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Vorwort

Als Fiihrungskraft in einem Unternehmen stehen Sie jeden Tag auf der Biihne des
Unternehmens. Bei jedem Gesprich, bei jedem Vortrag, bei jeder Prisentation
und jeder Teamsitzung werden Sie beobachtet und hinterlassen einen Eindruck
bei Thren Teammitgliedern, Thren Kollegen und Zuhorern. Aber ist das auch der
Eindruck, den Sie hinterlassen wollen oder wirken Sie durch Ihr Auftreten ganz
anders als Sie beabsichtigen? Ein Schauspieler, der vor Publikum in einem
Theaterstiick auf der Biihne steht, hat die Aufgabe Eindruck zu machen, und er
hat fiir seine Wirkung auf andere eine spezielle Schauspielausbildung durch-
laufen. Als Verantwortlicher ein Unternehmen zu leiten, ein Team zu fiihren oder
ein Projekt umzusetzen hat viel gemeinsam mit der Arbeit eines Regisseurs, ein
Theaterstiick oder einen Film zu inszenieren und mit der Arbeit eines Schau-
spielers vor Publikum genau den Eindruck zu vermitteln, den der Regisseur
beabsichtigt.

Es ist verbliiffend, welche Parallelen es zwischen diesen so unterschiedlichen
Bereichen und Titigkeiten gibt. Die Arbeit auf und hinter der Biihne ldsst sich
sehr gut mit der Arbeit als Fihrungskraft im Unternehmen vergleichen. Lee
Strasberg!, einer der bekanntesten Regisseure und Schauspiellehrer, verlangt
durch sein Method Acting? eine extrem hohe Identifikation des Schauspielers/in

Lee Strasberg (1901-1982) US-Theaterregisseur und Schauspieler, Begriinder des Method
Acting.

2Method Acting: Begriinder der Lehrmethode war Lee Strasberg, die er auf Konstantin
Stanislawski zuriickfiihrte. Schauspieler sollen im Sinne des Method Acting nicht etwas
nachahmen oder sich darstellen, sondern auf selbst geschaffene bzw. aus der Erinnerung
hervorgeholte Stimuli reagieren. Emotionen aus der Erinnerung sollen vom Schau-
spieler auf der Biihne reproduzierbar gemacht werden. Erinnerungs-, Entspannungs- und
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Vi Vorwort

mit der Rolle, die er darstellen soll. Viele Basics aus der Schauspielausbildung
sollten ebenso Basics einer Fiihrungskraft sein. Aus diesem Grund habe ich das
Method Acting fiir Manager erstellt.

Ich habe beide Seiten kennengelernt. Als Geschiftsfiihrer habe ich Unter-
nehmen gefiihrt und nach einer mehrjihrigen Schauspielausbildung in Theater-
stiicken als Schauspieler mitgewirkt. Die geforderten Handlungsweisen,
Reaktionen auf Situationen und das Vorgehen fiir eine erfolgreiche Umsetzung
sind so dhnlich und vergleichbar, dass es mich gereizt hat, ein Managementbuch
zu schreiben, in dem diese Parallelen aufgezeigt werden. Viele Themenbereiche
konnen durch den Vergleich anschaulicher als bisher verdeutlicht werden. Oft
erkennt man die Art und Weise bestimmter Aktionen, deren Notwendigkeit und
deren Auswirkungen viel leichter, wenn eine Analogie in einen vollig anderen
Bereich des Lebens hergestellt wird. Jeder, der schon einmal im Theater oder im
Kino war, wird diese Parallelen erkennen und im Berufsalltag als Anstofl nutzen
konnen. Wobei ich hoffe, dass es einen ,,Alltag” bei Thnen im Beruf nicht gibt.
Der Vergleich mit der Theaterwelt macht es moglich, das eigene Auftreten und
Verhalten zu reflektieren und aus einem anderen Blickwinkel zu beobachten.
Er hilft dabei das Verhalten anderer einzuschitzen, zu verstehen und darauf zu
reagieren.

