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Mehr Projekterfolge durch eine gesunde Kiritik-Kultur
Sieben Tipps gegen die Optimismus-Falle

von Axel Rittershaus

Optimismus ist Programm, besonders beim Start von Projekten und neuen Initia-
tiven. Doch so manches Mal rennt man im Projektverlauf in die Fallen der Vergan-
genheit. Ein gesunder Umgang mit Kritik bewahrt Fuhrungskrafte, Projektleiter und
Projektmitarbeiter davor, in die Optimismus-Falle zu laufen.

"Wir brauchen keine Bedenkentrager, wir brauchen Macher.” oder "Jetzt achten Sie endlich einmal
auf die Chancen anstatt mir zu erzahlen, was nicht funktionieren wird. Das kdnnen wir uns in der
jetzigen Situation nicht leisten. Wir mussen jetzt erfolgreich sein, also reif3en Sie sich zusammen
und vergessen Sie Ihre Schwarzmalerei.”, sagt die ambitionierte Fiihrungskratft.

Kennen Sie das? Vielleicht sogar von sich selbst?

Erzwungener Optimismus ist kontraproduktiv
Foto: g-stockstudio - shutterstock.com

Optimismus ist Programm, sobald es um den Start neuer Projekte oder die Entwicklung einer Strat-
egie zur Steigerung von Umsatz, Ertrag, Effektivitat oder irgendeiner KPI geht.

Der Mitarbeiter, der seine Bedenken anmeldet, wird von den Kollegen und vor allem der zukunft-
sorientierten, umsetzungsbereiten, innovationsfreudigen Fuhrungskraft mit Blicken getétet, sobald
er seine Stimme erhebt.

Ergebnisse ohne Taten

Sie haben es doch sicherlich auch schon mehr als einmal erlebt, dass man einen Workshop mit ganz
klaren Ergebnissen beendet hat. Einen tollen Plan und ein absolutes Commitment gab es auch. So-
gar Unterschriften aller Teilnehmer auf einem Flipchart. Aber komischerweise ist dann trotz aller
Uberzeugung und gemeinsamem Optimismus nichts daraus geworden.
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Erfolgsbeispiel: Fehlschlag voraussehen

Einer meiner Coaching-Klienten bekam vom Vorstandsmitglied, das fur die weltweite Expansion
verantwortlichen ist, die Aufgabe, in seinem Land die Expansionsgeschwindigkeit zu verdoppeln.
100% mehr binnen 12 Monaten - Das klingt nach einer Herausforderung. VVor allem dann, wenn
man weil3, dass der urspringliche Expansionsplan bereits eine 30%-ige Steigerung der bisherigen
Bestmarke verlangte.

Nun gut, mein Klient ist nicht umsonst einer der aufstrebenden Top-Manager des Unternehmens,
und er nahm die Herausforderung an. Doch er wusste, dass es nicht damit getan ist, einfach nur
"Das schaffen wir, Tschakkal!" zu rufen, um das Ziel zu erreichen.

Schritt 1: Die tbliche Planung

Gemeinsam mit seinem Team identifizierte er alle Tatigkeiten, die notwendig waren, um diese
Geschwindigkeit an den Tag legen zu kdnnen. Das Team war skeptisch und optimistisch zugleich -
schlieBlich hat der Vorstand seine Erwartungen geduf3ert und diese méchte man nicht enttduschen.
Vor allem dann nicht, wenn man aus Asien stammt. Dort sitzt ndmlich mein Kunde und sein Team
besteht vollstandig aus Asiaten, denen es bekanntermal3en ohnehin schwer féllt, offen Kritik zu
aulern.

Doch mein Coachee war aufgrund eines Leadership Programms fiir diese Optimismus-Falle sensibi-
lisiert. Er kannte einen Weg, um das Team aus der Falle herauszubringen.

[Hinweis auf Bildergalerie: IT-Projekte: die besten Konter auf die Ausreden von Mitarbeitern] 921
Schritt 2: Optimismus-Falle erkennen

Nachdem alle MalRnahmen und Strategien definiert waren, stellte er seinem Team folgende Frage:
"Angenommen, ein Jahr ist vergangen. Es ist der Zeitpunkt gekommen, an dem wir das geforderte
Ergebnis liefern sollen und wir haben es nicht geschafft. Wir sind kolossal gescheitert und der VVor-
stand ist mindestens so enttduscht wie wir selbst.”, leitete er ein.

