffen, um ihren Willen durchzusetzen. Anführer.
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Die Luftmenschen waren anders. Auch sie waren entschlossen, aber wesentlich ungezwungener. Sie kamen angefegt wie ein Windstoß, der einen mitreißt, und wirbelten ein bisschen Staub auf.

Die Erdmenschen hingegen arbeiteten für das Dorf, für die Gemeinschaft. Sie standen exemplarisch für Stabilität und Sicherheit. Sie sollten Dauerhaftes erschaffen und für die Zukunft bauen.

Und die Wassermenschen? Wasser war ein Element, vor dem die Azteken Respekt hatten. Wasser kann alles zerstören, was ihm in den Weg kommt, aber man kann es auch in Flaschen füllen – wenn man weiß, wie das geht. Wassermenschen waren still und sicher und beobachteten alles, was vor sich ging.

Wie Sie sehen, hat diese Einteilung eine große Ähnlichkeit mit den Theorien, die Hippokrates aufgestellt hat – sie nutzt lediglich andere Überschriften für dieselbe Sache.

William Moulton Marston – warum die Farbensprache nur bei mental stabilen Menschen klappt

William Moulton Marston erfand den sogenannten »systolischen Blutdrucktest«, mit dem er Täuschung nachweisen wollte. Diese Erfindung führte später zum modernen Lügendetektor. Aber Marston schrieb auch Artikel über Alltagspsychologie. Im Jahr 1928 veröffentlichte er sein Buch Emotions of Normal People, in dem er die Unterschiede zwischen verschiedenen Verhaltensmustern gesunder Menschen untersuchte. Früher hatten sowohl Jung als auch Freud Studien über mental labile Menschen veröffentlicht, daher war Marston eine Art Pionier, der die Grundlagen für das Modell legte, das später unter dem Namen DISC bekannt wurde. Das DISC-Modell selbst wurde jedoch einige Jahre später von Walter V. Clarke im Rahmen seiner Activity vector analysis eingeführt. Wie Sie bereits gesehen haben, ist das ein Modell, das man benutzt, um unterschiedliche Arten menschlicher Kommunikation zu kategorisieren. Für viele ist diese Forschung zu einer unerschöpflichen Quelle wertvoller Erkenntnisse geworden, die einem ermöglicht, sich selbst wirklich zu verstehen.

Marston hatte einen Weg gefunden, die Unterschiede zwischen Menschen aufzuzeigen. Er stellte einige deutliche Unterschiede fest, auf die sich auch das Modell stützt, das in diesem Buch benutzt wird. Heute werden dafür die folgenden Begriffe verwendet:

	Dominanz führt zu Aktivität in einer ungünstigen Umgebung.
	Inspiration führt zu Aktivität in einer günstigen Umgebung.
	Stetigkeit führt zu Passivität in einer günstigen Umgebung.
	Analysefähigkeit führt zu Passivität in einer ungünstigen Umgebung.


Inzwischen wird überall auf der Welt der Ausdruck DISC Profile, im Deutschen DISG-Profil, verwendet. Die Abkürzungen beruhen auf den vier Anfangsbuchstaben der Begriffe dominance, influence, steadiness und conscientiousness. (In der deutschen Fassung des Modells lauten die Begriffe meist Dominanz, Initiative (hier: Inspiration), Stetigkeit und Gewissenhaftigkeit, aber es gibt mehrere Varianten.) Wo Marston den Begriff compliance wählte (dt. meist »Gewissenhaftigkeit«), nehme ich in diesem Buch lieber den Begriff »Analysefähigkeit«, da er den entsprechenden Typ besser beschreibt.

Das Merkmal dominant zeigt bei einem Menschen an, wie er Probleme angeht und mit Herausforderungen umgeht. Es ist aber auch das Einzige, das gemessen werden kann. Inspirierend heißt, dass ein Mensch gerne andere inspiriert. Ein Mensch mit diesem Merkmal wird immer darauf aus sein, andere zu überzeugen. Einfach ausgedrückt könnte man sagen, dominantes Handeln hat mit Agieren, inspirierendes Handeln mit Interagieren zu tun.
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Die obige Abbildung zeigt, was die verschiedenen Faktoren tatsächlich messen.
©IPU Institutet för Personlig Utveckling


Das Maß der Stetigkeit wird primär daran gemessen, wie aufgeschlossen ein Mensch für Veränderungen ist. Ein starkes Bedürfnis nach Sicherheit bedeutet eine geringe Bereitschaft zur Veränderung und umgekehrt. Das führt natürlich zu einer Reihe von spezifischen Verhaltensmustern. Beispielsweise zu dem Glauben, dass früher alles besser war.

Die Analysefähigkeit zeigt, wenn sie mit Gewissenhaftigkeit einhergeht, wie bereit jemand ist, Regeln und Vorschriften zu befolgen. Natürlich führt auch das zu bestimmten Eigenschaften, die damit zusammenhängen. Hier finden wir diejenigen, die nicht akzeptieren, dass etwas schiefgeht. Qualität ist wichtig.

Wie Sie wahrscheinlich bemerkt haben, sehen Sie überall dieselben Farben, unabhängig davon, ob es um moderne Psychologie oder um Indianer in Mittelamerika geht. Die Farben sind nicht das Wichtigste, sie sind nur ein Weg, das System für diejenigen eingängiger zu machen, die es nicht kennen. Als Berater habe ich Menschen schon gut 20 Jahre lang in diesem Bereich ausgebildet und dabei festgestellt, dass die Farben wirklich das Lernen erleichtern.

Marston hat irgendwann in den 1930ern seine Forschung zu diesem Gebiet beendet. Anscheinend beschäftigten ihn dann andere Dinge. Viele andere haben seine Forschungsarbeit verwendet und ein Werkzeug entwickelt, das laut den neuesten Daten in den letzten 35 Jahren von nahezu 50 Millionen Menschen benutzt wurde. So hat beispielsweise der Amerikaner Bill Bonnstetter unschätzbar Wertvolles geleistet, da er verlässliche Tools für die Analyse des ganzen Systems entwickelte. Sune Gellberg, Gründer des IPU, des Institutet för Personlig Utveckling, brachte das Tool nach Schweden und ist seither führender Anbieter einer Reihe von Analysetools, die für unzählige Anwendungsbereiche eingesetzt werden können.

Wenn Sie mehr über die Arbeit des IPU wissen möchten und vielleicht auch eine Lizenz für dieses Tool beantragen möchten, hilft es Ihnen weiter, die folgende Website aufzurufen: www.ipu-profilanalys.se.

Aber denken Sie daran: Theoretisch gibt es keinen Unterschied zwischen Theorie und Praxis. Aber praktisch gibt es ihn eben doch.

Ich habe die vier Merkmale aufgeführt, auf die Marston hingewiesen hat, aber halten Sie sich vor Augen, dass die meisten von uns eine Kombination mehrerer Farben sind.
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Stimmen aus dem wahren Leben

Als Autor möchte man immer wissen, was die Menschen von dem halten, was man geschrieben hat. Da ich auch Kriminalromane schreibe, weiß ich, dass es wie ein Elektroschock wirken kann, wenn man die Wahrheit hört, aber gleichzeitig möchte ich mich auch dieser Herausforderung stellen. Daher habe ich einfach vier Personen mit völlig unterschiedlichen Profilen interviewt und sie nach ihren Ansichten über das System selbst gefragt, aber auch darüber, wie sie ihr Alltagsleben sehen – bezogen auf die Farbe, die für sie zutrifft. Anmerkung: Bitte beachten Sie die Art und Weise, wie sie die Fragen beantworten – nicht nur, was sie inhaltlich zu sagen haben. Daraus können Sie höchstwahrscheinlich etwas lernen. Und zur Erinnerung: DISA steht für: Dominanz, Inspiration, Stetigkeit und Analysefähigkeit.


Helena, Geschäftsführerin einer privaten Firma mit rund 50 Angestellten. Überwiegend rot, ohne Grün oder Blau. Eine Spur Gelb dabei.

Was halten Sie von diesem Tool? Von der DISA-Sprache?

Ich denke, sie ist ein recht effektiver Weg, Missverständnisse zu vermeiden. Ich habe sofort verstanden, worum es dabei ging, allerdings finde ich, das Buch hätte kürzer sein können – vielleicht halb so lang. Ich hätte den Text stärker verdichtet. Ich mag Wiederholungen nicht. Aber man kann es natürlich schon nutzen. Letzte Weihnachten habe ich zum Beispiel allen meinen Mitarbeitern ein Exemplar geschenkt und sie aufgefordert, es zu lesen. Das haben auch fast alle gemacht.

Was ist das Wichtigste, das Sie daraus an praktischem Wissen mitnehmen?

Dass ich nicht mehr um den heißen Brei herumreden muss. Jetzt wissen meine Mitarbeiter, dass ich keine böse Despotin bin, sondern einfach nur rot. Sie verstehen, dass ich nicht wütend, sondern entschlossen bin. Das Interessanteste war, etwas über das Verhalten der Blauen zu lesen. Ich hatte nie darüber nachgedacht, dass sie die Dinge so anders sehen als ich. Und dass ihnen der Prozess selbst so wichtig ist. Deshalb brauchen sie natürlich auch so lange.

Sonst noch etwas?

Nein. Oder doch, die Gelben. Im Laufe der Jahre habe ich mir viele Fragen über sie gestellt. Das ganze Gerede. Ich habe ein paar Bekannte, die so sind. Sie setzen sich einfach hin und pusten einem eine Menge heiße Luft ins Gesicht, ohne dabei groß etwas zu sagen. Mein Nachbar zum Beispiel. Er plant ständig neue Projekte, aber aus seinen Plänen wird nie etwas. Das ist mir natürlich völlig egal, aber seine Frau muss inzwischen schon fast verrückt geworden sein. Und in meiner Firma ist klar, dass die Gelben zu wenig Arbeit bewältigt bekommen. Aber das ist meiner Meinung nach kein großes Problem. Ich ziehe nur die Daumenschrauben ein wenig fester an und verlange von ihnen, dass sie liefern. Ihre sauren Mienen kann ich aushalten. Ich bin nicht in der Firma, um es gemütlich und locker zu haben.

Welche Erfahrungen haben Sie mit grünem Verhalten gemacht?

