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PROVOKATION des Monats

Manager und
die Sesamstralde

~Der, die, das

Wer, wie, was?

Wieso, weshalb, warum?
Wer nicht fragt, bleibt dumm.
Tausend tolle Sachen

gibt es dberall zu sehn.
Manchmal muss man fragen,

a

um sie zu verstehn.

Wer kennt ihn nicht, den Titelsong
aus der Fernsehreihe , Sesamstralle™,
Seit iiber dreiBig Jahren begeistern
Emie, Kermit, das Kriimelmonster
und andere kuschelige Figuren ihr
Publikum, Hier lernen die Kleinen
was fiirs wirkliche Leben. Denkste.
Nix gelernt, Warum?

Achten Sie einmal auf das Kommu-
nikationsverhalten der ins Alter
gekommenen Sesamstrafenge-
neration. Besonders wenn sie als
Fiihrungskraft mit ihrem Umfeld
Gespriiche fiihren,

Da gibt es vor allem die Macher.
Ganz in schwarz gekleidet dhneln
sie am ehesten ,Graf Zahl* aus
der Sesamstrale. Sie entsprechen
dem heute vorherrschenden Bild
des aktiven, handlungsgetriebenen
Erfolgsmanagers, Erfolgreich sein
heilit rastlos sein, tun und machen.
Und es ist doch logisch: Wer han-
delt, kann nicht fragen. Denn wo
kommen wir hin, wenn Macher
auch noch Fragen stellen. Wenn sie
Pech haben erhalten Sie Antworten,
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die IThnen nicht ins Konzept passen.
Das Motto der Machers: ,Der frithe
Vogel fingt den Wurm, Bedenken-
triger halien uns nur auf.”
Cleverer geht der Manipulierer vor:
Ahnlich wie Kermit, der Frosch,
stellt er zwar Fragen, formuliert
diese aber stets suggestiv. Damit
generiert ein Manager vom Typ
Manipulierer stets die Antworten,
die er hiren will. Das Motto des
Manipulierers: , Das sehen Sie doch
auch so, oder?

Fehlen noch die Dritten im Bun-
de. Da uns die SesamstraBe hier
nicht mit einem einzigartigen Pro-
totyp dienen kann, verschmelzen
wir einfach Samson, den Zottelbir
mit Grobi, dem hilfsbereiten Su-
pergroover zu einer Kunsifigur und
ier) nennen sie zum (Mochtegern-)
Therapeuten. Als eigentlich sehr
politische Sozialwissenschaftler fan-
den sie in der Wirtschaft ihren Platz
und verstehen sich nun als eine Mi-
schung aus Aufklirer und Sozial-
arbeiter, IThre Fragen sind im Kern
Zwar stets gut gemeint, unvermittelt
legen Sie aber ihr Umfeld auf eine
imaginiire Couch. Das Motto der
Therapeuten: . Wie flihlen Sie sich
denn jetzt gerade?

Was kiinnen wir in der Sesamsira-
Be lernen angesichts solcher Typen?
Was angesichts der internationalen
Herausforderungen? Nun, es gibt
die einschligige Managementlite-
ratur, Die produziert im Fiinfjah-
resrhythmus passende Antworten.
Lean Management, Reenginiering,
Custom Relationship Management,
fraktale MNetzwerke und nicht zu
vergessen — ganz frisch eingetroffen
= Diversity Management.

Nicht zufrieden? Dann ein Griff in
die Geschichte:

Der preuBische Kronprinz Friedrich

Wilhelm soll den befreundeten Ast-
ronomen und spdteren Leiter der
Sternwarte Abo in Finnland, Fried-
rich Wilhelm Argelander, bei einem
ihrer Treffen Anfang des 19. Jahr-
hunderts mit den Worten begrilfit
haben: ,Na, Argelander, was hat er
mir Neues von den Sternen zu he-
richten™ ,Viel®, soll dieser geant-
wortet haben, .aber kennen euer
Durchlaucht denn schon das Alte™
Versuchen Sie es doch auch einmal
mil der alten Technik des Fragens.
Erinnern Sie sich einfach an die Se-
samstrafe. Stellen Sie Thren Mit-
arbeitern, Kollegen, Kunden und
Vorgesetzten so viele offene Fragen
wie moglich. Offene Fragen sind die
Fragen, die mit Frageworten wie
~Was, Wie, Wer, Wann, wohin,...”
beginnen. Dadurch erfahren Sie
etwas Neues. Und: Warten Sie die
Antworten ab, horen Sie zu.
Vermeiden Sie geschlossene Fra-
gen! Das sind Fragen die mit Jaf
Mein zu beantworten sind. Denn
dadurch erfahren Sie nichis wirk-
lich Meues. Sie provozieren nur
Entscheidungen.

Dhas therapeutische Fragen diberlas-
sen Sie besser der dafiir zustandigen
Zunft, die verfligt iiber das gemiitli-
chere Sitz- und Liegemohbiliar.
Und das suggestive Fragen sollten
Sie sich ganz abgewiihnen. Es sei
denn, Sie wollen damit den letz-
ten motivierten Mitarbeiter in die
innere Anpassungsimmigration
treiben.
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