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Mit dem richtigen Team werden Ideen schneller Realitét, pladiert Gastautor Nikolaus B. Enkelmann fiir
Mannschaftsspiel im Geschiéftsleben. Leicht gesagt, schwer getan - hier finden Sie Tipps, wie Teambuiling
gelingt. Die Hierarchien sind flacher geworden, Einzelgdnger haben heute keine Chance mehr

Glauben Sie, Obama wére jemals so bekannt
geworden, hétte er nicht ein Superteam ge-
habt - Profis, die seine Reden schrieben, die
seinen Wahlkampf organisierten, die Kon-
takte zur Presse pflegten? Ohne ein starkes
Team kommt heute keiner voran, kann nie-
mand etwas bewegen.

Oder Michael Schumacher damals in seiner
aktiven Zeit ohne sein eingespieltes Team
- nicht vorstellbar. Was im Sport gilt, zahlt
auch im Job. Wer alles selbst machen will,
bleibt auf der Strecke. Mit den richtigen
Menschen am richtigen Ort kann eine Idee,
eine Vision Realitat werden.

Haben Sie ein gutes Team, das immer bedin-
gungslos zu jeder Zeit hinter lhnen steht? Wie
gehen Sie mit lhrer Mannschaft um? Gelingt
es lhnen, die unterschiedlichen Charaktere
Ihrer Mitarbeiter so miteinander zu verbin-
den, dass eine gesunde Spannung entsteht,
in der positives Konkurrenzdenken kreative
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Losungen mdéglich macht? Finden Sie den
richtigen Ton, geben Sie positive Impulse,
motivieren Sie?

Kreativitat befligeln

Wo Menschen zusammen sind, entstehen
natiirlich auch Meinungsverschiedenheiten.
Eine konstruktive Zusammenarbeit ist in der
Praxis nicht immer ganz einfach, denn Kolle-
gen oder Chefs kann sich kaum jemand selbst
aussuchen. Konflikte sind vorprogrammiert,
wo unterschiedliche Charaktere aufeinan-
dertreffen und gezwungen sind, miteinander
auszukommen. Streit und Auseinanderset-
zungen sind Ausdruck dieser Situation. Das
fuhrt vielfach zu Stress, verminderter Motiva-
tion und Kreativitét, zu einem schlechten Ar-
beitsklima und reduzierten Leistungen. An-
dererseits kénnen sich in einem allzu harmo-
nischen Miteinander innovative Ideen nicht
entwickeln. Konflikte sind fiir den Fortschritt

durchaus sinnvoll, vorausgesetzt, man geht

entsprechend mit ihnen um. Grundsétzlich

sollten Sie davon ausgehen, dass Sie Men-
schen nicht &ndern kénnen. Werden Sie ein

Meister in der Kommunikation, dann kénnen

Sie Menschen in der richtigen Art und Wei-

se beeinflussen und diese &ndern sich von

selbst. Jeder Mensch kann fiir den anderen
zu einer Provokation werden, jeder von uns
hat einen so genannten Anti-Typ, auf den er

Jallergisch” reagiert. Dennoch miissen wir

alle miteinander auskommen. Mit folgenden

Tipps kann das besser gelingen:

+ Versetzen Sie sich in die Lage lhres
Kollegen!

+  Wie nehmen Sie ihn wahr, wie nehmen
ihn andere wahr und wie will er wahrge-
nommen werden?

« Fragen Sie sich, was er wirklich sagen will
und was lhre Interpretation seiner Aussa-
ge ist!
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+ Greifen Sie mdglichst nicht an, denn An-
griff erzeugt Widerstand.

+  Formulieren Sie Ich-Botschaften.

+  Wie werden Sie wahrgenommen? Priifen
Sie, ob lhr Bild von sich mit dem (iber-
einstimmt, das andere von Ihnen haben.
Fragen Sie Kollegen, mit denen Sie sich
gut verstehen.

* Analysieren Sie, warum Sie manche Kolle-
gen nicht mégen. Verandern Sie Ihr Verhal-
ten, dann andert sich auch der andere.

+ Pflegen Sie lhre Kontakte im Team. Das
starkt lhre Position.

In Verbanden profilieren

Apropos Kontakte: Und wie steht es damit?
Haben Sie sich ein Netzwerk aufgebaut? Fri-
her waren es die exklusiven Herrenclubs, zu
denen nur die Créme de la Créme Zutritt hat-
te und in denen die wirklich wichtigen Ent-
scheidungen getroffen wurden. Heute funk-
tioniert das nicht viel anders, nur dass es viel
mehr Mdglichkeiten gibt, seine Kontakte zu
pflegen und sich gegenseitig zu unterstitzen.
Wie oft geben gerade die personlichen Be-
ziehungen den Ausschlag. Profilieren Sie sich
in Interessensverbdnden, Berufsverbédnden,
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Clubs und Vereinen. Machen Sie sich einen
Namen, pflegen Sie die Kontakte. Geben und
Nehmenist die Devise. Hier ist soziale Kompe-
tenz gefragt: Die Fahigkeit, richtig mit ande-
ren Menschen umzugehen, auf Ihre Wiinsche
und Bediirfnisse einzugehen. Jeder Mensch
ist empfanglich fir Aufmerksamkeit.

Zauberwort Kontaktfahigkeit
Stellen Sie den anderen in den Mittelpunkt
und Sie gewinnen einen neuen Freund. H6-
ren Sie gut zu, seien Sie zuvorkommend und
hilfsbereit. Was Sie geben, kommt zurlick -
nicht immer sofort. Langfristig zahlt es sich
jedoch immer aus, flir andere etwas zu tun.
Kontaktfahigkeit ist das Zauberwort nicht
nur fur die Netzwerke. Sind Sie kontaktfreu-
dig? Lernen Sie leicht Menschen kennen?
Kénnen Sie auf andere zugehen? Haben Sie
ein gutes Personen- und Namensged&cht-
nis? Sind Sie ein Profi im Smalltalk? Bleiben
Sie in Erinnerung? Machen Sie doch einmal
einen kurzen Check:

* In wie vielen Verbanden etc. sind Sie?
+  Wie viele Menschen haben Sie im letzten
Monat kennen gelernt?

«  Wieoftist die Initiative, einen Kontakt zu
intensivieren von lhnen ausgegangen?

»  Warten Sie eher, bis man Sie anspricht
oder machen Sie den ersten Schritt?

» Féllt Ihnen das schwer oder haben Sie
meist einen Gespréachseinstieg parat?

« Sind Kontakte fiir Sie Giberhaupt wichtig?

« Halten Sie sich fur kontaktfreudig?

» Haben lhre personlichen Beziehungen
Ihnen auch schon geschéftlich gentitzt?

Geben und Nehmen
Das ist vielleicht auch einmal der richtige
Augenblick, sich selbst die Frage zu stellen
,Bin ich denn Uberhaupt ein guter Freund?”
Aristoteles meinte, wir sollten uns selbst in
eine Form bringen, die es uns erlaubt, Freund-
schaften einzugehen. Dazu gehdren Respekt,
gegenseitiges Wohlwollen und Zuverlassig-
keit. Denn wie alles im Leben basiert Freund-
schaft auf dem Prinzip von Geben und Neh-
men. Ebenso wie Teamarbeit. Die personliche
Beziehung, die emotionale Ebene ist oft viel
wichtiger als die Fakten. Wir sehen das in der
Politik. Gute personliche Beziehungen zwi-
schen Staatsméannern bewirken oft mehr als
langjahrige Verhandlungen.
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