Na ja, was soll ich dazu sagen? Man braucht sie natürlich auch. Loyal und pflichtbewusst. Aber ganz ehrlich … ich habe nie darüber nachgedacht, dass sie hinter meinem Rücken reden. Aber es stimmt tatsächlich. Sie sind phänomenal darin, Gerüchte zu verbreiten, wie ich bemerkt habe. Selbst die Einführung der kleinsten Veränderung tritt eine Lawine von Klatsch und Tratsch in der Kaffeeküche los. Spekulationen über eine Sache nach der anderen. Meistens vollkommen falsch und aus falschen Prämissen abgeleitet. Es wäre einfacher, wenn sie schnurstracks zu mir kämen mit ihren Fragen, nicht wahr? Ich meine, es kann doch nicht so schwer sein, ins Büro der Managerin zu gehen und die Fragen zu stellen, die sie haben. Sie wissen, dass ich immer ehrlich antworte, deshalb frustriert es mich, wenn sie um den heißen Brei herumreden. Ich weiß nicht, wie oft ich schon gesagt habe, dass man in dieser Firma seine Meinung offen sagen darf. Aber hört irgendjemand darauf?

Was glauben Sie, aus welchem Grund sie Ihrer Aufforderung nicht nachkommen, zu sagen, was sie denken?

Sie haben natürlich Angst, dass ich wütend werde. Und ich hatte vorher noch nie darüber nachgedacht. Sie glauben, ich wäre wütend, nur weil ich manchmal ein bisschen lauter rede oder jemanden anstarre, aber das bedeutet einfach, dass ich unterstreichen möchte, dass ich gerade etwas Wichtiges sage. (Pause.) Mir selbst ist es völlig gleichgültig, wenn es in einem Gespräch hitzig zugeht, es ist nicht dasselbe wie wütend sein – einfach nur viel machen wollen. Aber für mich war es eindeutig neu, dass die Menschen vor jemandem zurückweichen können, der so viel stärker ist. Was ich nicht verstehe, ist, wie so etwas im Umgang mit Erwachsenen passieren kann. Im Buch steht nichts darüber.

Sie halten das für unreifes Verhalten – nicht zu sagen, was man denkt?

Unreif – na ja. Unehrlich, würde ich lieber sagen. Ganz so wie ein Kind, das nicht zugeben will, dass es die Schokoladenkekse genommen hat, obwohl es das nicht durfte. Ich habe gesehen, dass es an der Dose war – also was soll das Leugnen? Das ist wahrscheinlich das Einzige, was ich nicht verstehe. Man muss seine Fehler zugeben! Das kann doch nicht so schwer sein! Geben Sie zu, was Sie getan haben oder nicht getan haben, dann geht es weiter. Aber sich davor drücken … das macht mich verrückt.

Okay. Schauen wir uns die anderen Farben an. Sie haben gesagt, dass Sie mit den Blauen am leichtesten umgehen können. Relativ leicht auch mit Gelben. Aber wie sieht es mit anderen Roten aus? Mit denen, die dasselbe Profil haben wie Sie?

Im Allgemeinen ist das kein Problem. Wir tun, was wir tun müssen, wie ich das sehe. Ich habe ein Managementteam, in dem außer mir noch fünf andere sitzen. Ich würde sagen, dass drei davon rot sind. Oder Moment mal. Zwei sind rot und einer rot-gelb. Einer ist blau – der Controller. Und der Letzte … das ist schwer zu sagen. Er ist einerseits ein Visionär und konzentriert sich andererseits sehr auf die Details. Kann jemand auch gelb-blau sein?

Jawohl. Eine recht häufige Kombination. Aber dann ist kein Grüner im Team?

(Lächelt.) Nein.

Wie funktioniert Ihr rotes Verhalten im Allgemeinen, was glauben Sie?

Also, ehe ich das Buch las und mein persönliches Profil erstellt habe, habe ich mich nie groß danach gefragt. Ich hatte nicht wirklich darüber nachgedacht. Aber je mehr ich las, desto mehr erkannte ich, dass ich selbst einige der Schwierigkeiten verursacht hatte, auf die ich in meinem Arbeitsleben stieß. Nicht wirklich zu wissen, was die Leute über die Dinge denken, war nur ein Aspekt der Geschichte. Es ist mir nie in den Sinn gekommen, dass mein Verhalten manchen Leuten Angst macht. Natürlich habe ich eine Menge Turbulenzen erlebt, wenn ich Entscheidungen allzu schnell traf oder wenn sie nicht gründlich genug durchdacht waren, aber das kam nur, weil ich sie so schnell durchziehen wollte. Natürlich sehe ich ein, dass ich über manche Dinge nachdenken muss, ehe ich etwas beschließe, aber es passiert einfach. Ich habe eine Idee – und zack! Noch vor dem Mittagessen ist sie umgesetzt.

Wie wirkt es sich aus, wenn Sie Entscheidungen treffen, die nicht richtig durchdacht sind? Haben Sie irgendwelche Beispiele?

Massig. (Lacht.) Einmal habe ich eine Stelle angenommen, ohne überhaupt nach dem Gehalt zu fragen. Dann hat sich herausgestellt, dass ich 60 Stunden in der Woche arbeiten musste, ohne auch nur einen Cent für die Überstunden zu bekommen. Einmal habe ich jemanden eingestellt, der sich bald darauf als völlige Null entpuppt hat. Ich hatte nicht nach Referenzen gefragt, sondern angenommen, dass er wusste, wovon er sprach. Aber dann zeigte sich, dass er keine Ahnung von dieser Industrie und dem Produkt hatte. Durch und durch ein Schwindler. Leider hat er uns eine Menge Geld gekostet, ehe es mir schließlich gelang, ihn wieder loszuwerden. Richtig viel Geld. Millionen.

Das klingt nicht sehr gut. Und wie ist es außerhalb der Arbeit? Wie verhalten Sie sich in Ihren privaten Beziehungen?

In diesen Bereichen denke ich noch weniger. Aber es ist amüsant. Ich habe dieses Buch meinem Mann gezeigt und ihn gebeten, es zu lesen. Das hat er verständlicherweise nicht getan, alles auf einmal war ihm natürlich zu viel, aber ich habe ein paar Teile herausgepickt und darauf bestanden, dass er sie liest.

Rotes Verhalten?

Rotes Verhalten. Und er hat tatsächlich einiges davon gelesen. Wahrscheinlich hat er darin seine Frau wiedererkannt. Er hat ein bisschen gelacht, aber wenn ich es mir genau überlege, hat er nicht viel dazu gesagt.

Hat er irgendwelche Kommentare über grünes Verhalten abgegeben?

Nein.

Wie arbeiten Sie zusammen? Als Team?

Wie arbeiten wir zusammen? (Lacht laut.) Ich sage ihm, was gemacht werden muss, und er macht es. Noch ehe er fertig ist, sage ich ihm, was er als Nächstes tun soll, und schicke ihn los, damit er es erledigt. Später werde ich ärgerlich, weil er es nicht zu Ende gebracht hat. Aber er hat noch nie in seinem Leben etwas zu Ende gebracht. Wir lachen oft darüber – ich schaffe Unordnung und mache ihm dafür Vorwürfe. Ich bin sicher, er hat kein leichtes Leben.

Ich verstehe. Was würden Sie sagen, was sind für Sie die größten Herausforderungen, die Ihr rotes Verhalten mit sich bringt?

Manche Menschen brauchen unendlich lange, um eine einfache Entscheidung zu treffen, und das bringt mich auf die Palme. Ich weiß, dass ich sehr schnell bin, aber manche Leute sind unfasslich langsam. Dabei macht es keinen Unterschied, ob es um Privates oder um die Arbeit geht. Beispielsweise hatten wir uns vorgenommen, einen alten Sessel zu kaufen, den wir an einen bestimmten Platz im Haus stellen wollten. Da ich so viel arbeite, haben wir vereinbart, dass mein Mann … (hier zieht Helena die Augenbrauen hoch, und langsam breitet sich ein Lächeln auf ihrem Gesicht aus). Ich habe ihm erklärt, er müsse alle Vorarbeit machen. Online suchen, Auktionshäuser und Secondhandläden durchforsten usw. Aber natürlich geschah nichts! Als ich ihn zwei Tage später fragte, hatte er noch nichts gefunden! Als ich dann am nächsten Tag in der Mittagszeit auf der Toilette saß, habe ich fünf verschiedene Angebote gefunden und sie ihm geschickt. Und als ich fünf Stunden später nach Hause kam, war immer noch nichts geschehen! Ich explodierte, und er schloss sich im Keller ein.

Okay, das ist ein gutes Beispiel, danke. Wie lange sind Sie schon verheiratet?

14 Jahre. Wir haben uns zufällig kennengelernt. Meistens sage ich, was ich an ihm attraktiv fand, sei gewesen, dass er den Mund halten konnte, wenn es nötig war, und das tut er noch immer. Aber manchmal wünsche ich mir, dass er ein bisschen spontaner wäre und Dinge einfach tun würde. Ich habe ihn noch nie danach gefragt, was er in mir gesehen hat.

Aber wie lösen Sie Ihre Konflikte, wenn er grün ist und Sie rot?

Was heißt lösen? Ich denke, wir haben im Grunde nicht viele Konflikte. Im Großen und Ganzen bin ich diejenige, die Krach schlägt, wenn irgendetwas geschieht, aber er kann andererseits richtig schmollen.

Was meinen Sie mit »schmollen«?

Er kann tagelang mit hängendem Kopf herumlaufen und aussehen, als wäre ihm die ganze Welt auf den Kopf gefallen. Normalerweise ignoriere ich das einfach, meist kommt er von sich aus wieder ins Lot. Aber manchmal habe ich genug von seinem traurigen Gesicht und frage ihn, was los ist. Ich konfrontiere ihn sozusagen.

(Pause.)

Und was passiert dann?

Was dann passiert? Also … er sagt, es gibt kein Problem. Alles sei bestens. Aber das stimmt nicht. Es ist mir immer leichtgefallen, in seinem Gesicht zu lesen, und man sieht es ihm schon kilometerweit an, wenn etwas nicht so ist, wie es sein sollte. Das Problem ist, dass er nicht zugeben will, dass er grantig ist. Was meistens bedeutet, dass er wegen etwas sauer ist, das ich getan oder gesagt habe. Das Problem ist, dass ich mich an nichts erinnern kann. Ich muss anfangen zu raten – und das ist völlig unmöglich. Meist geht es um irgendeine unbedeutende Bemerkung, die ich so ganz nebenbei gemacht habe, normalerweise etwas, das ich wieder vergesse, kaum dass ich es gesagt habe. Und wenn ich nicht richtig rate, wird er noch grantiger. Das kann wochenlang so gehen. Ich verstehe nicht, wie er das aushält.

Aber wie geht es dann weiter, wenn es nicht möglich ist, die Sache zu bereinigen? Wenn ich das fragen darf?

