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Treichl: „Griechenland als risikolos zu 

betrachten wäre sehr naiv“
„Das wirklich relevante ,Ausmaß an Disziplin, Ausdauer

und Kooperation ‘ (Zitat Treichl) sollte man von 
Griechenland erwarten. Die Staatsschulden sind jahre-

lang still und leise nach oben geklettert, und es wird 
genauso lange dauern, bis sie wieder vernünftige Beträge

annehmen werden. Wenn man jetzt mit dem Geld den
Verschwendern in Griechenland hilft, so macht man nur

ein Loch auf, um ein anderes zu stopfen.“
Heinz Geyer

Polytec fährt 90 Millionen € Verlust ein
„Auch wenn die Verluste nun eingegrenzt werden können,

wird das Eigenkapital knapp werden. Polytec sollte
schnell Eigenkapital suchen, um die Verluste auch 

�nanzieren zu können. Es stellt sich allerdings die Frage,
wer noch dazu bereit ist.“
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der jeweiligen Verfasser wieder. Die Redaktion behält sich Kürzungen vor

Selten eignet sich ein Thema so für
nachhaltigen Misserfolg im Unter-
nehmen wie ernsthaft betriebene

geistige Hinwendung zu Hindernissen.
Die Anleitung zur Problemorientierung
garantiert Ihnen bei konsequenter Be-
folgung herausragende Ergebnisse.
Schwarzsehen in allen Wirtschaftslagen
will durchdacht sein und bedarf intensi-
ver Planung. 

Die folgenden fünf Gebote führen
 zuverlässig zu Problemorientierung:
 Ändern Sie einfach Ihre Sicht der Dinge.

Gebot eins. Sehen Sie lösungs orientierte
Mitarbeiter als das, was sie wirklich sind:
Ignoranten. Wer kann behaupten, dass
ein Projekt Aussicht auf Erfolg haben
wird, wenn man sich nicht vorher in-
tensiv mit allen möglichen Problemen –
vorzugsweise in keinesfalls vernachläs-
sigbaren Randbereichen – auseinander-
gesetzt hat. Diese Probleme sind zahl-
reich und vermehren sich exponentiell,
je intensiver man danach sucht. Wehe
denen, die Lösungen erarbeiten. Haben
diese denn nicht verstanden, dass das
erste Gebot in Ihrem Unternehmen „Du
sollst dich nicht bei einem Fehler erwi-
schen lassen“ lautet? Hier braucht es
„Problem-(Er-)Finder“ und keine „Pro-
blem-Löser“. Letztere verhindern als Ver-
räter am System ausufernde Problem-
analysen und stundenlange Verzweif-
lungs-Workshops.

Gebot zwei. Sehen Sie Verzwei�ungs-
Workshops als das, was sie wirklich sind:
eindrucksvolle Schauspiele kollektiver
Ratlosigkeit. Erst wenn jeder erkannt hat,
dass Sie als Problem-(Er-)Finder  im-

stande sind, in kürzester Zeit zu allen Lö-
sungen ein Problem zu formulieren, nä-
hert sich das Projektteam dem erho�ten
Stillstand. Teilen Sie Ihre Erkenntnisse
auch den Kunden mit und gewährleisten
Sie so, dass Ihr Unternehmen nicht mehr
mit Anfragen belästigt wird. Schließlich
gibt es weitaus mehr Bereiche, die Sie
für die Kunden nicht abdecken können,
als Fragestellungen, bei denen Sie im-
stande sind, konstruktive Beiträge zu leis-
ten. Suhlen Sie sich in Ungewissheit und
verbreiten Sie Ernüchterung und Mut-
losigkeit, denn: So einfach, wie sich das
alle vorstellen wird es nicht werden. 

Gebot drei. Sehen Sie die Produktent-
wicklung als das, was sie wirklich ist: ein
ewiger Prozess. Welche Entwicklung ist

schon jemals wirklich ausgereift? Wo
könnte man nicht noch Verbesserungen
vornehmen? Sehr beliebt ist auch der völ-
lige Neustart eines Projekts, der nach Ih-
rer Problemanalyse zur sofortigen Ein-
stellung führt. Wecken Sie Erwartungen,
um diese sogleich vor versammelter
Mannschaft in der Luft zu zerreißen. Die-
se Start-Stopp-Strategie hat den Vorteil,
dass keine Entwicklung auf den Boden
kommt. Man spart sich so Vertriebsauf-
gaben und den lästigen Kontakt zu Kun-
den. Erfrischende Erlebnisse garantieren
eingehende Hinweise darauf, dass man
ein beliebiges, von Ihnen vorher ge-
wähltes Thema im Betrieb bereits seit
Jahren auf eine bestimmte Weise bear-

beitet und eine Änderung von Prozessen
höchste Unsicherheit und die Gefähr-
dung der Stabilität zur Folge hätten.

Gebot vier. Sehen Sie Ihre Zweifel als
das, was sie wirklich sind: gescha�en, um
jede konstruktive Entwicklung zu brem-
sen. Spezialisieren Sie sich auf Was-wäre-
wenn-Fragen. Das Gute daran ist, dass
im Rahmen dieses Fragemusters dem
Problemsucher keine Grenzen gesetzt
sind. Lassen Sie Ihrer Fantasie freien Lauf
und er�nden Sie Probleme, Hürden, Hin-
dernisse und Herausforderungen nach
Belieben. Erfreuen Sie sich an den zum
Scheitern verurteilten Versuchen der an-
deren, es Ihnen recht zu machen, indem
Sie einfach eine neue Was- wäre-wenn-
Frage mit leicht abgewandeltem Inhalt
der Zuhörerschaft präsentieren. Genie-
ßen Sie die sich breitmachende Verun-
sicherung.

Gebot fünf. Sehen Sie sich selbst als das,
was Sie wirklich sind: als Warner und
Problemsucher einfach genial. Niemals
dürfen Sie vergessen, dass der sicherste
Weg zur Problemorientierung über Ihr
Selbstverständnis führt. Seien Sie rest-
los von sich selbst überzeugt, und �n-
den Sie das Haar in der Suppe der ande-
ren. So bleiben Sie nachhaltig in Erin-
nerung.
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So räumen Sie Hindernisse nicht aus, sondern genau in Ihren Weg
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