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Wie kultivierte Angst
die Zuversicht und

den Erfolg im Labor
verhindert
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Vergangene und aktuelle Krisen machen uns zu schaffen, nicht nur wirtschaftlich betrachtet, sondern auch emotional. Wir leben
in einer Angstkultur, die uns hemmt, die uns (zu) wenig zuversichtlich in die Zukunft blicken lasst, die unser Denken und
Handeln in jedem Moment einschrankt. Als die Uni Kiel im Jahr 2015 anfing, die sogenannte kultivierte Angst (Anxiety Culture)
zu erforschen,' ahnten die Wissenschaftler sicher nicht, wie konkret sich die Ergebnisse eines Tages in unserem Alltag wider-
spiegeln. Was konnen Laborinhaber also konkret unternehmen, damit Mitarbeiter sich trauen, belastende Dinge rechtzeitig
und von sich aus zu thematisieren, um fruhzeitig einzugreifen?

anche Fuhrungskréfte schlagen die

Hande Uber dem Kopf zusammen,

wenn sie plotzlich mit vollendeten

Tatsachen konfrontiert werden: Der
Mitarbeiter kiindigt anscheinend aus heiterem
Himmel. Ein Vertriebsmitarbeiter hat monate-
lang Schwierigkeiten mit einem wichtigen
Kunden vertuscht. Ein Kollege sollte etwas zu
einem Stichtag abliefern, hat aber noch nicht
einmal angefangen, weil er nicht wusste, wie er
die Aufgabe erledigen sollte. Schnell wird ge-
fragt: ,Warum hast du denn nichts/nicht eher
etwas gesagt?“ Die kleinlaute Antwort lautet
haufig: ,lch wusste nicht, wiel®

Tabuthema Angst

,Was sollen meine Kollegen
von mir denken, wenn ich
sage, dass ich ein Problem
habe?“ Ein Gedanke, der so
manchem Mitarbeiter schlaf-
lose Nachte bereitet. Wer
sich vor einer Aufgabe édngs-
tigt, verliert seine Souvera-
nitédt. Das Selbstvertrauen
schwindet. Ein Geflihl von

Hilflosigkeit tritt ein. Viele

versuchen dennoch zu agie-

ren bzw. zu reagieren, oft fehlt aber die Ausdauer.

Manche sind nahezu starr vor Angst, wenn sie

beispielsweise potenzielle Kunden per Telefon

akquirieren sollen. Und so manch ein Vertrieb-
ler findet dann gut klingende Griinde, warum
gerade jetzt kein guter Zeitpunkt flr die Akqui-
se ist: Argumente wie ,Ich habe keine Zeit fur

Akquise, ich muss mich um meine Stammkun-

den kimmern“ oder ,Akquise ist nicht mehr

zeitgeman. Wir sollten uns auf Social Media préa-
sentieren oder wenigstens Anzeigen schalten!”
haben schon viele Vertriebsleitende gehort.

Was den einen stresst und ,fertigmacht®, lasst

manch andere relativ kalt. Und umgekehrt. Es

gibt eine Vielzahl von Angsten und Stressoren,
zum Beispiel:

« Offentlich vor einer Gruppe reden mussen.
Beispielsweise, um sich als neues Teammit-
glied vorzustellen oder vor einer Kunden-
gruppe einen Vortrag zu halten.
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+ Keine Reaktionen auf eine Handlung oder
AuBerung, weil man dann nicht weil3, woran
man ist.

+ Angst vor Vorgesetzten bzw. Ranghdheren,
weil diese, selbst wenn man per Du ist, stets
die hierarchische Macht haben.

+ Leistungsangst im Sinne von: ,Wenn ich das
und das nicht erreiche, habe ich ein Problem.”
Kontakt- und Austauschsituationen, bei-
spielsweise auf privaten oder auch ge-
schéftlichen Veranstaltungen: Was soll
man nach der Begrtfung sagen? Was
macht man, wenn man nichts mehr zu
sagen hat?

+ Angst, sich behaupten zu mussen: eigene
Rechte verteidigen, eigene Winsche, Be-
dirfnisse, Meinungen formulieren. Dazu ge-
hort sowohl, Nein zu sagen, als auch, Win-
sche anderer abzuschlagen.

Es gibt einige Erkennungsmerkmale flr Au3en-
stehende, dass jemand Angst hat: Manche
Menschen werden in Gegenwart von anderen
Personen besonders aktiv, was sich durch
schnelles Sprechen oder hektische Bewegun-
gen zeigt. Andere sind eher passiv, um ihre
Angste oder vielmehr ihre eigenen ,komi-
schen® Geflihle zu Uberspielen. Viele wollen
sich in ,schwierigen“ Lagen einfach auflésen
bzw. unsichtbar machen und verschieben
dann notwendige, vermeintlich unangenehme
Aufgaben - oder sagen auch zugesagte Ter-
mine kurzfristig ab.