Dann stellte er seinem Team die entscheidende Frage: "Welche Ausreden wiirden wir verwenden,
um zu erklaren, warum es nicht geklappt hat?"

Sein Team blickte ihn tUberrascht, skeptisch und leicht verwirrt an. Nach ein paar Sekunden des
Nachdenkens fiel bei ihnen der Groschen und sie machten sich mit Begeisterung daran, alle Ausre-
den aufzuschreiben, die ihnen in den Sinn kamen.

Viele Ausreden hatten damit zu tun, dass man ganz einfach anderen die Schuld in die Schuhe
schob. Kennen wir das nicht alle, dass die Projekte vor allem deswegen schief gehen, weil "die an-
deren™ nicht getan haben, was sie hatten tun sollen? Selten liegt die Schuld bei uns. Zumindest wol-
len wir das uns selbst und anderen gerne weismachen.

Das Team hatte seinen Spal bei der Suche nach Ausreden. Ohne dabei zu merken, dass sie dabei
waren, all die Punkte zu sammeln, die gegen die Umsetzung des tberaus ambitionierten Plans spra-
chen. Hatte man sie direkt danach gefragt, welche Kritikpunkte und Risiken im Plan stecken, hatten
sie diese nie in der Form adressiert.
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Schritt 3;: Konkrete MalRnahmen

Nachdem die Liste mit Ausreden recht imposant aussah, gab mein Coaching-Klient ihnen die
nachste Aufgabe: "Nun wissen wir, welche Ausreden wir bei einem Misserfolg verwenden wiirden.
Jetzt bitte ich Euch darum, entsprechende Plane und Strategien zu entwickeln, damit diese Ausre-
den nicht mehr moglich sind."

Am ndchsten Tag hatte er Lésungsansétze fur alle potenziellen Ausreden. Viele hatten mit Kommu-
nikation, unklaren Aufgaben sowie falschen oder nicht ausgesprochenen Erwartungshaltungen zu
tun.

Ob die Umsetzung des sehr ambitionierten Projektes zu einem Erfolg werden wird? Das kann man
noch nicht absehen. Doch dieser Leader hat in jedem Fall schon jetzt viele potenzielle Probleme
identifizieren und mit Losungen versehen lassen, die die Projektumsetzung ansonsten massiv ge-
fahrdet hatten. Es werden im Laufe des Projekts neue und andere Herausforderungen dazukommen.
Aller Wahrscheinlichkeit nach wird sein Team mit diesen jedoch besser umgehen kénnen.
Schliel3lich haben sie alle bereits gemeinsam Probleme identifiziert, offen angesprochen und gelost
- anstatt im "wir schaffen alles”-Taumel keinen Mut zu haben, ihre Bedenken zu &ul3ern.

Atmosphare schaffen, um Risiken friihzeitig anzusprechen

Dieses Team hat eine Atmosphare geschaffen, in der es leichter ist, kritische Faktoren friihzeitig an-
zusprechen. Und Sie kdnnen sicher sein, dass in einem Jahr niemand mit einer Ausrede aufwarten
wird, die bei Projektstart als Risiko identifiziert wurde.

Als Fihrungskraft sind Sie in Threm Umfeld gefordert, eine solche Atmosphére zu schaffen. Der
Kritischste Faktor dabei kdnnten Sie selbst sein - indem Sie Optimismus vorschreiben und Kritiker
unterbuttern. Natdrlich macht es keinen Spaf3, wenn einem bei Projektstart Griinde genannt werden,
warum es nicht klappen wird. Die bestehenden Bedenken einfach nicht héren zu wollen ist jedoch
eine Taktik, die so effektiv ist, wie das Kopf-in-den-Sand-Stecken des Vogel Straul?.