Na ja, wir kehren es unter den Teppich. Das heißt, ich vergesse das Ganze, da ich es von vornherein nicht als Konflikt angesehen habe. Aber mein Mann speichert den »Konflikt« in irgendeinem privaten Archiv, von dem nur er etwas weiß. Dieses Regal muss inzwischen schon brechend voll sein.

(Helena denkt einen Augenblick nach.) Wissen Sie, ich bin immer dafür gescholten worden, dass ich gesagt habe, wie ich die Dinge sehe, und meinen eigenen Weg gegangen bin. Ich war nie wirklich wie die anderen. Ich habe schon als Kind dumme Sachen gemacht, bin Risiken eingegangen. Später im Leben war ich dann froh, dass ich Risiken eingegangen bin, weil es mich weitergebracht hat. Aber natürlich war es auch anstrengend.

Was glauben Sie, welche Vorteile es Ihnen gebracht hat, dass Sie eher bereit waren, Risiken einzugehen, als viele andere?

Sich hinsetzen und sinnieren führt nirgendwohin. Es spielt keine Rolle, was für großartige Pläne Sie haben, wenn Sie sie nicht ausführen. Manchmal wusste ich nicht, wo ich landen würde, aber das hat mich noch nie aufgehalten. Ich habe viel Pech gehabt, ich war schon mal pleite und habe meinen Job verloren und solche Dinge. Das macht keinen Spaß, aber diese Dinge haben mich dahin gebracht, wo ich heute bin. Meiner Ansicht nach ist am Ende nicht entscheidend, wie viel Sie wissen oder welche Fähigkeiten Sie haben, sondern was Sie tatsächlich tun. Und darin war ich immer gut. Etwas durchziehen kann ich.

Welchen Rat würden Sie Menschen geben, die Sie kennenlernen? Was sollten sie berücksichtigen?

(Pause.) Sich nicht von der Tatsache einschüchtern lassen, dass ich manchmal ein bisschen zu forsch bin. Nicht einfach zurückweichen, weil ich sehr viel brülle. Dass ich nicht wütend bin, nur weil ich manchmal irgendwie … viel Druck mache. Aber auch, dass sie auch mal selbst in die Gänge kommen müssen. Mein Mann und ich reden oft darüber, wie unterschiedlich wir eine Nachricht überbringen. Er gibt erst mal zehn Minuten lang Hintergrundinformationen und kommt dann zur Sache, ich sage sofort das Wichtigste zuerst. Manchmal auch mit ein bisschen Hintergrundwissen, aber wahrscheinlich eher nicht. Aber die Leute sollten sich klarmachen, dass man arbeiten kann, ohne die ganze Zeit zu reden. Richten Sie Ihre Energie auf die Aufgabe, die Sie gerade haben, und nicht gleichzeitig auf ein ganzes Bündel anderer Dinge. Unterhalten können wir uns in der Freizeit.


Håkan verkauft Sendeplatz für Werbung bei einem großen kommerziellen Fernsehsender. Überwiegend gelb, aber mit einer Spur Grün. Kein Blau oder Rot.

Was halten Sie von diesem Tool? Von der DISA-Sprache?

Es ist wunderbar! Ein unglaublich nützliches Werkzeug, auf das ich die Menschen gerne aufmerksam machen würde. Ich habe in diesem Bericht auch so viel von mir selbst wiedererkannt! Ich verstehe nicht, wie nur 24 Fragen so präzise Antworten dazu liefern konnten, wie ich funktioniere. Sagenhaft. Ich habe den Bericht jedem gezeigt, den ich kenne, und wir mussten einfach laut über das Ganze lachen. Ich habe große Teile des Buches gelesen – am meisten über die Gelben. Ich stimme nicht allem zu, aber sehr vielem.

Welchen Aussagen über das Verhalten von Gelben stimmen Sie am meisten zu?

Dass wir Gelbe sehr kreativ und einfallsreich sind. Das hat man mir auch schon immer gesagt. Dass ich erstaunlich geschickt darin bin, komplexe Probleme zu lösen, da ich Lösungen auf andere Weise sehen kann als alle anderen.

Was meinen Sie mit »andere Weise«?

Einstein hat einmal gesagt, man könne ein Problem nicht mit derselben Denkweise lösen, mit der man es erzeugt habe. Oder so ähnlich. Und genau das glaube ich auch. Aus diesem Grund betrachte ich jedes Problem immer mit einem offenen, frischen Blick. Genau damit sind meine Kunden auch ganz besonders zufrieden, wie sie mir immer wieder sagen – dass ich in diesem Bereich sehr kreativ bin. Und außerdem bin ich einfach ein Ass darin, die Menschen auf meine Seite zu bringen. Es ist mir immer leichtgefallen, Menschen zu akzeptieren, darin bin ich eine Art Naturtalent. Ich kenne viele Menschen und habe immer viele gekannt. Und dann kann ich sehr gut öffentlich reden. Schon in der Schule war ich Vorsitzender des Schülerrats und habe oft vor der ganzen Schule gesprochen.

Vor der ganzen Schule?

Ja, also vor allen Schülern. Oder eigentlich nicht vor allen, nein. Okay, meistens vor meiner Klassenstufe. Vor allen in Klasse neun. Aber die Stimmung war immer bestens, und die Leute mochten es. Seither habe ich einfach weitergemacht. Ich werde oft in den verschiedensten Kontexten zum Sprecher ernannt.

Können Sie mir ein paar Beispiele geben?

Oh, ja. Zum Beispiel bei Kursen, wenn es Gruppenarbeit gibt. Ich bin immer derjenige, der am Ende die Ergebnisse vorträgt. Und das läuft prima. Ich war immer gut darin, Informationen zu präsentieren. Meetings mit Kunden. Wenn von unserer Firma mehrere da sind, übernehme ich das Reden.

Wie denken die anderen darüber?

Kein Problem. Sie gehen dem gerne aus dem Weg. Vielen Menschen fällt es schwer, die richtigen Worte zu finden, wie Sie wahrscheinlich wissen. Waren Sie früher Psychologe? Ich kenne eine junge Frau, die Psychologin ist. Sie arbeitet in einem Gefängnis, das scheint sehr interessant zu sein. Sie erzählt mir oft, dass sich viele Gefangene dort beschissen fühlen. Aber das ist ja kein Wunder. Ich könnte es nicht ertragen, so eingesperrt zu sein. Mann!

Ich bin kein Psychologe, sondern Verhaltensforscher.

In dem Bericht stand eine Sache, die ich nicht verstanden habe – »Bereiche, die Sie noch weiterentwickeln können«.

Was dachten Sie, was das bedeutet?

Der Bericht zeigt, dass ich schnelle Entschlüsse fasse, und das ist wahr. Aber ich bin nicht mit der Aussage einverstanden, dass diese Entschlüsse nicht auf einer gründlichen Analyse beruhen. Ganz im Gegenteil neige ich sehr zum analytischen Denken. Ich recherchiere beispielsweise immer gründlich. Ich sammle immer erst einmal Berge von Fakten, ehe ich etwas beschließe. Daher ist der Bericht in diesem Punkt überhaupt nicht korrekt.

Ich verstehe. Gibt es sonst noch irgendwelche Diskrepanzen?

Dass ich zu viele Worte mache, wenn ich kritisiere. Das stimmt überhaupt nicht. In Wirklichkeit fasse ich mich sehr kurz. Da ich weiß, wie man mit Sprache umgeht, identifiziere ich mich nicht mit dieser Aussage. Und dann der dürftige Faktencheck. Ich gehe mehr nach dem Gefühl. Und das ist in Wirklichkeit nichts Schlechtes, sondern etwas Gutes.

Wenn man mehr nach dem Gefühl als nach Fakten geht?

Genau. Wir Menschen sind ja emotionale Wesen. Daher nutzen wir natürlich stärker unsere Gefühle. Besonders ich. Darin bin ich wirklich gut. Mein Bauchgefühl in der richtigen Weise einzusetzen. Viele haben dieses Gefühl einfach gar nicht.

Das könnte wahr sein. Glauben Sie, man kann lernen, sein Bauchgefühl zu nutzen?

Nein. Damit wird man geboren. Entweder man hat es, wie ich, oder man hat es nicht. Dann ist es vorbei.

Und dann ist es zu spät, irgendetwas daran zu ändern?

Nein, nicht zu spät. Das habe ich nicht gemeint.

Sie haben gesagt, es sei vorbei, wenn Sie Ihr Bauchgefühl nicht nutzen könnten?

Okay, vielleicht habe ich übertrieben. Aber Sie müssen zugeben, dass es wichtig ist!

Aber müssen Sie nie Ihre Emotionen im Zaum halten und stattdessen Logik einsetzen?

Oh, ja, absolut. Es ist sehr wichtig, logisch und rational zu denken. Das habe ich immer gesagt. Man muss sich anschauen, was funktioniert, und das kann man lernen. Ich schätze, das ist leichter für jemanden wie mich, der schon eine Weile im Geschäft ist. Ich verkaufe schon seit vielen Jahren. Ich kann den Unterschied sehen. Ich weiß, welche Fakten berücksichtigt werden müssen.

Es tut mir leid, aber ich bin ein bisschen verwirrt. Gerade haben Sie mir gesagt, dass nur das Bauchgefühl wichtig sei. Wie bringen Sie das miteinander in Einklang?

Sie verdrehen meine Worte. Ich habe nie gesagt, dass man keine Logik gebrauchen sollte. (An dieser Stelle verschränkt Håkan die Hände vor der Brust und presst die Lippen zusammen.) Ich sage nur, man sollte nach seinem Bauchgefühl gehen. (Pause.) Und nach den Fakten.

Gehen wir weiter. Was werden Sie nach der Lektüre des Buches an praktischem Wissen mitnehmen?

Dass Blaue verdammt langweilig sind. Allerdings habe ich das schon vorher gewusst. Ich habe bloß nicht gewusst, dass sie blau sind. Aber diese pedantischen Esel, also … ich erinnere mich an ein Projekt, das wir durchführen mussten. Eigentlich nicht kompliziert, und wir hatten so etwas auch schon einmal gemacht. Es war eine spezielle Art, eine neue Produktlinie zu verkaufen. Es ging im Grunde nur darum, den ganzen Kram auszuliefern, aber wir hatten ein paar Blaue im Team. Sie kannten sich aus, waren bestens informiert und alles, aber sie kamen einfach nicht in die Gänge. Sie planten und schrieben Listen und machten Kalkulationen und gruben Details aus. Nichts ist passiert, und zwar mehrere Male.

Vielleicht waren sie nicht so gut darin, ihr Bauchgefühl zu benutzen?

Was meinen Sie damit?

Sie finden es also schwierig, mit Blauen zusammenzuarbeiten?