Es wiirde mich freuen, wenn mein Method Acting fiir Manager Sie dabei
unterstiitzen kann und Sie einiges davon im Unternehmen nutzen kénnen, um
damit erfolgreicher zu werden.

Kahl am Main Gerd-Inno Spindler
Juli 2020

Konzentrationsiibungen sind zentrale Punkte des Method Acting. Der Schauspieler soll sich
vier Fragen zu seiner Figur und der aktuellen Situation, in der sie sich befindet, stellen:

Wer ist die Figur?

Wo ist die Figur?

Was tut sie dort?

Was ist vorher geschehen?
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Uber den Autor und den Art Director

Uber den Autor

Quelle: HHManz

Gerd-Inno Spindler hat in Gottingen Betriebs-
wirtschaftslehre studiert und begann seine Karriere
bei Blaupunkt in Hildesheim. Danach war er in
leitenden Vertriebs- und Marketingpositionen, u. a.
fiir Black & Decker und Nintendo of Europe titig.
Er wechselte spiter zur VEBA Oel AG (ab 2002 BP
Europa SE), wo er zunichst die Geschiftsfiihrung
der Caramba Chemie GmbH, anschlieend der Aral
Wirme Service GmbH und spiter der aws Wirme-
Service GmbH iibernahm.

Heute arbeitet Gerd-Inno Spindler als Autor und
Unternehmensberater. Er leitet Seminare und Work-
shops zum Thema ,Querdenken” und ,,Anders
denken als bisher* und ist gefragter Referent und
Keynote Speaker auf Marketing- und Strategie-
konferenzen. Als Dozent fiir Marketing und
Betriebswirtschaftslehre lehrt er an den Hoch-
schulen EC Europa Campus in Frankfurt, Mann-
heim, Karlsruhe und der Dualen Hochschule
Baden-Wiirttemberg in Mosbach und Heilbronn.
Er hat zusammen mit dem Regisseur Torsten Stoll
ein innovatives Vortrags- und Seminarkonzept ent-
wickelt, bei dem das Gehorte durch ,,Zwischen-
rufe* und Live ,EinSpielungen* aktiv erlebt und
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Xl Uber den Autor und den Art Director

verdeutlicht wird. Sein Buch ,,Querdenken im
Marketing — Wie Sie die Regeln im Markt zu Threm
Vorteil verdndern® ist mittlerweile in der 2. Auf-
lage im Springer Gabler Verlag erschienen und ein
vielbeachtetes Fachbuch zu diesem Thema. ,,Basis-
wissen Marketing® und ,,Basiswissen Allgemeine
Betriebswirtschaftslehre* sind ebenfalls in der 2.
Auflage veroffentlicht und gehdren an vielen Hoch-
schulen zu den Standardwerken.

Gerd-Inno Spindler hat an der Actor‘s Company
in Aschaffenburg unter der Leitung von Torsten
Stoll Schauspielunterricht genommen und wirkt
seitdem in Theaterproduktionen als Schauspieler
mit. Zusammen mit einer Kollegin ist er fiir die
Produktion zahlreicher Theaterstiicke verantwort-
lich.

www.gerd-inno-spindler.de

gerd-inno.spindler @ gis-con.de

Uber den Art Director

Torsten Stoll Als anerkannter  Schauspieler,
Regisseur, Theaterleiter und Sprecher war Torsten
Stoll zwanzig Jahre lang Leiter der ordentlich
anerkannten Ausbildungsstitte fiir Schauspiel in
Aschaffenburg. Er hat an der staatlichen Schau-
spielschule Manfred Riedel in Stuttgart seine Aus-
bildung absolviert. Es folgten Weiterbildungen im
~Method Acting” und Mental-Training in Rom,
sowie Training fiir Sprache, Stimme und Moderation
bei Prof. Dr. Brukbauer und Hubertus Petroll (ZDF
Mainz).

