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Ich muss nicht — ich will

von Nina Konopinski-Klein

Wie sich Menschen in bestimmten Situationen verhalten, hat unterschiedliche Ursachen. Eine davon
ist in der Tat ihre Kindheit: Wer damals intensiv mit verbalen Antreibern (Streng Dich immer an, mach
es allen recht, sei in jeder Lage stark) konfrontiert wurde, muss oftmals im Erwachsenenalter
feststellen, dass diese im Alltag nicht erfiillbar sind. Der folgende Beitrag beschiftigt sich mit dem
entspannten Umgang mit sich selbst und anderen.
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Fallbeschreibung

Apotheker Schneider plant das heiRe Herbst-Geschaft — obwohl es sich um eine bekanntermal3en eher kalte
Zeit handelt. Dabei fallt ihm auf, dass, egal wie viele Arbeitsstunden er mit der Planung auch verbringt, bei ihm
stets das Geflihl entsteht, nicht fertig zu werden. Alles, was er macht, versucht er so perfekt wie moglich zu
machen bzw. er will sich immer wieder selbst Ubertreffen. Das dauert Stunden und hinterlasst bei ihm eine
gewisse Unzufriedenheit mit sich selbst.

Seine Frau, ebenfalls in der Apotheke tatig, kimmert sich um das Team. Sie macht das sehr gut, und trotzdem
weist er sie immer wieder darauf hin, dass sie nicht dauernd versuchen soll, allen alles recht zu machen. Das
ist namlich ihre Vorgehensweise. Sie meistert oft einen Spagat zwischen der Anpassung an die Vorgaben des
Apothekers und der Wohlflihlatmosphare, mit der sie die Mitarbeiter motivieren will.

Alles Typsache
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Die dienstalteste PTA Frau Mdller zeichnet (fiir die anderen) eine schier ungeheure Geschwindigkeit in der
Arbeit aus. Bis ihre Kollegen die Aufgabe erfasst haben, sich darauf einstellen und versuchen anzufangen, ist
sie meist bereits fertig und jammert, alles alleine machen zu missen, da die anderen so langsam sind. Die
Beschreibungen der Personen kann man um mehrere Typen erweitern. Herr Schneider versucht, sein Team
optimal aufeinander auszurichten und die Verhaltensweisen der Teamkollegen gegenseitig méglichst
anzupassen.

Ursachenforschung

Warum verhalten sich Menschen so unterschiedlich in bestimmten Situationen? Die haufigste Antwort auf
diese Frage sucht die Gruinde in der Kindheit. Nattrlich kann und soll eine schwere und belastende bzw. eine
schone und verwdhnende Kindheit nicht alles erklaren. Erwachsene Menschen sind, wenn sie sich bewusst
mit ihrem Verhalten und schematischen Reaktionen auseinandersetzen und sich selbst erforschen, durchaus
in der Lage, das eigene Benehmen, ihre Einstellungen, ihre Entscheidungen und ihr Handeln zu steuern.

Elterliche Prinzipien werden ilbernommen

Trotzdem sind bereits in den ersten Lebensjahren elterliche Aussagen und Vorbildfunktionen entscheidend,
wie Menschen durch bestimmte Ansichten angetrieben werden. Fir Kinder sind elterliche Prinzipien, Regeln,
Gebote und Verbote absolut und werden teilweise unbewusst Gbernommen: ,Lass dir nur Zeit“, ,Nur wer
schwer arbeitet, hat Erfolg“, ,Jeder muss seine Probleme selbst I16sen® sind Beispiele fiir solche Antreiber.

Antreiber
Die Botschaften kann man anhand von Fragen an sich selbst erkennen, z.B.:

« Welche Erwartungen wurden von den Eltern geaufRert?
~Werde nie wie deine Tante Sophie!”.

« Welche Lebensregeln gehorten zur Familieneinstellung?
,Ohne Fleil kein Preis!“.

» Welche direkten Verhaltensanweisungen haben Sie sich zu Herzen genommen?
»oei nicht so groRzligig. Man muss immer sparen kénnen.*

» Welche Bezeichnungen haben Sie flr sich akzeptiert?
,DU bist und bleibst unordentlich!®.

» Welchen Prophezeiungen haben Sie geglaubt?
,DU wirst immer dick bleiben. Es liegt in der Familie.”