Sie können nicht mit mir mithalten, das ist alles.

Haben Sie durch dieses Farbsystem, das Sie kennengelernt haben, irgendetwas für Ihr Privatleben gewonnen?

Nein. Ich bin so, wie ich immer war. Das klappt prima. Ich habe eine Menge Freunde. Die Partys, die wir zu Hause veranstalten, sind legendär. Die Nachbarn reden hinterher noch monatelang davon.

Sie laden also auch die Nachbarn ein? Das klingt sehr nett.

Nein, um Himmels willen. Sie sind todlangweilig.

Aber worüber reden die Nachbarn dann? Wenn sie gar nicht bei der Party waren?

(Pause.) Tja, das kann man sich wirklich fragen. Haha!

Welchen Rat würden Sie Menschen geben, die Sie neu kennenlernen? Was sollten sie berücksichtigen?

Die mich kennenlernen?

Ja, das heißt, wie hätten Sie gerne, dass die Menschen um Sie herum reagieren?

Das will ich Ihnen sagen. Nehmen Sie das Leben nicht so ernst. Ich meine, wir leben nur einmal. Das sollten die Leute bedenken, sich öfter daran erinnern. Wir müssen uns auch erlauben, Spaß zu haben. Und uns nicht ständig in allem Möglichen verheddern. Weitergehen. Nicht in allem stecken bleiben. Das tue ich nicht. Ich glaube, man sollte das Leben leichtnehmen.

Okay, das ist Ihre Vorstellung. Aber welchen Rat würden Sie denen geben, die just Ihnen begegnen? Wie möchten Sie gerne behandelt werden?

Mit einem Lächeln. Mit einem Lächeln kommt man sehr weit.

Und wenn es um die Arbeit geht? Wie möchten Sie da behandelt werden?

Wie schon gesagt. Mit einem Lächeln. Der Rest findet sich dann immer.

(Pause.) Okay. Es gibt keine perfekten Menschen. Wir haben alle unsere Fehler und Schwächen, und es macht nicht viel Spaß, über diese Dinge zu reden. Was glauben Sie, was genau Ihre Schwächen sind?

Wie Sie wissen, denke ich normalerweise nicht so. Mein Fokus war immer, mich auf die positiven Dinge zu konzentrieren, diese Dinge zu betonen und zu stärken. Wenn alle herumlaufen und darüber nachdenken würden, was nicht funktioniert, dann würde nichts geschehen, oder?

Das klingt logisch, aber zu allen Verhaltensmustern gehören auch Schwächen. Die können ja wohl kaum einfach verschwinden, bloß weil wir nicht darüber sprechen?

Das meine ich nicht. Ich meine, man sollte sich nicht auf die negativen Dinge fokussieren, sondern das Positive hervorheben – noch viel mehr. Wir haben doch weiß Gott schon genug Miesmacher um uns herum, nicht wahr? Schauen Sie sich zum Beispiel das grüne Verhalten an. Sie machen sich über alles Sorgen, sehen buchstäblich überall Gefahren lauern. Ich meine, man kann doch nicht die ganze Zeit herumlaufen und sich fürchten? So klappt das nicht. Ich habe einen Nachbarn, der vor allem Angst hat. Besonders, wenn es um neue Dinge geht – Dinge, in denen ich gut bin. Manchmal denke ich, er erschrickt sogar vor seinem eigenen Schatten. Oder blaues Verhalten! Alles ist für sie ein Risiko. Sogar, wenn man schon weiß, welches Ergebnis man bekommt, konzentrieren sie sich noch auf die Risiken. Mir ist das vollkommen unverständlich.

Was Sie da sagen, ist völlig richtig. Die Grünen neigen nicht dazu, Dinge zu ändern, die Blauen bleiben in der Analyse von Risiken hängen, um ein Beispiel zu machen. Sehen Sie irgendwelche Schwächen bei rotem Verhalten?

Streitsüchtig. Das ist kurz und knapp, was ich von den Roten denke. Viele sind ziemlich garstig. Sie sind natürlich ergebnisorientiert, sicher, aber deshalb muss man doch nicht gleich grob sein. Manche sind unglaublich kurz angebunden. Wissen Sie, man schickt ihnen eine freundliche lange Mail, und alles, was zurückkommt, ist: OK. Es kostet so wenig Zeit, noch ein paar Worte dazuzuschreiben, es ist nicht teurer, und die Menschen sind positiver gestimmt. Ich achte immer sehr sorgfältig darauf, wie ich mich ausdrücke.

Sie haben also die Schwächen der Roten, Grünen und Blauen analysiert. Glauben Sie, dass es auch beim gelben Verhalten irgendwelche Bereiche gibt, die noch weiterentwickelt werden können?

Jaaaa … alles hängt von der Selbstwahrnehmung ab. Ohne Selbstwahrnehmung kann es bisschen verrückt werden. (Pause.)

Denken Sie an etwas Bestimmtes?

Wenn der Betreffende beispielsweise kein guter Zuhörer ist, aber das gar nicht merkt, kann der Fokus in einem Gespräch ziemlich merkwürdig sein. Manchmal kann man allerdings einfach nicht zuhören. Ich erlebe oft, dass ich gezwungen bin, bei einem Meeting das Kommando zu übernehmen, damit überhaupt etwas passiert. Mit meinem unglaublichen Drive klappt das oft sehr gut.

Okay, manche Gelbe könnten also lernen, besser zuzuhören. Wie sieht es denn in Ihren Augen bei Ihnen aus? Glauben Sie, dass Sie irgendwelche Schwächen haben?

(Eine sehr lange Pause entsteht.)

Da fällt mir auf Anhieb nichts ein.


Elisabeth ist grün und hat einige blaue Anteile. In ihrem Rollenverhalten blitzt eine Spur Gelb auf, aber kein Rot. Sie arbeitet im Provinziallandtag.

Was halten Sie von diesem Tool? Von der DISA-Sprache?

Es hat Spaß gemacht, bei diesem Test mitzumachen. Ich habe schon vorher eine Menge darüber gewusst, wie ich bin, aber ich glaube, jetzt ist es mir sogar noch klarer geworden. Jetzt weiß ich, dass die Roten denken, ich sei dickköpfig und von Natur aus ein bisschen vorsichtig. Aber ich möchte, dass alle einig sind. Zusammenarbeit ist wichtig für mich. Ich denke, dass alle so empfinden sollten.

Gibt es irgendetwas Bestimmtes, das Sie mitnehmen werden, nachdem Sie Alles Idioten!? gelesen haben?

Mein Sohn hat es mir zum Geburtstag geschenkt. Er ist so nett; er bringt mir immer etwas mit, obwohl ich gesagt habe, dass ich keine Geschenke will. Er ist arbeitslos und hat nicht viel Geld, aber Filip ist liebevoll. Es hat eine ganze Weile gedauert, ehe ich in das Buch hineingekommen bin. Es ist mir sogar relativ schwergefallen, mich hineinzufinden, vor allem, weil ich die ganze Zeit unterbrochen wurde. Aber als ich erst einmal drin und im Fluss war, hat es mir gut gefallen. Die Beispiele waren lustig. Ich habe sogar die anderen Bücher des Autors gelesen, die Krimis. Sehr spannend, aber grässlich. Ich habe meinem Mann die Teile über seine Farben vorgelesen, und wir haben eine Menge gelacht.

Was glauben Sie, welche Farben er hat?

Oh, er ist gelb. Und blau. Gleichzeitig, übrigens. Kann es das geben?

Ja. Das ist gut möglich. Was fanden Sie lustig?

Zum Beispiel alles darüber, wie optimistisch er in puncto Zeit ist. Er glaubt immer, er kann viel mehr fertigbringen, als er dann tatsächlich schafft. Und wir kommen zu spät, wenn wir irgendwo hingehen. Er springt drei Minuten vor der Ankunft von Gästen unter die Dusche. Solche Sachen. Aber das war auch ein bisschen das, was mich bezaubert hat, damals, vor fast 30 Jahren. Und es macht nichts. Mein Tommy ist prima.

Was werden Sie an praktischem Wissen mitnehmen?

Ich verstehe mich gut mit anderen Grünen, und das ist gut, weil wir so viele sind! Mir hat gefallen, dass da stand, wir Grüne würden uns die ganze Zeit umeinander kümmern. Das ist wichtig. Das muss man. Es läuft aber heute nicht in diese Richtung; es fühlt sich an, als würde jeder immer egoistischer werden. Allerdings glaube ich nicht, dass das auf lange Sicht so bleiben wird. Dann habe ich auch eine Menge über Gelb gelesen, meinen Mann, und Blau, meine Schwester. Sie ist sehr konventionell. Recht rigide und eher desinteressiert.

Desinteressiert woran?

An uns anderen. Sie fragt nie, wie es geht, und sie ruft einen kaum zum Geburtstag an.

Sie ruft kaum an? Heißt das, sie ruft Sie an Ihrem Geburtstag nicht an?

Doch, schon. Aber es fühlt sich an, als würde sie es eher aus Pflichtgefühl tun als aus echtem Interesse. Und sie kann auch sehr kritisch sein. Tommy hat vor ein paar Jahren unsere Küche renoviert. Und dann kam Eivor – das ist meine Schwester – und hat als Erstes seine Arbeit heruntergemacht.

Wie hat sie das gemacht?

Also, kaum hatte sie hingeschaut, hat sie gleich gesagt, eine Schranktür sei schief.

Und war sie nicht schief?

Na ja, ein bisschen schräg schon. Aber warum musste sie das sofort ansprechen? Er hatte mehrere Wochen lang an der Küche gearbeitet, und das Erste, was er zu hören bekam, war Kritik an allem, was er gemacht hat.

Sie hat also nicht nur die Schranktür kritisiert?

(Elisabeth schüttelt den Kopf.)

Was halten Sie von den Roten?

Na ja … sie sind in Ordnung, auf ihre Art. (Pause.)

Was meinen Sie damit?

Sie sind natürlich sehr tüchtig. Sie schaffen eine Menge Arbeit. Und sie sind schnell. Manchmal wünsche ich mir, ich hätte auch ein bisschen mehr von diesem Drive, aber das habe ich nicht. Ich bin, wie ich bin.

Aber Sie denken, es wäre vielleicht gut, manchmal ein bisschen rot zu sein?

Ja, sicher. Aber man ist, wer man ist. Und sie sind ziemlich – tough.

In welcher Weise sind sie tough?

Also, ein bisschen unsensibel in manchen Situationen. Unser Abteilungsleiter ist wahrscheinlich ziemlich rot. Er wirft den Leuten einfach alles an den Kopf, was ihm einfällt. Und die Chirurgen sind schrecklich im Umgang. Sie kommandieren die Leute herum, wie es ihnen passt.