Als Mentaltrainer, Personal Coach und Sprech-
trainer berdt er regional und iiberregional Schau-
spieler, Sénger, Vorstinde, Rechtsanwilte,
Gymnasiallehrer,  Schriftsteller,  Fiihrungskrifte
und Manager aus allen Bereichen der Wirtschaft.
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Als zertifizierter Absolvent des Paul Ekman Inter-
national Trainingsprogramms zum Umgang mit
Glaubwiirdigkeit und Tduschung, berit er Fiihrungs-
kréfte in kritischen Gesprichssituationen und schult
sie in Wahrnehmung, Kommunikation und Korper-
sprache. Als Hochschuldozent am EC Europa
Campus in Frankfurt unterrichtet er das Modul:
Angewandte Medien, Fach: ,,Darstellerische Grund-
lagen und Moderation®.

Als Trainer fiir Fiihrungskrifte in deutschen
Banken und Unternehmen moderiert er Workshops
und ist im Bereich Teambuilding titig.

Fiir das Bundesministerium fiir Bildung und
Forschung und dem Parititischen Gesamtverband
arbeitet er fiir die Stadt Erlensee als Projektleiter
im Rahmen von ,,Kultur macht stark” im Bereich
Integration. Aus dieser Arbeit entstand, unter seiner
Regie, der Spielfilm ,,Verkehrte Welt*, der 2019 im
Kinopolis Hanau Premiere feierte.

Torsten Stoll hilt auerdem Seminare und Vor-
trige zum Thema Korpersprache, Stimme und
Sprache.

www.torsten-stoll.com
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Motivation oder Vor der Biihne

Zusammenfassung

In diesem Kapitel geht es um die erfolgreiche Umsetzung von Projekten im
Unternehmen, analog der Umsetzung von Theaterprojekten bis diese auf
der Biihne aufgefiihrt werden. In beiden Bereichen ist ein zielorientiertes
Verhalten aller Beteiligten und insbesondere der Fiihrungskraft oder des
Regisseurs notwendig.

Worauf kommt es an, ein Projekt und ein Theaterstiick erfolgreich werden
zu lassen?

Fehler sollten vermieden werden und doch sind sie nicht falsch, sondern
notwendig und eine Chance zur Entwicklung. Ziele sind wichtig, aber wie
viele Ziele kann man gleichzeitig vertragen?

Wer nur meckert und andere kritisiert, braucht die Anderen offensichtlich
nicht und strebt damit eine Solokarriere an. Im Unternehmen haben Solo-
kiinstler allerdings nichts zu suchen.

Die Suche nach dem Schuldigen konnen wir uns sparen, denn der ist im
Spiegel zu sehen.

© Springer Fachmedien Wiesbaden GmbH, ein Teil von Springer Nature 2020 1
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2 1 Motivation oder Vor der Biihne

1.1 Warten ist keine Strategie

b ,,Der ideale Tag wird nie kommen. Der ideale Tag ist heute, wenn
wir ihn dazu machen.* (Horaz').

Ein neues Theaterstiick oder ein neuer Film werden bis ins Detail geplant. Alle
Voraussetzungen werden gepriift und die entsprechenden MaBnahmen ergriffen.
Ein Autor wird verpflichtet oder die Lizenz an einem Stiick vom Verlag erworben,
ein Regisseur/in wird gesucht, Schauspieler’ werden verpflichtet, ein Biihnen-
bild wird entworfen und dann geht es erst los. Inszenierung, Proben, Biihnen-
bau und immer wieder Proben. Proben einzelner Szenen nur mit den an der
Szene beteiligten Rollen und Proben des gesamten Stiicks mit dem kompletten
Ensemble wechseln sich ab. Diese Proben werden in der Theaterwelt Durchlauf
genannt. Das ganze Stiick wird noch einmal durchlaufen. Der Premierentermin
steht fest und alle Aktivititen werden auf diesen einen Zeitpunkt ausgerichtet.
Noch ist vollig unklar wie das Publikum reagieren wird, ob das Stiick ankommt
oder durchfillt. Und trotzdem laufen die Arbeiten auf Hochtouren. Denn ohne
Premiere wird der Regisseur, werden die Schauspieler nie erfahren, was an der
Inszenierung und an ihrem Spiel noch zu verbessern wire, damit es zum groen
Erfolg wird.

