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Die Gliucklichen

Niemand wiirde ernsthaft behaupten wollen, daR er das Geheimnis des Gliicks kennt. Ich bin dieser Niemand.
Dabei habe ich das Geheimnis nicht einmal erfunden. Ich habe es lediglich gefunden. Namlich auf ,,sejem
dom*, der H&auselbauer-Messe in Ljubljana.

Als ich mit meiner Gattin durch die Hallen wanderte, trafen wir auch auf den Stand eines Fliesenklebers, der
Leim fir Fliesen anpries. Da wir selbst keine Fliesen mehr zu kleben haben und ich Fliesenleim fir ungeféhr
so interessant hielt wie einer Waschmaschine beim Schleudern zuzusehen, wollte ich schnell weiter — bis ich
erstaunt bemerkte, daf ich der besten Ehefrau von allen verlustig gegangen war. Wo war sie? Sie schwamm
mitten im schnell anwachsenden Menschenmeer, das begeistert der mitreiRenden Leim-Lobpreisung einer
beredten Moderatorin folgte, wéhrend hinter ihr ein emsiger Fliesenkleber flink wie ein Pizzabécker
kunstfertig Fliesen an die Wand klatschte. Eben noch zu Tode gelangweilt spiirte auch ich mich nun plétzlich
zu diesem Messestand hingezogen. In meinem Ricken herrschte Eiseskalte.

Dort befand sich der Stand eines Fensterbauers, der zusammen mit seinen Kollegen und am Tresen
aufgestutzten Ellbogen atemlos vor Neid das Treiben seines Nachbarn beobachtete. Es war offensichtlich, daf3
er zwar einen Stand, aber keine nennenswerten Umsatzperspektiven hatte. Warum nicht?

Was unterscheidet ihn vom Fliesenleger? Diese Frage hat mich in den letzten Jahren mehr beschéftigt als ich
zugeben sollte. Ich kenne so unheimlich viele ,,Fensterbauer*, die gute Produkte haben, kompetent und
engagiert sind, die aber letztendlich immer nur den ,,Fliesenlegern® zuschauen mussen, wie diese das
grol3e Geschaft machen. Warum?

Weil ihnen etwas fehlt. Etwas, das die Fliesenleger dieser Welt im UbermaR besitzen: den unbéndigen und
unbesiegbaren Willen, besser zu werden. Lassen Sie mich lhnen das erklaren, wéahrend Sie mich beim
Einkaufen begleiten: Ich betrete ein Geschéft, das ich schon hundertmal vorher betreten habe und schaue mich
um. Eine Verkauferin nahert sich und fragt: ,,Kann ich Ihnen helfen?* Was wirden Sie antworten? Genau das
antworte ich auch. Immer. Danach gehe ich zum Inhaber des Geschaftes und sage ihm, zum hundertsten Mal:
»Deine Verk&uferin hat eben wieder jene Killerfrage gestellt, fur die Verk&uferinnen in guten Geschaften an
Mihlsteine gebunden und im néachsten Brunnen versenkt werden.” Der Inhaber empdrt sich, droht seiner
Verkauferin Konsequenzen an — und beim nachsten Mal wird sie mir wieder dieselbe Frage stellen, mit der sie
jeden Tag Dutzende Kunden vergrault. Denn der Inhaber sieht zwar den Missstand und regt sich héllisch
dartber auf. Doch vom Aufregen allein wird nichts und niemand wirklich besser.

© Klaus Schuster Management Consulting WWW.Kksmc.si Page 1/2, 20 March 2009



KLaus SCHUSTER
MANAGEMENT CONSULTING

45;—37‘{/ (

Im néchsten Geschéft fragt mich eine Verkauferin: ,,Ah, Sie schauen sich unsere neuen Sommerschuhe an.
Fur die Freizeit oder eher fiirs Business?“ Und schon hat sie mich in ein Verkaufsgesprach verwickelt —
was Sinn und Zweck einer Verkauferin oder eines Verkaufers ist. Danach nimmt mich der Inhaber
beiseite und sagt: ,,Toll, wie sich unsere Verkaufer gemacht haben, findest du nicht? Nachdem du mir den
Tipp gegeben hast, habe ich denen mal anstédndig die Leviten gelesen, sie selber ein wenig trainiert, es ihnen
vorgemacht — und siehe da, die machen das von Tag zu Tag besser.” Spiren Sie seine Begeisterung? Glauben
Sie, dal’ dieser Mann gliicklich ist? Aber wie! Und erfolgreich obendrein. Und beliebt bei seinen Mitarbeitern
und seiner Familie. Wie der Fliesenleger auch. Das ist das eigentliche Geheimnis des Glicks: dieser
unbandige Drang, es immer noch besser machen zu wollen. Wie Goethe in seinem Faust sagte: ,,\Wer immer
strebend sich bemdiht, den kénnen wir erlésen.*

Dieser Drang zum Besserwerden ist ein Segen fur die Besserwerder — und ein Fluch fiir den Rest der
Menschheit. Wenn ich mit dem Fensterbauer (ber seinen mangelnden Erfolg und seine Unzufriedenheit rede,
wird er mir in jedem Punkt Recht geben — und sich danach hoflich verabschieden. Wenn ich dagegen mit dem
Fliesenleger uber seinen Erfolg und seine Freude am Beruf rede, wird dieser sofort fragen: ,,Ah, Sie sind
Berater und Coach? Was kodnnen Sie denn fr mich und meine Truppe tun?* Das ist wirklich deprimierend:
Jene, denen es nicht gut geht, wird es weiter nicht gut gehen. Und jenen, denen es gut geht, wird es
immer noch besser gehen.

Ich selbst bin von diesem Phdnomen nicht verschont. Seit einiger Zeit biete ich verstéarkt einen neuen Service
fir Manager an. Er wird gut angenommen. Aber nicht so gut, wie ich mir das wiinsche. Das drgert mich. Ich
frage mich: ,,Wieso sehen die Manager nicht, wie toll das Angebot ist?* Und genau das ist der Fehler. Wer
sich &rgert, hat schon damit aufgehort, besser sein zu wollen. In dem Moment, in dem mir das klar wurde,
verflog meine miese Laune schlagartig. Jetzt frage ich mich: ,,Wie kann ich den Managern zeigen, wie toll
mein neuer Service ist?* Und allein diese simple Frage, dieses aufstrebende Besserwerdenwollen verleiht mir
jene Flugel der Begeisterung, die fur mich wie flr Goethe die Essenz dessen darstellt, was wir Menschen
Gluck nennen. Ich winsche es Ihnen.
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