In welcher Weise sind Sie davon betroffen?

Ich finde es schwierig, mit all den Konflikten umzugehen. Man kann sie nicht völlig vermeiden, das weiß ich, aber es ist schwierig, wenn sich ständig alle in den Haaren liegen.

Alle streiten sich also die ganze Zeit?

Nicht alle vielleicht. Und natürlich auch nicht die ganze Zeit. Aber es läuft nicht. Die Kommunikation zwischen uns klappt nicht. Die Atmosphäre ist mies, und das Management hört nicht zu. Viele fühlen sich richtig schlecht. Letztes Jahr war ich beurlaubt, weil ich krank war.

Haben Sie mal mit Ihrem Chef darüber gesprochen?

Wir haben es versucht, schon vor fünf Jahren. Es hat nicht viel gebracht. Eine Weile war es besser, dann war wieder alles so wie vorher.

Okay. Wie geht es Ihnen jetzt?

Ganz gut. Wir sind eine nette Gruppe von Arbeitskollegen, und das ist wichtig. Wir halten auch zusammen. Viele arbeiten auch schon sehr lange dort. Sie möchten nicht wechseln.

Was halten Sie von Ihrer eigenen Farbe? Wie kommen Sie als Grüne mit den übrigen Farben zurecht?

Na ja, da sind natürlich die Roten. Sie mögen uns Grüne nicht, obwohl wir so viele sind. Sie beklagen sich über uns, das habe ich schon selbst gehört. Sie sagen unschöne Dinge, beschimpfen uns völlig unnötig.

Was meinen Sie damit? Können Sie mir ein spezielles Beispiel geben?

Ein sehr spezielles nicht. Manche Dinge braucht man nicht auszusprechen. Man weiß es einfach. Man spürt es natürlich auch innerlich, wenn man unzufrieden ist. Es liegt sozusagen in der Luft.

Sie haben gesagt, Ihr Chef sei rot?

Nicht mein unmittelbarer Vorgesetzter, aber der Abteilungsleiter. Ausgesprochen rot.

Und woher wissen Sie das?

Weil es klar ist. Es ist sonnenklar. Er geht schnell, spricht schnell. Ist sehr anspruchsvoll. Zielorientiert natürlich. Tough. Er hat den Rotstift angesetzt.

Wenn man den Rotstift ansetzt, ist man tough?

Aber sicher.

Wie läuft es dann mit dem Abteilungsleiter?

Ich weiß es nicht. Ich habe noch nie persönlich mit ihm gesprochen. Aber das weiß man einfach.

Man weiß es einfach?

Wir haben es von anderen gehört, die in Schwierigkeiten kamen.

Was ist passiert?

Manche wurden sehr hart kritisiert, weil sie zu spät kommen und so was. Sie wurden sofort in sein Büro gerufen. Aber ich nicht. Ich bin immer pünktlich.

Es ist also jemand zu spät zur Arbeit gekommen und ist dafür getadelt worden?

Sie haben eine Abreibung bekommen.

Was wurde ihnen gesagt?

Ich war natürlich nicht dabei und habe es nicht gehört, aber eine Kollegin hat anschließend zu mir gesagt, so sollte man das nicht machen.

Finden Sie es in Ordnung, zu spät zur Arbeit zu kommen?

Nein, das ist nicht in Ordnung.

Aber liegt es dann nicht in der Verantwortung des Abteilungsleiters, darauf hinzuweisen, wenn jemand solche Fehler macht?

Vermutlich schon, aber es kommt natürlich sehr darauf an, wie man so etwas macht.

Hat er getobt und sie angebrüllt?

Nein, aber er hat gesagt, es dürfe niemand zu spät kommen und wenn die Betreffende noch einmal zu spät käme, bekäme sie eine Verwarnung.

Wie oft war sie denn zu spät gekommen?

Oh, sie ist nie pünktlich.

Okay. Was würden Sie sagen, was andere Menschen bedenken sollten, wenn sie Ihnen im Alltag begegnen? Wie würden Sie gerne behandelt werden?

Also, es wäre wunderbar, wenn die Leute verstehen würden, dass man die Dinge gerne ein bisschen ruhig angehen lässt. Dass ich nicht damit einverstanden bin, alles beinahe ständig zu ändern. Und ich weiß, dass ich die Menschen gerne kennenlernen würde, ehe ich mit ihnen Arbeitsfragen bespreche. Einen Kaffee trinken, ein bisschen reden. Das ist schön, dann spricht man über die Arbeit, und dann bin ich sehr loyal.

Sonst noch etwas?

Ja, wir Grüne sind nicht so gut darin, mit Konflikten umzugehen. Wir sollten lernen, damit ein bisschen besser klarzukommen.


Stefan ist ein blauer Ökonom, der in der Zentrale einer sehr großen Firmengruppe arbeitet, die Niederlassungen in mehreren europäischen Ländern hat. Er sagt selbst, er hätte eine Spur Rot, das in der Analyse nicht recht herausgekommen sei. Er kann nichts Gelbes oder Grünes in seinem Verhalten erkennen.

Was halten Sie von diesem Tool? Von der DISA-Sprache?

Ein recht interessantes Konzept. Anscheinend hat man eine ganze Zeit lang an diesem Thema geforscht, und das finde ich spannend. Ich habe schon einmal eine Variante dieses Werkzeugs gesehen, aber da waren es verschiedene Arten von Buchstabenkombinationen. Es wäre interessant, diese beiden Modelle zu vergleichen.

Es stimmt, dass es mehrere unterschiedliche Werkzeuge gibt. Die meisten beruhen auf der gleichen Grundlagenforschung, und mit der Zeit haben sie sich auseinanderentwickelt. Das Werkzeug, das ich benutze, ist das mit der höchsten Genauigkeit.

Meinen Sie das im Sinne von Zuverlässigkeit oder von Gültigkeit?

Beides. Ich kann Ihnen das Buch von Marston, Emotions of Normal People, empfehlen. Welche Schlüsse haben Sie aus der Lektüre von Alles Idioten!? gezogen?

Es war interessant zu sehen, wie der Autor es strukturiert hat. Er hat zuerst über die Roten, dann über die Gelben, Grünen und Blauen geschrieben. Dann kamen verschiedene Aspekte, die derselben Struktur folgten und durch das ganze Buch hindurch in dieser Weise präsentiert wurden. Das ist gut, denn so bekommt man nicht so schnell genug, weil man immer über dieselbe Farbe liest. Und mir ist aufgefallen, dass es ungefähr gleich viel Text für jede Farbe gibt, was ich ziemlich eindrucksvoll finde. Ich frage mich, wie der Autor das hinbekommen hat.

Was glauben Sie, was Sie in Bezug auf Verhaltensmuster bisher gelernt haben?

Dass die Menschen verschieden sind. Das wusste ich natürlich schon, aber es war interessant zu sehen, worin wir uns unterscheiden. Und es waren gute Beispiele in dem Buch. So fand ich es etwa besonders interessant, über rotes Verhalten zu lesen.

Was meinen Sie da?

Ihren unglaublichen Drive, vorwärtszukommen. Ich habe einen Kollegen mit genau dieser Art von Verhalten. Immer weitergehen, immer der Erste in der Schlange. Seine Fähigkeit, schnelle Entscheidungen zu treffen, ist sehr eindrucksvoll. Das ist natürlich mit einer ganzen Reihe von Fehlern verbunden, aber er entdeckt sie immer ziemlich schnell, daher glaube ich nicht, dass das ein riesiges Problem ist.

Wie arbeiten Sie mit Roten zusammen?

Ziemlich gut, denke ich. Zwar sind sie oft unbesonnen, wie ich schon gesagt habe, aber es ist möglich, ihnen das auszutreiben. Meine Rolle ist es normalerweise, sicherzustellen, dass wir uns an den Plan halten, und das ist keine der herausragenden Stärken der Roten. Sie sind in anderen Dingen gut. Sie können oft ziemlich gut improvisieren, was gelegentlich unterschätzt wird. Und sie sind mutig.

Das klingt, als hätten Sie keine größeren Probleme mit roten Verhaltensweisen?

Nein. Es kommt natürlich darauf an, was Sie unter »größer« verstehen, aber im landläufigen Sinne habe ich keine größeren Probleme mit ihnen. Allerdings glaube ich, dass sie erheblich größere Probleme damit haben, mit Leuten wie mir umzugehen.

Wie meinen Sie das?

Ich möchte beispielsweise alles gut strukturiert haben. Fehler können nicht geduldet werden. Schließlich haben wir eine Position, in der wir mit Finanzen arbeiten und den richtigen Input für ein ausgeglichenes Konto gewährleisten müssen. Da gibt es keinerlei Spielraum für Fehler. Und das verlangt natürlich ein peinlich genaues Vorgehen. Wenn ich es richtig verstanden habe, interessieren sich Rote nicht für Details, und auf diese läuft meine Arbeit im Grunde hinaus. Es hätte enorme Konsequenzen, wenn ich nachlässig mit Dezimalstellen umginge. Das darf einfach nicht passieren.

Okay. Und die anderen Farben? Wie kommen Sie beispielsweise mit Grünen zurecht?

Ziemlich gut. Sowohl Blau als auch Grün sind – wenigstens laut diesem Buch – introvertiert, und ich glaube, das ist positiv. Dann kann man sich der Arbeit widmen, statt sich einfach nur hinzusetzen und zu plaudern. (Pause.)

Aber die Grünen plaudern gern?

Ja, das stimmt. Ich natürlich nicht. Außer es hat mit der Arbeit zu tun. Dann können wir eine ganze Weile reden. Welche Prozesse bevorzugt werden sollen, wie wir qualitativ hochwertige Arbeit sicherstellen usw. Was mir an der Art der Grünen nicht gefällt, ist, dass sie eine Tendenz haben, nur so zu tun, als würden sie arbeiten. Sie sind oft nicht an ihrem Schreibtisch und tun etwas anderes, statt zu arbeiten, und das verzögert alles. Es ist ein Problem.

Erleben Sie das an Ihrem Arbeitsplatz als häufiges Problem?

Ja.

Was haben Sie unternommen, um das Problem anzugehen?

Nichts.

Warum nicht?

Es liegt nicht in meiner Verantwortung. Dafür ist natürlich das Management zuständig.

Haben Sie das Thema dem Managementteam gegenüber erwähnt?

Nein.

Lassen Sie mich mal sehen, ob ich Sie richtig verstanden habe. Einige Leute tun nur so, als ob sie arbeiten würden, und das führt zu Verzögerungen. Sie haben das beobachtet, aber Sie haben nichts unternommen, um diesen Stand der Dinge zu verändern?