» Welche Winsche der Eltern haben Sie erfillt?
»Ich wollte immer studieren, Du hast die Mdglichkeit dazu.*

Den Begriff Antreiber haben in den 1970er-Jahren die beiden Psychologen Taibi Kahler und Hedges Capers
definiert und beschrieben. Danach wurden fiinf grundlegende elterliche Forderungen definiert (siehe Tabelle).

Die funf grundlegenden elterlichen Forderungen

Antreiber Typische Starken Gefahren Verhaltenstipp /
Verhaltensweisen Erlauber
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Sei immer Erkennbar auch gewissenhaft nie fertig mit der »ich kann Fehler
perfekt. durch Wortwahl: . Aufgabe machen
. sehr zuverlassig .

. natdrlich, genau, und lerne daraus.

Mach keine , ) Angst, Fehler zu
klar, gewiss, unter meist Experte auf .

Fehler. machen abwagen, wann

Umstanden

neigt dazu, mehr zu
sagen, als nétig
ware, um
verstanden zu
werden

rechtfertigt die
Meinung

seinem Gebiet

niedrige
Fehlerquote

besondere
Grindlichkeit in
allem, was getan
wird

selten mit eigener
Leistung und der
Leistung der

Mitmenschen zufrieden

Uberfordert sich selbst
und andere

durch Pedanterie oft
unbeliebt

Fehlerlosigkeit als
Idealzustand

Perfektion
angebracht und
wann nicht

Verhalten
gegenlber
anderen/Mitarbeiter:
»lch kenne und
respektiere

Sie, so wie Sie
sind.”

.ich merke, Sie
haben

die Aufgabe so gut
wie Sie

kénnen erfllt.

Ich bin mit dem
Ergebnis zufrieden.’

Mach immer
schnell.

Beell
dich.Schau
immer
vorwarts.

Vermittelt, unter
Druck zu stehen

Haufige
Formulierungen:

Wir missen uns
beeilen.lch mache
nur schnell...Mach
schnell, rasch, eben
mal, los.aus
Zeitgrinden

zeigt schnelle
Auffassungsgabe

schnelle Reaktion
und
Entscheidung

oft positive
Einstellung, kein
Nachgrubeln

Hektiker, der schnell
zwischendurch
zusatzliche Aufgaben
erledigt

erledigt mehrere
Sachen gleichzeitig,
dadurch oft
unkonzentriert,
Uberfordert

fallt anderen ins Wort
und gibt das Gefiihl,
nicht richtig zuzuhoéren

,lch nehme mir flr
diese

Aufgabe mehr
Zeit."

Aufgaben besser
strukturieren

Zeitplanung
Uberdenken

priorisieren

grandlicher werden
in
Aufgabenerfiillung,
statt nur
auszuprobieren

https://www.apotheke-und-marketing.de/ich-muss-nicht-ich-will-2231191.html

3/5



16.9.2020 Ich muss nicht — ich will - APOTHEKE+MARKETING
Streng dich sucht Unterstlitzung | Jede Aufgabe Jeder (auch kleiner) Bedenken: Am
immer an. anderer wird sehr ernst Auftrag wird zu einer Ende zahlt nur das
enommen und ,<Jahrhundertaufgabe®“. Ergebnis
Soleichtist | Haufige gus i 9 g
das Leben Formulierungen: g ' Meist wird die Wichtig ist, eigene
nicht Man , . umstandlichste und Bedurfnisse und
Es ist mihsam . ..
muss alles schwierigste Lésung Grenzen zu
geben Ich kann nicht eines Problems erkennen.
ahlt.
Ich weil} nicht gewa sich erlauben,
keine Improvisation Sachen gelassen
Ich werde es -
maglich zu sehen
versuchenlch
verstehe nicht Angste: andere kénnen | ,Auch mir kann
besser sein, daher etwas leicht
sehr gelingen.”
konkurrenzbedacht /
ver I:ichtzsich erne »Auch ich kann
"o I Gliick haben.*
mit anderen
Mach es oft zustimmend, fuhlt sich far Andere sind wichtiger, »ich darf meine
immer allen kopfnickend, andere als man selbst Meinung aufern
recht. bejahend verantwortlich , . und auch mal NEIN
will geschatzt und sagen.*
Sei gefallig, haufige will, dass andere | beliebt sein gen.
immer Formulierungen: sich wohl fiihlen sich um eigene

liebenswurdig.