Der innere Dialog

Kernproblem ist, dass viele sich selbst bzw.
ihre eigene Leistung nicht anerkennen, ja
sogar negativ sehen, selbst dann, wenn an-
dere sagen, dass das anders sei. Darauf fol-
gen eine systematische Selbstabwertung
und Verallgemeinerung. Auch ein Schweigen
ist beispielsweise flr viele sehr schwer aus-
zuhalten. Denn das Schweigen des Ge-
sprachspartners wird oft als Rickzug oder
Zeichen geringer Wertschatzung interpre-
tiert. Hat das Gefuhl erst einmal Raum ge-
wonnen, breitet sich die Angst in alle Rich-
tungen aus:

» Man hat vorher Angst, weil es schiefgehen
kénnte.

» Wahrenddessen hat man Angst, weil der an-
dere ja die Angst merken kdnnte.

» Danach flirchtet man die Konsequenzen aus
seiner schlechten Leistung.

Solange der Angst nichts entgegengesetzt
werden kann, werden Angstgefihle umso in-
tensiver. Angst entsteht auch aus Uberforde-
rung: Schaffe ich das wirklich? Haufig wird
das eigene Scheitern erwartet, was zu einem
Vermeidungsverhalten fuhrt. Wer also keine
Selbstwirksamkeitserwartung an sich hat -
damit ist die Fahigkeit gemeint, aus eigener
Kraft gewisse Handlungen herbeizufiihren, um
bestimmte Ziele zu erreichen —, wird schnell
Angst bekommen.

Problematisch ist, dass AuBenstehende die
Angst ihres Gegenubers nicht immer und
gleich sehen konnen. Ein Rollstuhlfahrer be-
kommt eventuell die Unterstltzung, die er
braucht — weil sein Handicap offensichtlich ist.
Die Angstgefuhle hingegen sind fir AuBen-
stehende meist nicht offensichtlich. Der oft
Uber Jahre kultivierte sorgenvolle Gedanke,
,Was denken die anderen?”, hat viele dazu
gebracht, ihre Geflihle nach auf3en im Sinne
eines Schutzpanzers im Griff zu haben.

Tipp: Haufig fallen uns Situationen leichter,
wenn man sich die Angst eingesteht. Wenn
niemand einem die Geflihle ansieht, kann auch
niemand Rucksicht auf sie nehmen. Darum
sollten Betroffene zuallererst Ricksicht auf
sich selbst nehmen.

Angste aus Verkaufersicht

Menschen, die schon langer im Vertrieb sind,
haben aufgrund ihrer Erfahrung weniger Angste
als Neulinge. Letztendlich haben Angste aber
immer auch etwas mit der eigenen Personlich-
keitsstruktur zu tun. Im Business geht es aber
vorrangig um Umsatz — zum personlichen Vor-
teil des Verkaufers oder des von ihm vertrete-
nen Unternehmens, dem Dentallabor. Denn
schlussendlich zahlen die Kunden das Gehalt
aller Mitarbeitenden eines Anbieters — nicht



Wer sich vor einer

Aufgabe angstigt,
verliert seine
Souveranitat.

nur das der Verkaufer. Deren mogliche Angste

sind ebenso vielféltig wie die taglichen He-

rausforderungen im Vertrieb:

+ Statt aktiv zu verkaufen, zieht man es vor,
lediglich zu beraten. Man will ja nicht auf-
dringlich sein. So fehlt dann der Mut, aktiv
nach dem Auftrag oder dem Abschluss zu
fragen.

+ Die Angst vor Ablehnung hélt viele von der
Kundenakquise, oder davon, endlich einmal
ehemalige Kunden zu reaktivieren, ab. Was
sollen die denn auch denken, wenn man sich
da pldtzlich (wieder) meldet?

» Man scheut sich davor, sichtbar zu werden
und sich sowie das eigene Angebot nach
auf3en zu prasentieren. Schlieflich kdnnte die
Konkurrenz ja GegenmalBnahmen ergreifen.

Die Angst vor dem Scheitern wachst — insbe-
sondere, wenn baldige Verkaufserfolge aus-
bleiben und die Existenz auf dem Spiel steht.
Kleine Misserfolge steigern haufig die Versa-
gensangst. Je groBer der Erfolgsdruck, desto
stérker steigt die Nervositat und mit ihr die
Angst vorm Scheitern. Je gréBer sie ist, desto
wahrscheinlicher ist der Misserfolg. Mit zuneh-
mendem Fortschreiten des Negativkreislaufs
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steigt die Wahrscheinlichkeit, dass der Verkau-
fer als Bittsteller auftritt, zu schnell Rabatte
gibt und sein Selbstbewusstsein sinkt.