Genau.

Warum nicht?

Weil es, einfach gesagt, ein Problem des Managements ist. Ich habe keine Autorität, in dieser Frage zu handeln.

Was hätten Sie gemacht, wenn Sie die Autorität hätten?

Das ist eine hypothetische Frage.

Aber nehmen wir einmal an, es wäre eine reale Möglichkeit gewesen?

Es ist aber keine reale Möglichkeit. Solche Dinge interessieren mich nicht. Eine solche Position hätte ich nicht gerne, folglich weiß ich nicht, was ich tun würde.

Mal aus reiner Neugier gefragt: Wenn Ihr Chef Sie zu genau diesem Thema um Rat bitten würde – ein Angestellter oder eine Angestellte, die nicht tun, was sie tun sollten –, welchen Rat würden Sie ihm geben?

Rein hypothetisch?

Ja.

Ich würde dem Chef raten, ihm oder ihr häufiger auf die Finger zu schauen. Rückmeldungen über das zu geben, was nicht klappt, und zu verlangen, dass das unangemessene Verhalten korrigiert wird.

Okay. Können wir ein bisschen über gelbes Verhalten sprechen?

(Hier verschränkt Stefan die Hände vor der Brust und nickt.)

Wie sehen Sie Menschen mit ausgeprägt gelbem Verhalten?

Es ist ein bisschen lästig. Man wünscht sich einfach, sie würden die Dinge wesentlich ernster nehmen. Zunächst einmal die Arbeit. Natürlich erkenne ich an, dass man auch Spaß bei der Arbeit haben muss, aber dann muss man für entsprechende Aktivitäten extra Zeit ansetzen. In der Arbeitszeit kann man nicht ständig herumalbern. Das Schlimmste ist, dass sie einfach herumlaufen und Krach machen und alle und jeden mit ihrem Gerede stören. Ich denke auch, dass sie manchmal sehr unterhaltsam sein können, aber Arbeit ist Arbeit, und Freizeit ist Freizeit. Dazu kommt ihre völlige Unfähigkeit, alle Fakten auf dem Tisch zu haben. Ich bin der Meinung, dass sie sehr inkompetent sind, wenn es um Faktisches geht. Sie nehmen die Dinge viel zu leicht – und das gilt eigentlich für alles. Das führt zwangsläufig zu unzähligen Entgleisungen. Wenn beispielsweise eine strikt gelbe Person als Controller arbeiten würde, wie sollte das gut gehen? Sie wüsste noch nicht einmal, worauf sie achten müsste. Aber das eigentlich Schwerwiegende ist, dass sie vieles sagen, was nicht wahr ist. Beispielsweise erklären sie, sie hätten bestimmte Details überprüft, obwohl sie das nicht getan haben. Oder sie seien nicht schludrig, während tatsächlich jeder sehen kann, dass sie genau das sind. Das Ganze ist außerordentlich frustrierend.

Haben Sie jemals wirklich einen Gelben näher kennengelernt?

Wie kann man das vermeiden? Sie erzählen jedem ihre ganze Lebensgeschichte, ohne auch nur einen Anflug von Unterscheidungsvermögen. Sie glauben, dass sich alle für ihr Sommerhaus, ihre Welpen, die gerade durchgebrochenen Zähne ihrer Kinder oder für das neue Fischerboot ihres Bruders interessieren. Aber für mich ist all das vollkommen irrelevant.

Aber was machen Sie, wenn Sie mit Gelben Freizeit verbringen?

Warum sollte ich? Ich habe das Thema in Kapitel 20 bemerkt. Frage 24, wenn ich mich recht erinnere.

Die Frage danach, mit wem wir unsere Freizeit verbringen?

Genau. In meinem Fall ist es ganz einfach. Ich gehe Gelben aus dem Weg.

Warum?

Ich könnte sie nicht ertragen. Sie würden mich ins Grab bringen. Ich kann mir nicht ihr Geplapper über alles und nichts anhören. Man kann unmöglich wissen, ob irgendetwas von dem, was sie sagen, tatsächlich der Wahrheit entspricht, und das irritiert mich. Sie übertreiben die ganze Zeit, und irgendwann weiß ich nicht mehr, wo hinten und wo vorne ist. Bei mehreren Gelegenheiten hat mein Schwager über seinen neuen Posten am Arbeitsplatz gesprochen. Aber er beschreibt ihn jedes Mal anders. Ich habe ihn gefragt, wie seine Berufsbezeichnung lautet, weil ich unmöglich verstehen konnte, was er eigentlich macht, aber dann wird er immer sehr vage. Bei einer anderen Gelegenheit habe ich gefragt, wie sich die Firma entwickelt, und ich bekam einen langen Sermon darüber zu hören, dass sie gerade ein weltweites Patent anmelden wollten oder so was. Aber wie das vor sich gehen sollte oder auf welcher Forschungsarbeit es basiert, konnte ich unmöglich herausfinden. Hoffnungslos.

Vielleicht hat er die Antwort nicht gewusst?

Dann hätte er das sagen sollen. »Ich weiß es nicht.« Das kann doch nicht so schwer sein! Stattdessen sprudelte er unzählige Dinge heraus, die mich nicht interessierten.

Welchen Rat würden Sie Menschen geben, die Ihnen im Alltag begegnen?

Gute Frage. Dass sie meinen Wunsch respektieren, professionell zu sein, das heißt, dass ich nicht kostbare Zeit Dingen widmen muss, die nichts mit der Arbeit zu tun haben. Sie sollten gut vorbereitet sein, wenn sie mit Fragen zu mir kommen. Ich brauche eine Menge Hintergrundinformation, damit ich ihnen vernünftige Anweisungen geben kann.

Und jetzt zum Schluss noch eine ganz direkte Frage.

Ja, nur zu.

Welche sind Ihre größten Schwächen?

Lassen Sie mich überlegen. Manchmal verhake ich mich zu sehr in Einzelheiten. Das weiß ich. Ich denke, dass das bei der Arbeit kein Thema ist, aber im Privatleben kann es ein Problem sein.

In welcher Weise?

Meine Frau ist ziemlich rot. Sie denkt, ich bin langsam, und ein Stück weit hat sie recht. Außerdem stehe ich von Natur aus neuen Ideen skeptisch gegenüber. Es ist nicht so, dass ich mich nicht ändern könnte, aber ich habe ein Talent, Probleme zu sehen, wo nicht unbedingt welche sein müssen. Wir brauchen eigentlich einen neuen Fernseher zu Hause, da der jetzige schon einen Knacks hat. Aber es gibt so viele unterschiedliche Modelle, und ich hatte noch keine Zeit, ordentlich zu recherchieren. Meine Frau meint, man brauchte nur zehn Minuten, um loszugehen und einen neuen zu kaufen. Aber wenn der dann nicht gut ist? Woher weiß ich, ob er unseren Bedürfnissen entspricht? Schließlich ist das eine ziemlich große Investition. Folglich mussten wir bis jetzt mit dem alten vorliebnehmen.

Noch irgendein Schlussgedanke?

Ein interessantes Konzept, wie ich schon sagte. Ich werde mir Marstons Buch Emotions of Normal People bestellen.
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Ein kleiner Schnelltest, der Ihnen zeigt, wie viel bei Ihnen hängen geblieben ist

Wenn Sie Lust haben, Ihre Fähigkeiten zu testen, legen Sie los! Betrachten Sie diesen Test als etwas Vergnügliches, mit dem Sie Ihre Bekannten testen können. Wie viel wissen Sie wirklich darüber, wie Menschen funktionieren? Ich hoffe, dass die Antworten zu interessanten Diskussionen führen, entweder beim nächsten Kick-off-Meeting oder am Mittagstisch zu Hause.

1. Welche Profilkombination wäre von Haus aus auf der sozialen Ebene harmonisch?

⃞ Zwei Gelbe

⃞ Zwei Rote

⃞ Gelb und Rot

⃞ Blau und Grün

⃞ Alle genannten

2. Welche Profilkombination kann von Haus aus gut zusammenarbeiten?

⃞ Grüne und alle anderen

⃞ Zwei Gelbe

⃞ Zwei Rote

⃞ Blau und Rot

⃞ Alle genannten

3. Welches Profil wird immer gerne ein Projekt leiten?

⃞ Rot

⃞ Gelb

⃞ Grün

⃞ Blau

4. Welches Profil ist tendenziell der beste Chirurg?

⃞ Rot

⃞ Gelb

⃞ Grün

⃞ Blau

5. Welche Person hätte die größte Freude daran, eine Rede zu halten?

⃞ Rot

⃞ Gelb

⃞ Grün

⃞ Blau

6. Welche Person wüsste normalerweise, wo sie eine E-Mail vom Chef gespeichert hat?

⃞ Rot

⃞ Gelb

⃞ Grün

⃞ Blau

7. Welche Person würde gerne mehr Tests machen oder mehr Information einholen, ehe sie eine Entscheidung trifft?

⃞ Rot

⃞ Gelb

⃞ Grün

⃞ Blau

8. Bei welcher Person kann man sich immer darauf verlassen, dass sie pünktlich kommt?

⃞ Rot

⃞ Gelb

⃞ Grün

⃞ Blau

9. Welche Person befolgt wiederholt nicht die Regeln, um einen Job erledigen zu können?

⃞ Rot

⃞ Gelb

⃞ Grün

⃞ Blau

10. Welche Person würde am bereitwilligsten etwas Neues ausprobieren, wenn damit ein Job zu schaffen wäre?

⃞ Rot

⃞ Gelb

⃞ Grün

⃞ Blau

11. Welche Person wird sich am längsten an Kritik erinnern?

⃞ Rot

⃞ Gelb

⃞ Grün

⃞ Blau

12. Welche Person würde sich Kritik am meisten zu Herzen nehmen?

⃞ Rot

⃞ Gelb

⃞ Grün

⃞ Blau

13. Welche Person ist am schlechtesten organisiert, weiß aber, wo sie bekommt, was sie braucht?

⃞ Rot

⃞ Gelb

⃞ Grün

⃞ Blau

14. Welches Profil möchte tendenziell immer bestimmen?

⃞ Rot

⃞ Gelb

⃞ Grün

⃞ Blau

15. Welches Profil hätte am liebsten immer die neueste Mode?

⃞ Rot

⃞ Gelb

⃞ Grün

⃞ Blau

16. Welches Profil hat am liebsten neue Herausforderungen?

⃞ Rot

⃞ Gelb

⃞ Grün

⃞ Blau

17. Welches Profil würde am schnellsten über andere urteilen?

⃞ Rot

⃞ Gelb

⃞ Grün

⃞ Blau

18. Welche Profilkombination würde das beste Team ergeben?

⃞ Zwei Grüne

⃞ Zwei Rote

⃞ Gelb und Rot

⃞ Blau und Grün

⃞ Eine Mischung aller Farben

19. Welches Profil wird wahrscheinlich am meisten reden?

⃞ Rot

⃞ Gelb

⃞ Grün

⃞ Blau

20. Welches Profil würde neue Ideen am schnellsten assimilieren?

⃞ Rot

⃞ Gelb

⃞ Grün

⃞ Blau

21. Welches Profil würde eine Aufgabe delegieren, sie aber trotzdem selbst erledigen?

⃞ Rot

⃞ Gelb

⃞ Grün

⃞ Blau

22. Welches Profil ist der beste Zuhörer?

⃞ Rot

⃞ Gelb

⃞ Grün

⃞ Blau

23. Welchem Profil würde bei Anweisungen auch der letzte Punkt nicht entgehen?

⃞ Rot

⃞ Gelb

⃞ Grün

⃞ Blau

24. Welches Profil ist in Ihrem sozialen Kreis am häufigsten?

⃞ Rot

⃞ Gelb

⃞ Grün

⃞ Blau

Die Antworten sind am Ende des Buches zu finden.