Wie Sie wissen...

Sie wissen ja...

tut, was andere
von ihm erwarten

verliert sich selbst und
erkennt eigene
Bedirfnisse nicht

Bedlrfnisse
kiimmern und diese
konkret aul3ern

k td
Kdnnen Sie ommt aen sich selbst
N . anderen _
vielleicht?Nicht entaeqen respektieren
wahr?Verstehen g9eg
Sie? Harmonie als
wichtiges Prinzip
Sei in jeder Pokergesicht bewahrt in jeder nimmt keine Hilfe an »Ich darf zu meinen
L tark. Situation Halt Gefunhl teh
age star kuhl und distanziert ruation Rafting verlasst sich nur auf e 'en stenen
o . und diese auch
Beil} die haufige versucht, als sich selbst Seigen.”
Zahne 9¢ Vorbild zu o ) gen.
Formulierungen: , zeigt keine Schwache . ,
zusammen. fungieren ) . Schwache zeigen
L . und keine Geflhle
Es ist nicht mein , .
, eisern und Andere an sich
Problem / meine ,
konsequent in der ranlassen und
Sorge. . .
Zielerfillung deren
Unterstutzung
erbitten

Umgang im Alltag
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Im Alltag sind die Antreiber nicht erflllbar. Stets und unter allen Umstanden liebenswert zu sein, ist unsinnig.
Man kann nicht allen sozialen Schwierigkeiten ausweichen. Eine eigene, gut vertretene Meinung wird héher
geschatzt, als standiges Ja-Sagen um des Friedens willen. Auch eine krampfhafte Bemihung um Perfektion
fuhrt nicht jedes Mal zum Ziel. Beim standigen Beeilen kann gerade deshalb einiges missgliicken usw.

Sich durch Antreiber steuern zu lassen, nachdem man sie erkannt hat, erzeugt ein destruktives Grundgefihl
und schrankt die Méglichkeiten des Handelns ein.

Auswirkungen auf die Teamgestaltung

Die Kenntnis dieser Antreiber bietet gerade im beruflichen Leben die Moglichkeit, Teams optimal
zusammenzustellen und die Synergien der Charaktere zu nutzen. Grindlichkeit und Genauigkeit sind sehr
wichtige Eigenschaften in vielen beruflichen und privaten Situationen. Dynamik und Tempo des Antreibers
nach dem Motto ,mach schnell“ sind die Starke der AulRendienstmitarbeiter bzw. besonders bei
Stresssituationen im Verkauf wichtig.

Fleifd und Pflichtbewusstsein des ,Streng-dich-an“-Antreibers sind genauso wie Loyalitat, Riicksichtnahme und
Freundlichkeit des ,Mach-es-allen-recht“-Antreibers sehr beliebt beim Arbeitgeber. Nur wenn die Antreiber
ohne situativen Bezug Ubertrieben und bedingungslos befolgt werden, sind sie einengend und stérend.

Serie: Psychologie in der Praxis

Teil 1: Das Gegenlber verstehen
(https://www.apotheke-und-marketing.de/das-gegenueber-verstehen-2063632.html)Teil
2: Verhalten erklaren (https://www.apotheke-und-marketing.de/verhalten-erklaeren-
2136938.html)

Teil 3: Der Bystander-Effekt (https://www.apotheke-und-marketing.de/der-bystander-
effekt-2153678.html)

Teil 4: Wie macht sich die Neue? (https://www.apotheke-und-marketing.de/wie-macht-
sich-die-neue-2169338.html)

Teil 5: Kunden nicht in Schubladen stecken (https://www.apotheke-und-
marketing.de/kunden-nicht-in-schubladen-stecken-2179029.html)

Teil 6: Was ist aus unseren Zielen geworden? (https://www.apotheke-und-
marketing.de/was-ist-aus-unseren-zielen-geworden-2192002.html)

Teil 7: Uber den richtigen Umgang mit Stress (https://www.apotheke-und-
marketing.de/ueber-den-richtigen-umgang-mit-stress-2204261.html)

Teil 8: Ich muss nicht — Ich will

Teil 9: Fremd- und Selbstbild (https://www.apotheke-und-marketing.de/fremd-und-
selbstbild-immer-eine-unstimmigkeit-2239343.html)
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