Warten darauf, dass diese Erkenntnis von alleine ohne Publikum kommt, wird
nicht funktionieren. Abwarten klappt nicht als Strategie. Das Stiick muss auf die
Biihne. Es muss vor Publikum und muss diesen Test, diese Premiere erleben,
um aus der Reaktion des Publikums fiir die ndchsten Auffiihrungen die richtigen
Schliisse zu ziehen. Theaterfachleute sagen, ein Stiick braucht ungefdhr sieben
Vorstellungen, bis es auf der Biihne so gespielt wird, wie es sein soll. Im Film
ist dies durch die Moglichkeiten Szenen neu zu drehen und zu schneiden anders.
Klappe die fiinfte, das geht beim Film. Auf der Theaterbiihne und im Unter-
nehmen allerdings ist alles live. Wéhrend einer Vorstellung sind Fehler nicht
mehr zu korrigieren, gesagt ist gesagt und gespielt ist gespielt. Ein ,,Verzeihen
Sie liebes Publikum, in der eben gespielten Szene war ein Fehler. Wir spielen die
Szene darum noch einmal fiir Sie“ ist undenkbar. Das konnte ein langer Abend

"Horaz (Quintus Horatius Flaccus), Rémischer Dichter, v. Chr.

2Aus Griinden der besseren Lesbarkeit wird meist die minnliche Form stellvertretend fiir
alle Geschlechteridentititen verwendet.
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fiir alle werden. Ein Schauspieler plant jede seiner Reaktionen und Emotionen
auf der Biihne. Nie — aufler bei einer Improvisation — geht er auf die Biihne und
wartet ab, was passieren konnte. Der Schauspieler darf nicht auf den Zufall der
Eingebung warten (Stanislawski 1996).

Auch Thre Prisentation im Unternehmen oder auf einer Tagung ist live vor
Publikum. Auch Ihr Teamgesprich, Thre Projektvorstellung sind live und ohne
doppelten Boden. Dabei kdnnen Sie weder schneiden noch wiederholen.

Im Unternehmen werden neue Ideen oft aufgeschoben. Die angefiihrten Griinde
sind vielfiltig, aber reduzieren sich auf ,,Hort sich gut an, aber noch zu vage®, ,,zu
ungenau®, ,,noch nicht sicher genug* oder ,,wer weill schon, was noch kommen
wird®. Projekte, die gro3en Erfolg versprechen, werden noch nicht umgesetzt, um
das letzte Quintchen Unsicherheit auszuschlieBen. Es wird versucht, 120 %ige
Sicherheit zu bekommen, bevor ein Projekt gestartet wird. Diese Strategie kostet
Zeit und wahrscheinlich den entscheidenden Vorsprung vor dem Wettbewerb.
Zudem wird es diese 120 %ige Sicherheit auch nicht mit dem nichsten Test und
dem niéchsten Meeting geben. Ich habe gute Erfahrungen damit gemacht, auch
schon bei einem 80 %ig fertigen Projekt mit der Umsetzung zu beginnen. Die
restlichen 20 % bekommen wir direkt auf der Biihne des Marktes, in dem wir
uns bewegen. Wir lernen wihrend der Umsetzung die letzten Dinge und das alles
live vom Kunden. Der entscheidende Vorteil liegt in der schnelleren Umsetzung.
Ich glaube nicht, dass diese letzten 20 % in der Theorie zu erreichen sind. Genau
wie im Theater muss ein Projekt auf die Biihne, um die letzten Feinheiten, die
eventuell noch zu tun sind, zu erkennen. Das geht in beiden Fillen nur vor dem
Publikum bzw. dem Konsumenten. Jack Welch? hat das einmal so beschreiben
(Slater 1999):

p ,,My biggest mistake by far was not moving faster* (Jack Welch).