-
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Vor Kritik den Kopf in den Sand zu stecken, hat noch
niemandem geholfen.
Foto: alphaspirit - shutterstock.com
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Gehen Sie als Vorbild voran

Bei Kreativitatstechniken, wie beispielsweise den Denkhiiten von Edward de Bono 1, ist diese not-
wendige Kritik zwingender Bestandteil der Methode. Gehen Sie selbst als Vorbild voran und spre-
chen Sie offen tber die Griinde, warum das von lhnen mit vollem Optimismus vertretene Projekt
scheitern wird.

Wenn Ihre Mitarbeiter sehen, dass Sie als Fihrungskraft kritische Facetten offen ansprechen, wer-
den Sie am Ende des Projekts keine Ausreden horen. Weil das Projekt ndmlich erfolgreich verlau-
fen ist. Nicht, weil man Kritik unterbunden hat, sondern weil man sie geférdert und zur Verbesser-
ung genutzt hat.

Erinnert Sie das an die Risikolisten, die in manchen Projekten gefuhrt werden? Und in der Tat gibt
es Gemeinsamkeiten. Doch zu oft haben mir meine Kunden berichtet, dass solche Risikolisten nur
gefiihrt werden, um einen Kritikpunkt irgendwo erfasst zu haben, aber nicht, um aktiv dagegen an-
zugehen. Dann kann man es auch sein lassen.

Offenheit flr Kritik ist ein Erfolgskriterium

Kritik gehort zum erfolgreichen Handeln ebenso dazu wie Optimismus, Leidenschaft und Durchhal-
tevermdgen.

Stellen Sie die Frage mit den Ausreden doch einmal in Ihrem Team. Beginnen Sie selbst, indem Sie
die Ausreden anfuhren, die Sie persénlich nutzen wirden. Machen Sie aus der Aufgabe etwas, das
Spal’ macht. Sie werden vom Ergebnis tberrascht sein.

Fuhren Sie diese Aufgabe bitte nicht erst dann durch, wenn der Projektplan bereits bis ins kleinste
Detail erstellt wurde. Dann wird ndmlich kaum jemand noch ehrliche Kritik &uBern wollen, weil
jeder daran denkt, dass dann die Planung nochmals geandert werden misste. Und wer will gerne
alles nochmals berarbeiten. Deswegen ist diese Frage moglichst friih zu stellen.

Und sobald Sie die richtige Kultur geschaffen haben, werden kritische Punkte ohnehin immer dann
offen adressiert, wenn sie auftauchen.

7 Schritte gegen die Optimismus-Falle

Mit folgenden sieben Schritten kdnnen Sie die Optimismus-Falle in Projekten vermeiden und Kriti-
kern Raum geben:

- Planen Sie Ihr Projekt wie ublich.

- Sobald die Planung in groben Ziigen steht, fordern Sie Ihr Team dazu auf, alle Ausreden zu
finden, die sie verwenden wirden, wenn das Projekt am Ende angelangt und kolossal ge-
scheitert ist. Gehen Sie selbst als Beispiel voran.

- Sammeln Sie all diese Ausreden.

- Lassen Sie Ideen entwickeln, wie verhindert werden kann, dass diese Ausreden genutzt wer-
den konnen.

- Lassen Sie alle Projektphasen tberprifen, um diese Ideen einzubringen und die Risiken zu
verhindern oder zu reduzieren.

- Veroffentlichen Sie den Projektplan.

1 https://de.wikipedia.org/wiki/Denkhiite_von_De_Bono
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- Machen Sie ein Poster oder ein Flipchart mit allen Ausreden und hangen Sie es im Projekt-
biro auf. Wenn es kein Projektbdiro gibt, zeigen Sie das Poster/Flipchart in jeder Projektbe-
sprechung. Stellen Sie regelméaliig die Frage: "Befinden wir uns irgendwo auf dem Weg zu
einer dieser Ausreden?" Wenn ja, leiten Sie umgehend Gegenmalinahmen ein. (bw)

Bildergalerien im Artikel:

9all| T_Projekte: die besten Konter auf die Ausreden von Mitarbeitern

Platzhalter

Ausrede 1: Ich habe nie eine Schulung bekommen.

Ihre Antwort: Das ist auch gut so! Erfolgreiche Software ist selb-
sterklarend und die Benutzerfihrung intuitiv, so dass meist gar
keine Schulung nétig ist. Es macht Spaf3, damit zu arbeiten.
Probieren Sie’s einfach aus!