Der Sinn von Frage 24 ist, dass ich möchte, dass Sie sich Folgendes überlegen

An Ihrem Arbeitsplatz können Sie sich die Menschen, mit denen Sie zusammenarbeiten, nicht immer aussuchen. Sie sind einfach da, ob Sie sie sich ausgesucht hätten oder nicht. Bei der Arbeit müssen Sie ein schönes Spiel mit den Karten gestalten, die Sie eben haben. Aber außerhalb der Arbeit, wenn Sie sich aussuchen können, mit wem Sie Ihre Zeit verbringen – welche Menschen wählen Sie da aus? Haben Sie sich Menschen ausgesucht, die ganz ähnlich sind wie Sie selbst, oder verbringen Sie mehr Freizeit mit solchen, die gerade das Gegenteil von Ihnen sind?

Natürlich gibt es hier keine richtigen und falschen Antworten, aber es ist interessant, über die Frage nachzudenken. Wen wählen wir, wenn wir selbst aussuchen?

Und wie wählen Sie den Partner oder die Partnerin, mit dem oder der wir unser restliches Leben verbringen möchten? Nehmen Sie Ihr Spiegelbild oder jemanden, der im Gegensatz zu Ihnen steht? Eine sehr faszinierende Frage, nicht wahr? Aber die Antwort darauf, wie dieser Prozess funktioniert, wird in meinem nächsten Buch zu finden sein. Halten Sie die Augen offen.


Gehen wir weiter

So, meine Freunde – es ist Zeit, das alles zusammenzufassen. Aber ehe ich das mache, würde ich Ihnen gerne im folgenden Kapitel noch von einer faszinierenden Erfahrung erzählen, die ich vor einigen Jahren gemacht habe.
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Ein abschließendes Beispiel aus dem Alltagsleben

Die vielleicht aufschlussreichste Gruppenarbeit in der Geschichte der Welt

Als ich vor einigen Jahren bei einer Konferenz war, kam mir der Gedanke, ich könnte mit einer Gruppe von Managern, die bei einer Telekommunikationsfirma arbeiteten, ein Experiment machen. Die Teilnehmer waren professionell und clever, und alle miteinander waren ohne jeden Zweifel auf ihrem jeweiligen Gebiet erfolgreich. Sie hatten hervorragende Arbeitszeugnisse und waren für eine glänzende Laufbahn prädestiniert. Ich hatte bereits von allen ein Kommunikationsprofil – sie hatten mittels Analysebogen eine Selbsteinschätzung vorgenommen, die zeigte, welchen Kommunikationsstil sie hatten. Wie schon gesagt, hatten wir also ihre Analyse schon gemacht, und ich hatte mich genau in der Weise vorbereitet, die ich Ihnen am Ende des Buches für den Eigengebrauch vorschlage.

Dann teilte ich die Manager in Gruppen auf, in denen sie mit Menschen zusammenarbeiten konnten, die ähnliche Profile hatten wie sie selbst. Ich stellte mir vor, dass es ihnen leichtfallen würde, gut miteinander auszukommen. Bestimmt würden sie einander auf Anhieb verstehen. Insgesamt waren es 20 Personen. Ich nannte die Gruppen Rote, Gelbe, Grüne und Blaue. Denn ich musste ihnen natürlich einen Namen geben.

Als Nächstes teilte ich die Aufgaben aus, die sie durchführen sollten. Sie mussten ein ganz speziell konstruiertes Problem lösen, das einerseits Verbindung zu ihrem jeweiligen Tun hatte und andererseits Kooperation verlangte. Dafür bekamen sie eine Stunde Zeit. Zufrieden nahmen alle Gruppen die Anweisungen entgegen, die ich ihnen gab, und machten sich ans Werk, um die anderen Gruppen zu schlagen. Ich blieb auf meinem Platz sitzen und befasste mich mit etwas anderem.

Nachdem die Gruppen eine Zeit lang gearbeitet hatten, ging ich herum und machte mir ein Bild, was in den einzelnen Gruppenräumen vor sich ging.

In der Gruppe der Roten war der Geräuschpegel hoch. Drei Personen standen und erklärten unter Einsatz aller Mittel, die ihnen zur Verfügung standen, warum sie recht hatten. Zwei von ihnen brüllten lauthals, während die vierte Person beschlossen hatte, allein zu arbeiten. Völlig unbeeindruckt von dem lautstarken Konflikt, der einen Meter weiter stattfand, schrieb der Mann so eifrig, dass sein Stift fast glühte.

Als ich fragte, ob alles in Ordnung sei, erstarrte plötzlich alles, und alle vier schauten mich überrascht an.

»Läuft es bei Ihnen gut?«, wiederholte ich besorgt.

»Hervorragend«, sagte einer der beiden Streithähne. »Wir sind fast fertig.«

Ich verließ sie und ging weiter. Selbst in der Gruppe der Gelben herrschte hektische Aktivität. Man konnte die Energie im Raum fast mit Händen greifen. Da drinnen war richtig etwas los! Die Diskussionen waren auch hier lebhaft, und jeder versuchte die anderen von seiner Position zu überzeugen. Während die Roten einander wütend anbrüllten, gab es hier nur lächelnde Gesichter zu sehen. Zwei der Gelben kämpften um einen Platz am Whiteboard; einer erzählte mir eine amüsante Anekdote, die nichts mit dem aktuellen Thema zu tun hatte. Selbst ich musste lachen, weil sie wirklich sehr witzig war. Der fünfte Manager in der Gruppe der Gelben zeichnete Figuren auf ein Blatt Papier und verschickte von seinem Handy aus E-Mails.

Ich verließ die Gelben und stattete der Gruppe der Grünen einen Besuch ab. In ihrem Raum war es eigentümlich leise. Ihre Stimmen waren gedämpft, und sie hörten mehr zu, als dass sie sprachen. Ein spürbares Tasten nach Stabilität und Sicherheit lag in der Luft. Fünf der Manager saßen still da und hörten einem Kollegen zu; er erzählte eine anrührende Geschichte über seinen alten Hund, der in jenem Winter an Altersschwäche gestorben war. Der Mann vermisste seinen Gefährten noch immer.

Die sechste Managerin hatte einige Vorschläge für die Lösung der Aufgabe skizziert, aber hinter jedem Vorschlag stand ein Fragezeichen. Sie brauchte mehr Informationen, und es sah so aus, als müsste sie darum bitten. Sie war beunruhigt.

Ich ging weiter. In der letzten Gruppe, bei den Blauen, lag eine fast absurde Stille in der Luft. Nachdem ich drei Minuten lang bei ihnen gesessen hatte, ohne dass jemand auch nur ein einziges Wort gesagt hätte, war ich ernstlich besorgt. Unter der Oberfläche wurde garantiert heftig nachgedacht, aber es fand keinerlei echte Kommunikation statt.

Eine Frau las still die Aufgabe durch und bewegte dabei die Lippen. Ich fragte, ob sie Hilfe brauchten, um den Anfang zu finden. Als Antwort nickten einige zögernd. Sehr bald fand dann eine tiefgründige Erörterung statt. Sie wollten der Sache unbedingt richtig auf den Grund gehen. Offenkundig hatten sie das Richtige diskutiert, aber in einer sehr detaillierten Weise. Sie diskutierten lange darüber, wie ihr praktisches Vorgehen aussehen sollte.

Ich weiß noch, dass ich verstohlen auf die Uhr schaute. Die Hälfte der ihnen zugemessenen Zeit war schon verstrichen, aber sie hatten noch nichts Konkretes produziert. Vorschläge wurden gemacht, aber von den anderen aus formalen Gründen abgelehnt. Jedes Wort wurde äußerst sorgfältig gewählt, und die Vorteile wurden ständig gegen die Nachteile abgewogen. Das Wichtige war nicht, mit der Arbeit anzufangen, das Wichtige war, dass alles korrekt und ordentlich durchgeführt wurde.

Ich überließ sie ihrem Schicksal und ging in den großen Konferenzraum zurück.

Schon ehe die festgelegte Zeit abgelaufen war, erschien die Gruppe der Roten mit triumphierendem Lächeln. Sehr zufrieden gratulierten sie sich gegenseitig, dass sie als Erste zurück waren. Sie hatten den Test klar gewonnen.

Alle anderen Gruppen musste ich holen gehen. Die Gruppe, die es am schwierigsten fand, zurückzukommen, war die der Gelben. Ich musste noch zweimal hingehen, ehe sie geruhten, wieder zu erscheinen. Zwei der Gelben führten Telefongespräche, und ein dritter Mann hatte zur Erholung erst noch einen Kaffee und ein Stück Kuchen gebraucht.

Als alle Gruppen wieder zurück waren, ließ ich sie in der richtigen Reihenfolge einen Bericht geben.

Triumphierend ging die Gruppe der Roten zum Podium. Die Aufgabe hatte sich rasch in einen veritablen Wettbewerb verwandelt. Sie waren in einer halben Stunde fertig gewesen, obwohl sie eine ganze Stunde Zeit hatten. Die restliche Zeit hatten sie damit verbracht, ihre Kollegen anzurufen und zu überprüfen, was diese mit ihrer Zeit machten. Die Präsentation war überzeugend, gut strukturiert und sauber durchdacht. Doch nach den ersten 30 Sekunden des Vortrags war klar, dass die Gruppe der Roten eine völlig andere Aufgabe gelöst hatte. Es war ganz und gar nicht die, die ich ihnen gestellt hatte.