Viel zu leicht verpasst man Gelegenheiten, wenn man zaudert. Es gehort dazu,
dass auch einmal etwas nicht gelingt, dies ist jedoch das deutlich kleinere Ubel.
Wenn alles geregelt ist, bleibt kein Raum fiir Schnelligkeit und Kreativitit. Der
Formel 1 Rennfahrer Mario Andretti* hat gesagt:

3Jack Welch, US-amerikanischer Manager, langjihriger CEO von General Electric, gest.
2020.

4Mario Andretti, US-amerikanischer Rennfahrer.
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b If everything seems under control, you are just not going fast
enough.* (Mario Andretti).

Ein Unternehmen muss sich auf sich verindernde Gegebenheiten einstellen.
Das konnen Gesetze, ein verindertes Kaufverhalten oder Wettbewerberaktivi-
titen sein. Viele Einfliisse von auflen oder vom Markt werden die Zukunft dndern
und damit die Notwendigkeit, sich als Unternehmen darauf einzustellen. Es gibt
keine unsterblichen Geschiftsmodelle. Irgendwann wird jemand kommen und in
das eigene Kerngeschiftsfeld eindringen und die Regeln in diesem Markt édndern
(Spindler 2016). Denken Sie an Apple und den iPod, der den Sony Walkman ver-
dridngte oder an den Wechsel von der analogen zur digitalen Fotografie, die vollig
neue Player in den Markt brachte. Firmen, die Speicherkarten produzieren und
verkaufen, ersetzen Firmen wie Agfa oder Kodak, die Hersteller analoger Filme.
Aktuell erleben wir dies im Bereich der Elektromobilitit. Anbieter, die bisher mit
dem Automobilbau nichts zu tun hatten, beginnen Autos zu bauen und fordern die
etablierten Hersteller der Branche heraus. Alle die im Markt in ihren Gedanken
und Aktivitdten stehen bleiben, werden ganz schnell von Anderen iiberholt.
Schauen Sie nicht in den Riickspiegel, schauen Sie nach vorne. Das Denken und
Handeln der Fiihrungskraft geht nach vorne. Die Vergangenheit zu analysieren,
schafft keine Marktanteile. Carmine Gallo schildert in seinem Buch iiber Steve
Jobs’, wie sich Microsoft durch Zaudern und interne Kimpfe selbst behinderte,
ein Tablet Produkt auf den Markt zu bringen. Apple hat mit dem iPad dann
gezeigt, welche Chance Microsoft vertan hat (Carmien Gallo 2011).

Der Regisseur wird immer eine Inszenierung umsetzen, die sich von
Inszenierungen anderer Regisseure des gleichen Stiicks unterscheidet. Denn
warum sollte das Publikum ins Theater gehen und fiir eine Vorstellung bezahlen,
wenn sich die Inszenierung nicht von anderen unterscheidet. Wire das nicht
so, konnten Theaterstiicke nur einmal aufgefiihrt werden. Selbst Klassiker wie
Hamlet oder Faust hitten dann kein Publikum mehr. Die Zuschauer wiirden nicht
immer wieder Geld fiir etwas ausgeben, was sie schon gesehen haben. Sie wollen
etwas Neues sehen fiir ihr Geld.

Eine Fiihrungskraft sollte in der Lage sein, das eigene Geschiftsmodell infrage zu
stellen, bevor es ein Wettbewerber tut. Der ehemalige Vorstandsvorsitzende der
Daimler-Benz AG Jiirgen Schrempp hat in einem Interview zur Positionierung

3Steve Jobs, Griinder von Apple.