Wie Mitarbeiter mutiger werden:
8 Hacks

Folgende MaBBnahmen helfen, die Kommunika-
tion innerhalb des Unternehmens zu erleich-
tern und Mitarbeiter mutiger zu machen:

#1Keine ,,Schonwettermeetings*

In zahlreichen Meetings wird haufig nur das
,Was" besprochen, eher selten das ,Wie". Der
Fokus sollte also nicht auf die Informationsver-
mittlung gelegt werden, sondern auf die Um-
setzung. Wichtig ist, dass gemeinsam bespro-
chen wird, was Negatives bei der Umsetzung
passieren konnte — und wie diese Situationen
dann bewaltigt werden konnen.

#2 RegelmaBige ,,Wasserstands-
meldungen*

Getreu dem Motto ,Angriff ist die beste Ver-
teidigung® sollte beispielsweise wochentlich
gepruft werden, ob alles im Plan ist oder es
Umsetzungsprobleme gibt, um rechtzeitig
einzugreifen.

#3 Lieber ,unter vier Augen*
FUhrungskrafte sollten Gesprache ofter unter
vier Augen halten. Denn wenn es mal Pro-
bleme gibt, dann fallt es Mitarbeitern meist
leichter, diese nicht vor ihren Kollegen zu the-
matisieren, sondern personlich und damit
vertraulich.

#4 Motto ,,scheiter heiter*

Ein Leben ohne Fehler ist eine lllusion. Darum
sollte vielmehr darauf geachtet werden, dass
aus moglichen Verhaltensweisen, die nicht zu
Erfolg geflhrt haben, alle etwas lernen kén-
nen. Wenn diese aber vertuscht werden, dann
werden Fehler und der offene Umgang damit
noch mehr tabuisiert und zwingen so manche
unbeabsichtigt, solche Fehler selbst auch
noch einmal zu machen. Beim Ansprechen
entsteht hingegen das Gefuhl bzw. die Er-
kenntnis, dass man nicht der einzige Mensch
mit Angsten ist, sondern dass es andere gibt,
die diese auch erlebt und vielleicht sogar
Uberwunden haben.

#5 Training und fachlicher Austausch
Wer regelmaBig Ideen bekommt, wie er
seine Aufgaben noch besser bewaltigen
kann, wird zwangslaufig mutiger und zuver-
sichtlicher.

#6 Erwartungsmanagement

In vielen Unternehmen stimmt das Selbst- mit
dem Fremdbild der einzelnen Mitarbeiter nicht
Uberein. Es ist nicht selten, dass gerade
,schwache® Mitarbeiter sich flir ganz toll und
unersetzlich halten, wohingegen ,gute” Mitar-
beiter sehr selbstkritisch sind und oft zweifeln.
Mit der richtigen Balance zwischen Fordern
und Foérdern sollten diese Liicken zunehmend
geschlossen werden.

#7 Vorbereitung ist alles

Wer sich vorbereitet und gewisse mogliche
Situationen geistig vorwegnimmt, hat gute
Chancen, besser zu performen als andere.

#8 Positiver innerer Dialog

Es ist entscheidend, wie man zu sich selbst
spricht. Hilfreiche Gedanken, um mit aufkei-
menden Angsten bei der Akquise umzugehen,
sind: ,Jetzt bin ich neugierig, was ich gleich fir
einen Menschen kennenlerne!l”, ,Keinen Auf-
trag habe ich schon - ich kann mich also nicht
verschlechtern! oder ,Ich freue mich darauf,
etwas Neues auszuprobieren — mal sehen, wie
diese Formulierung ankommt!*

Fazit

Jeder Mensch hat Jahre dazu gebraucht, um
so zu werden, wie er jetzt ist. Wer sich aller-
dings zu hohe Ziele setzt und von jetzt auf
gleich deutlich mutiger werden will, Gberfor-
dert sich meist. Besser ist es, gewisse Aufga-
ben anzugehen, um diese dann zunehmend
vom Schwierigkeitsgrad her zu steigern.
Auch eine kindliche Neugier im Sinne von
»,mal gucken, was passiert. Entweder lerne
ich, oder ich komme meinen Zielen naher”
hat schon bei einigen einen gewissen Druck
rausgenommen. Aber das Allerwichtigste ist:
Am Ball bleiben, beispielsweise mit Gleich-
gesinnten. Denn wer weif3, dass er/sie mit
seinen/ihren Problemen nicht allein ist, be-
kommt ein ganz wichtiges Feedback — namlich
das, normal zu sein.

1 https:;//www.uni-kiel.de/de/
universitaet/detailansicht/news/
202-angstkultur/
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