Als ich fragte, ob sie die Anweisungen überhaupt gelesen hätten, begannen sie lautstark zu argumentieren. Einer der Männer brachte im Brustton der Überzeugung vor, sie hätten beschlossen, die Aufgabe an die Wirklichkeit anzupassen. Sie hatten im Grunde eine glänzende Leistung erbracht. Er erwartete einen Applaus, aber als der Beifall ausblieb, zuckten die Mitglieder der Gruppe die Achseln und gingen an ihre Plätze zurück. Schon eine Sekunde danach fokussierte eine Frau dieser Gruppe ihre Aufmerksamkeit auf ihr Smartphone; eine dringende Nachricht musste unbedingt sofort verschickt werden.

Danach war die Gruppe der Gelben an der Reihe. Sie bestand aus drei Frauen und zwei Männern. Alle lächelten und stellten sich vorne hin. Wer sollte anfangen? Es gab eine kurze Beratung, und eine der Frauen setzte sich mittels ihres Charmes durch und durfte anfangen. Sie kam sofort zur Sache, lobte das spannende Thema und berichtete, was für aufregende Diskussionen sie in der letzten Stunde gehabt hätten. Sie sprach eine Weile darüber, dass das Ganze eine sehr inspirierende Übung sei, sie schilderte, wie sie die Erkenntnisse daraus einsetzen wolle, sobald sie an ihren Arbeitsplatz zurückgekehrt sei. Ihre Präsentation war sehr unterhaltsam, und alle lachten. Auch mich amüsierte die Geschichte, die diese Frau erzählte, besonders im Hinblick darauf, dass sie nur einem einzigen Zweck diente: die Tatsache zu verschleiern, dass die Gruppe die Aufgabe nicht gelöst hatte. Dennoch bekam die Gruppe der Gelben einen Applaus, den sie vor allem dem hohen Unterhaltungswert ihrer Präsentation zu verdanken hatte.

Jetzt war die Gruppe der Grünen an der Reihe. Es dauerte eine Weile, bis alle auf dem Podium waren. Während die Gelben sich darum gekabbelt hatten, wer anfangen durfte, waren die Grünen ängstlich. »Müssen wir alle nach vorne gehen? Wer sollte den Bericht vortragen? Sollte ich das tun? Sollten das nicht Sie machen?« Von den sechs Gruppenmitgliedern sah mindestens die Hälfte so aus, als hätte sie ein wenig Magengrimmen. Obwohl die Grünen die größte Gruppe waren, hatten sie das Gefühl, angestarrt zu werden.

Niemand ging in Führung. Nach einer kurzen, diskreten Beratung begann einer der Männer schließlich zu reden. Die meiste Zeit war er dem Whiteboard zugewandt, er sprach ein wenig gedämpft und drehte sich haltsuchend den Mitgliedern seiner Gruppe zu. Seine Ausführungen waren so zaghaft, dass die Botschaft hoffnungslos unterging. Mit wachsender Verzweiflung schaute er seine Mitstreiter an.

Der Sinn und Zweck der ganzen Übung war, herauszuarbeiten, dass keine Gruppe nur aus Personen desselben Typs bestehen sollte, dass Verschiedenheit der einzige Weg zum Ziel war. Als die Präsentation der Grünen vorbei war – offenkundig war es nicht einmal ihnen gelungen, die Aufgabe zu lösen, obwohl sie weitergekommen waren als die Gruppe der Gelben –, fragte ich, ob alle in der Gruppe mit dem einverstanden seien, was gesagt wurde.

Der unglückselige Sprecher meinte, es sei »höchstwahrscheinlich zutreffend, dass die meisten einigermaßen damit einverstanden sind«. Ich fragte die Gruppe, und alle nickten einhellig. Mindestens vier Mitglieder zogen finstere Gesichter, die Arme fest vor dem Körper verschränkt, und erklärten, sie seien völlig einverstanden. Eine der Frauen blickte den Sprecher ärgerlich an. Aber zum Kuckuck, sie war einverstanden.

Schließlich marschierte die Gruppe der Blauen im Gänsemarsch nach vorne und stellte sich in alphabetischer Reihenfolge auf, wie es ihrem vorher besprochenen Ablaufplan entsprach. Arne sprach die Anweisungen durch und erläuterte, dass es einige Punkte gab, die die Aufgabe schwer verständlich machten. Unter anderem äußerte er sich zur Satzstruktur in dem Arbeitspapier, das ich ausgeteilt hatte, und wies auf nicht weniger als zwei zusätzliche Grammatikfehler hin – gleich auf der ersten Seite.

Dann war Berit an der Reihe, die auf einer nahezu molekularen Ebene die Struktur durchging, auf der sie ihre Arbeit aufgebaut hatten, wobei sie zweimal von Arne unterbrochen wurde, der meinte, dass noch ein paar Kleinigkeiten der Klarstellung bedürften. Als Kjell übernahm, waren sie noch nicht einmal annähernd an eine Lösung der Aufgabe herangerückt. Auch Stefan kam der Fragestellung in keiner Weise näher, und als Örjan schließlich verkündete, sie brauchten mehr Zeit, um die Arbeit ordentlich zu Ende zu bringen, brach im Konferenzraum das Chaos aus.

Die Roten bezeichneten die Mitglieder der Gruppe der Blauen als Idioten, die Gelben meinten, das sei das Erbärmlichste, was sie je erlebt hätten, und die Grünen schienen die ganze Vorstellung nur mühsam zu ertragen.

Welche Schlüsse sind daraus zu ziehen?

Eine Gruppe sollte man vorzugsweise so zusammenstellen, dass darin verschiedene Arten von Menschen gemischt sind. Das ist der einzige Weg, um in einer Gruppe eine vernünftige Dynamik zu erreichen. Das wissen auch schon alle. Trotzdem scheitern die meisten Organisationen, mit denen ich zu tun hatte, bei der Einstellung von Mitarbeitern an dieser fundamentalen Voraussetzung. Manager holen neue Leute in die Firma, die genauso sind wie sie selbst. Ihre Einstellung dazu ist meist: »Dann kann ich die Leute wenigstens verstehen.«

Manche nennen so etwas ein Aha-Erlebnis. Ich nenne es ein Oh-nein-Erlebnis.

Warum die Gruppenarbeit, die ich gerade geschildert habe, so enden konnte, wie sie endete, und was Sie tun können, um ähnliche Vorkommnisse zu verhindern, war Gegenstand dieses Buches. Ich hoffe, Sie hatten Spaß an der Lektüre und der Teilnahme an einer spannenden Reise, die Ihnen vor Augen geführt hat, wie Menschen funktionieren – wie sie ticken, was sie ähnlich macht und was sie verschieden macht. Weil wir alle unterschiedlich sind. Also, vielleicht nicht alle. Aber viele von uns sind sehr unterschiedlich. Wie unterschiedlich genau, werden Sie sehen, wenn Sie die Augen offen halten.

Das Übrige liegt bei Ihnen.
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Zum Schluss noch ein Hinweis

So … und was jetzt?

Normalerweise sollten Sie sich jetzt fragen, welche Farbe zu Ihnen gehört. Aber selbst wenn viele Fragen zu Ihrem eigenen Profil durch dieses Buch vermutlich beantwortet sind, möchten Sie vielleicht noch mehr in die Tiefe gehen und so viel wie möglich darüber erfahren, wie Ihre Umgebung Ihr Verhalten interpretiert. In diesem Fall wäre der nächste Schritt eine persönliche Analyse.

Wenn Sie sich nach der Lektüre dieses Buches bei mir melden, hat das einige Vorteile. Eine persönliche Analyse kostet ein wenig Geld, ist aber definitiv eine gute Investition in Sie selbst. Und denken Sie mal drüber nach – wann haben Sie zum letzten Mal etwas in sich selbst und Ihre persönliche Entwicklung investiert?

Die Analyse läuft über einen abgesicherten Link im Internet. Sie bekommen einen Fragebogen mit 24 Aussagen, zu denen Sie Stellung nehmen. Das Ganze dauert etwa 12 bis 15 Minuten. Und wenige Augenblicke nach dem Abschicken des Dokuments erhalten Sie eine 25 Seiten umfassende Dokumentation. Sie ist die Grundlage für das persönliche Feedback, das immer zur Analyse gehört. Beides, Fragebogen und Dokumentation, gibt es in schwedischer und englischer Sprache.

Die Dokumentation enthält beispielsweise die folgenden Themen:

	Wert für die Organisation
	Ratschläge für effektive Kommunikation
	Hinweise zum idealen Arbeitsumfeld
	Motivationsschlüssel
	Rat für Arbeitsabläufe
	Entwicklungshilfen für das Umfeld


Wenn Sie zu einer Arbeitsgruppe gehören, kann die ganze Gruppe an der Analyse teilnehmen, sodass Sie gemeinsam sehen, wie sich Ihre Profile zueinander verhalten. So bin ich auch mit den Gruppen verfahren, von denen in diesem Buch die Rede ist. In allen Fällen führte das zu guten Ergebnissen. Nachdem alle ihre Dokumentationen gelesen und begriffen hatten, warum sie an einer Aufgabe gescheitert waren, kam ein Entwicklungsprozess in Gang, der die Gruppe in die richtige Richtung führte.

Dieses Tool hilft zuverlässig, Antworten auf wichtige Fragen zu finden. Die Übungen sorgen für jede Menge Aha-Erlebnisse und sind fantastisch geeignet, um die Kommunikation von Gruppen und Teams nachhaltig zu verbessern. Probieren Sie es aus, Sie werden sich wundern, welche Wirkung die Übungen haben.

Mehr über mich und mein Consulting-Unternehmen erfahren Sie unter:

www.omgivenavidioter.se

www.teamcommunication.se

www.thomaserikson.se

Dort finden Sie alles, was Sie brauchen, um die vielleicht wichtigste Reise Ihres Lebens anzutreten: eine Reise, die Ihnen hilft, sich selbst und Ihre Umgebung besser zu verstehen und dauerhaft erfolgreicher zu kommunizieren.

Ich freue mich, von Ihnen zu hören!

Thomas Erikson


Antworten auf die Fragen in Kapitel 20

Zwei Gelbe

Grüne und alle anderen

Rot

Blau

Gelb

Blau

Blau

Blau

Rot

Gelb

Grün

Gelb

Gelb

Rot

Gelb

Rot

Rot

Eine Mischung aller Farben

Gelb

Rot

Rot

Grün

Blau

Hier gibt es keine vorgegebene Antwort, wie Sie sicher erkennen.
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