1.1 Warten ist keine Strategie 5

von Daimler gesagt: ,,Wir wollen ein Unternehmen sein, das den Wandel selbst
gestaltet und nicht auf die Entscheidungen anderer wartet.*.

P Wer nur auf die Zukunft wartet, bekommt vor lauter Abwarten
nicht mehr mit, wenn sie da ist.

Die Zukunft wartet nicht, sie kommt einfach. Lassen Sie sich nicht von guten
Zahlen blenden. Es ist keine Leistung in einem steigenden Markt die Umsitze
zu steigern. Das kann jeder. Es ist ebenfalls kein Grund zum Jubeln, wenn die
Konjunktur oder eine gesetzliche Regelung Threm Unternehmen besondere Auf-
trige ermoglicht. Das geht allen in Ihrer Branche so. Hinterfragen Sie auch Ihre
positiven Ergebnisse kritisch. Vielleicht hitten sie noch viel besser sein konnen.

P> Die Flut hebt alle Boote hoch, selbst die mit einem Leck.

Ein Theater kann es sich nicht leisten, ein fertiges Stiick nicht auf die Biihne zu
bringen, ein Unternehmen auch nicht. Mit 80 % ist ein Projekt im Unternehmen
,bithnenreif*. Einfach anfangen, etwas machen anstatt ewig dariiber zu dis-
kutieren, ob nicht doch etwas schiefgehen konnte. Die bessere Strategie ist zu
iiberlegen, was geschehen muss, damit das Projekt erfolgreich ist und nicht was
alles passieren konnte, warum es nicht funktioniert.

Tipp
Wenn Sie eine Idee fiir ein neues Projekt haben, setzen Sie sich mit Threm
Team zusammen und stellen folgende Aufgabe (Spindler 2016):

e Wir haben an einem Projekt gearbeitet und es zu 80 % fertig entwickelt

e Wir haben das Projekt umgesetzt

e Wir befinden uns am heutigen Tag in der Zukunft und zwar sechs Monate
nach der Umsetzung des Projekts

e Das Projekt ist gnadenlos gescheitert

e Jedes Teammitglied schreibt nun aus seiner Sicht die Griinde des
Scheiterns auf <

Diese Ubung, die im Vorfeld Griinde fiir ein mogliches Scheitern sucht, hilft Zeit
zu gewinnen und Fehler zu vermeiden. Lassen Sie sich von Thren Teammitgliedern
erzihlen, was geschehen ist. Nutzen Sie die Fantasie und die Sachkenntnis des
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Teams. Jeder wird seine eigene Geschichte kreieren, die allen und vor allem dem
Projekt nutzen wird.

Jack Welch hat riickblickend auf die tiefgreifenden Verdnderungen bei
General Electric durch ihn gesagt: ,,Der Wandel erfolgte weitaus schneller als die
Reaktion der Unternehmen.” (Robert Slater 1999). Setzen sie die Segel und los
geht‘s. Seien Sie kein Zauderer, sondern ein Macher. Genau wie der Regisseur
im Theater oder beim Film. Warten ist passiv, etwas bewegen ist aktiv. Sich
anstrengen und auch sich quilen gehoren dazu, wenn man Erfolg haben will.
Denn nur im Worterbuch steht ,,Erfolg* vor ,Flei3*.“ (Sanders 2017, Daniel
Sanders®). Oder glauben Sie, dass Thr Geschiift in fiinf Jahren noch so zu machen
ist wie heute? In 20 Jahren werden Sie viel enttduschter iiber die Dinge sein, die
Sie nicht umgesetzt haben, als {iber die Dinge, die sie vielleicht falsch gemacht
haben. Packen Sie neue Dinge an, wenn es dem Unternehmen gut geht. Sind die
Zeiten schlecht, werden Sie dafiir keine Zeit haben, dann wird es hektisch und
das Geld knapp. Aber selbst in solchen Zeiten sollten Sie nicht aufgeben, denn

> ,Wenn einem das Wasser bis zum Hals steht, sollte man den
Kopf nicht hiingen lassen.* (Josef Ackermann’).