Platzhalter

Ausrede 3: Ich habe nur einen Office-Tag pro Woche. Den
nutze ich lieber fir meine Kundenaktivitaten.

Ilhre Antwort: Perfekt! Wenn Kundenaktivitdten der Schwerpunkt
Ihrer Arbeit sind, sollten Sie auch hier die meiste Zeit investie-
ren. Moderne Anwendungen sind vorzugliche Helfer, um diese
Zeit intensiv zu nutzen. Und das kommt lhnen drauf3en wieder
zugute.

Platzhalter

Ausrede 2: Die Programmoberflache ist zu komplex fir den
gelegentlichen Benutzer.

Ihre Antwort: Friiher war das vielleicht einmal der Fall. Heute
fallt das schnelle Verstehen von Programmen leicht, weil sie
eine erprobte und intuitive Benutzeroberflache bieten. Zudem
macht das Arbeiten mit den grafisch orientierten Menis einfach
Spali.

Platzhalter

Ausrede 4: Was habe ich davon, wenn ich den Job des Ad-
ministrators mache?

Ihre Antwort: Vollig klar, Ihre Kontakte sind lhre Daten im Sys-
tem. Das ist Ihr Kapital. Um sicher zu gehen, dass alles seine
Richtigkeit hat, pflegen Sie diese Daten am besten selbst ein.
Dann missen Sie nicht warten, bis der Administrator sich Zeit
dafur nimmt.
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Platzhalter

Ausrede 5: Meine Starken liegen im Kundengesprach —
nicht im Anlegen von Datensatzen.

Ihre Antwort: Bestens! Dann ist es umso wichtiger, die richtigen
Kunden zu besuchen. Bei der Auswahl kann das System aber
unterstitzen. Aul3erdem wird die Qualitét der Interaktion bess-
er, weil Sie sich optimal vorbereiten kénnen. Wer sich das bis-
schen Zeit nimmt, ist garantiert erfolgreicher.

Platzhalter

Ausrede 7: Ich bin meistens offline — da macht das Online-
System wenig Sinn.

Ihre Antwort: Das ist einfach zu bewaltigen. Sie haben die M6-
glichkeit, den gesamten Kundenordner offline mitzunehmen, zu
bearbeiten und dann wieder online zu stellen. Die Hochverflg-
barkeit der Systeme macht's méglich und alle Daten sind Up-to-
date!

Platzhalter

Ausrede 6: Ich wollte die Anderungen einpflegen — aber
das System war nicht verfiigbar.

Ihre Antwort: Perfekt. Genau diese Situation stellt eine Ker-
nstérke moderner IT-Systeme heraus: Sie sind offline, pflegen
Daten ins System und sobald Sie online sind, aktualisieren Sie
die Daten.

Platzhalter

Ausrede 8: Das System ist viel zu langsam. Dazu habe ich
weder die Zeit noch die Nerven.

Ihre Antwort: Probieren Sie doch mal das Offline-Arbeiten aus
und spielen Sie lhre Daten erst fertig ins System. Wenn es
dann immer noch zu langsam ist: Das lasst sich oft &ndern, in-
dem Sie nicht den gesamten Ballast des Systems mitschlep-
pen, sondern nur kundenrelevante Daten.
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Platzhalter Platzhalter

Ausrede 9: Ich habe auf meinem Rechner ganz andere In- Ausrede 10: Meine Daten wurden Uiberschrieben!
formationen, als das System liefert. Ihre Antwort: Véllig klar, Datenséatze wie Kontakte im Kalender
Ihre Antwort: Primal! Intelligente IT-Systeme bieten heute um- sind hochst sensibel. Daher gibt es heute intelligente Record-
fangreiche Import- und Konvertierungsmaoglichkeiten an. Was Locking-Mechanismen, die den Abgleich der Datenséatze auf
nur auf dem personlichen Rechner gespeichert ist, existiert nur sehr zuverléssige Weise meistern. Das ist viel sicherer als
dort. Das kann bose ins Auge gehen. Nutzen Sie also die Syn- héandisches Kopieren. Darauf kbnnen Sie sich verlassen.

chronisationsmaéglichkeiten.
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