Tun Sie etwas, es wird schon das Richtige dabei sein. ,,Die Uhr geht fiir alle
gleich, aber die Zeit lduft fiir jeden anders.” (Ernst Reinhardt®).

1.2 Ohne Ziel kommt man nicht an

Ein Schauspieler lernt schon ganz zu Beginn seiner Ausbildung, dass alle seine
Aktionen auf der Biihne ein Ziel, einen erkennbaren Grund fiir die Aktion haben
miissen. Nach Stella Adler? soll die Idee im Vordergrund stehen. Man muss die
eigene Handlung begreifen. Der Schauspieler kennt die Handlung des Stiickes
und der einzelnen Szenen. Er weil3 ,,was* er tut, er weill ,,wo* er es tut und er
weill ,,warum* er es tut (Adler 2018). Von einer Fiihrungskraft erwarten wir

%Daniel Sanders, Deutscher Lexikograf und Sprachforscher.
"Josef Ackermann, ehemaliger Vorstandsvorsitzender der Deutschen Bank.
8Ernst Reinhardt, Schweizer Verleger und Publizist.

9Stella Adler, US-amerikanische Biihnen- und Filmschauspielerin, Schauspiellehrerin, gest.
1992.
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das selbstverstindlich auch. Jede Aktion auf der Biihne — sei es ein Gang iiber
die Biihne zu einem Fenster oder einem Schrank, sei es eine Bewegung hin zu
einer Person, eine Handbewegung oder eine Verinderung der Mimik — muss eine
erkennbare Motivation haben, die die Handlung auslost. Der Zuschauer muss
diese Motivation erkennen, ansonsten wirkt das Spiel des Schauspielers ziel- und
zusammenhanglos und unmotiviert. Aber nicht nur fiir den Zuschauer ist diese
Motivation wichtig, sondern auch fiir den Schauspieler selbst und fiir die anderen
Akteure, mit denen der Schauspieler auf der Biihne steht. Denn sie wiederum
miissen auf Aktionen des Schauspielers reagieren, natiirlich ebenso erkennbar und
begriindet fiir den Zuschauer und fiir die anderen Schauspieler auf der Biihne. Ein
unmotiviertes und planloses Agieren auf der Biihne zerstort das beste Biihnen-
stiick. Das passiert genau dann, wenn die Aktion des Akteurs kein Ziel hat oder
kein Ziel erkennen ldsst. Dann kommt er nicht beim Publikum oder den anderen
Charakteren auf der Biihne an. ,Biihnenhandlung bedeutet nicht, dass auf der
Biihne herumgelaufen, sich bewegt, gestikuliert wird ...* (Stanislawski 1996).
Wichtig ist, was ausgesagt wird. Die innere Handlung bestimmt die duflere Hand-
lung durch Beine, Arme und Kopf. Ihre innere Uberzeugung #ufert sich in Threr
Handlung. Eine #uBere Handlung ohne den inneren Anstof verliert ihre Uber-
zeugung und vor allem ihre Wirkung. Erschaffen Sie eine Welt. Erschaffen Sie
etwas, was Ihr Team erleben kann. Erschaffen Sie ein Erlebnis fiir sie. Zeigen Sie
was ,,in [hnen* steckt. Hier passt die Redewendung perfekt.

Stellen Sie sich eine Szene vor, in der ein Schauspieler auf einen Wutaus-
bruch der Schauspielkollegin reagieren muss. Wenn diese aber ihren Wutausbruch
unmotiviert und mit leiser Stimme und ohne Regung spielt, wie soll der Schau-
spieler darauf angemessen reagieren? Woher soll er seine Motivation fiir eine
Reaktion nehmen? Die Aktion bestimmt die Reaktion. Fillt die Aktion schwach
oder nicht erkennbar aus, wird auch die Reaktion schwach oder nicht erkenn-
bar sein. Das 16st eine wahre Kettenreaktion an unmotivierten Handlungen aus.
Wie der Schauspieler muss der Manager auf Reize reagieren, muss in der Lage
sein, Empathie zu entwickeln. Empathie entsteht durch Respekt gegeniiber dem
Anderen. Respekt und Empathie sind erlernbar.

Eine Situation oder eine Regung eines Mitspielers/in auf der Biihne zu
erkennen, sie wahrzunehmen, gelingt nur mit offenen Augen und durch unsere
anderen Sinnesorgane. Der Schauspieler muss mit allen seinen Sinnen bereit sein,
in einem bestimmten Moment etwas wahrzunehmen. Er muss denken und spiiren
konnen. Dafiir muss er sich auf diesen Moment konzentrieren, er muss in diesem
Moment sein. Fiir Fiihrungskrifte gilt das gerade in Gesprichssituationen ana-
log. Die Fihigkeit eines Menschen Signale aus der Umwelt wahrzunehmen, wird
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als seine kognitive Fihigkeit bezeichnet. Die Kognition ist seine geistige Wahr-
nehmung (Schweizer ). Wir sehen, schmecken, riechen, horen oder spiiren etwas.

In der Hektik unseres Berufsalttages haben wir verlernt, uns auf den Moment
zu konzentrieren. Wir verlernen bei uns zu sein. Wir sind gedanklich schon bei
dem néchsten Schritt, der ndchsten Aktivitdt. Wenn wir sitzen, denken wir ans
Aufstehen, stehen wir auf, denken wir schon ans Gehen, usw. Sind wir in einem
Meeting, denken wir schon an das nichste. Telefonieren wir, schreiben wir
nebenbei eine E-Mail. Aber wenn wir sitzen, sollten wir sitzen, wenn wir auf-
stehen, sollten wir aufstehen und wenn wir gehen, sollten wir gehen. Oft lassen
wir den Anderen nicht ausreden, weil uns schon der nédchste Satz auf der Zunge
liegt oder unsere Korpersprache verrit, dass wir uns eigentlich schon von ihm
abgewendet haben. Damit gehen uns vielleicht wichtige Informationen, die uns
der Andere geben wollte, verloren. Vor allem sollten wir in einem Meeting nur
in diesem Meeting sein und bei einem Telefonat uns voll darauf konzentrieren.
Ich empfinde es immer als unhoflich und respektlos, wenn ich mit jemanden
telefoniere und hore wie mein Gesprichspartner nebenbei auf seiner Computer-
tastatur etwas tippt (vgl. Abschn. 1.6).

Eine Ubung aus der Schauspielausbildung hilft dabei, sich selbst wieder in die
Gegenwart zu holen.

Ubungen Sehen - Spiiren — Horen (Quelle: Torsten Stoll)

Setzen Sie sich auf einen Stuhl und gehen in sich.
Nehmen Sie sich 60 s Zeit und nennen Sie fiinf Dinge, die Sie heute auf
dem Weg von der Wohnung ins Biiro

e gesehen,
e gespiirt und
e gehort haben. «

Sind wir im Moment kénnen wir, wenn wir mit einer Person sprechen oder an ihr
vorbeigehen, z. B. riechen, ob diese Person gerade eine Zigarette geraucht hat,
ob sie Angst hat, ob sie Sport getrieben hat, wir riechen ein Parfiim oder ob die
Kleidung gerade frisch aus der Wische gekommen ist.

Schauspieler kennen die einzelnen Szenen und den Text eines Theaterstiicks, sie
wissen was als nidchstes passiert. Man sagt sie unterliegen damit immer einer
Grundbefangenheit. Obwohl sie wissen was passiert und wie es passiert, sollen



