Kapitel 2
Citizen, Go West, Blue Helmet, Star Trek

2.1 Uber psychologische Priferenzen

1920 beschrieb C. G. Jung in seinem Buch ,,Psychologische Typen‘ verschiedene
Charaktere. Er ging dabei davon aus, dass sich Menschen in ihren Préaferenzen in
der ,,Benutzung® verschiedener psychologischer Grundfunktionen unterscheiden,
also: Ist ein spezifischer Mensch eher verstandes- oder gefiihlsorientiert? Ist er ex-
travertiert (so nennt es erstmals Jung, heute sagt fast jedes Lexikon, es heille extro-
vertiert, mit 0) oder introvertiert? Usw. Diese Typologie hatte historisch nicht so
groBen Einfluss. Andere, mehr und viel beachtete Theorien etwa von Freud, Ad-
ler, Watson, Sullivan, Rodgers, Maslow iiber den Menschen gehen davon aus, dass
Menschen ein einziges einheitliches Motiv im Leben antreibt. Neuere Werke von
Myers, Briggs, Keirsey oder Kroeger erhellen Jungs Theorie. Keirsey schreibt in
seinem neuen Buch ,,Please understand me II*“: , ,Isabel Myers dusted off Jung’s Psy-
chological Types.* Zusammen mit ihrer Mutter Kathryn Briggs entwickelte sie den
Myers-Briggs Type Indicator (MBTI). In der ersten Auflage dieses Buches schrieb
ich noch: Keirsey prisentiert im Internet unter www.keirsey.com einen eigenen
Test, der jedermann frei zugénglich ist, wihrend der MBTI-Test nur gegen Lizenz-
gebiihren durchgefiihrt werden darf. Leider stimmt das nicht mehr. David Keirsey
vermarktet jetzt seine Tests ebenfalls. Es gibt im Internet eine Menge Klontests, die
Sie hilfsweise verwenden konnen, ohne gleich irgendwo ein Konto zu erdffnen. Ich
gebe hier eine Website an, die heute funktioniert! (Sonst miissen Sie ein bisschen
suchen.) http://www.philognosie.net/index.php/tests/testsview/31/

Ich verweise in diesem Buch 6fter auf Keirseys wunderbare Hauptbiicher ,,Plea-
se Understand Me*, Teil 1 und Teil 2 (beide enthalten Keirseys Test). Warum sie
so heiflen, ist mir nicht klar, denn der zweite Teil ist kein wirklicher zweiter Teil,
sondern eine wesentliche Neuerarbeitung des frischer zu lesenden ersten Teils, der
20 Jahre frither entstand. Der zweite Teil wirkt wie ein seridses, systematisches
HAlterswerk®™. Er erschien 1998. In Amerika haben sich bisher einige Millionen
Menschen selbst per MBTI/Keirsey getestet. Es gibt schon eine Menge Statistiken,
welche Menschentypen wo wie oft vorkommen. Insbesondere die Firmenberater
sind erpicht, herauszufinden, wie denn die optimalen Manager im Test abschneiden.
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Damit lésst sich ja eine Menge Geld verdienen. Bei der Suche nach Statistiken fiir
Kulturuntersuchungen bin ich noch nicht recht fiindig geworden.

Nach dem Erscheinen von ,,Wild Duck‘ haben mich sofort Briefe erreicht, die
kritisch vermerkten, ich sei wegen der Verwendung dieses Tests ein Jungianer, also
etwa kein Freudianer, der Menschen lieber als orale oder anale Charaktere einge-
ordnet séhe. Ich bitte um Verstindnis: Ich bin ,,gar nichts* von alledem. Ich habe
Mathematik und Wirtschaft studiert und habe lange ohne alle Psychologie gelebt.
Als ich mich dafiir interessierte, habe ich einfach die Werke von Freud, Jung, Adler,
Fromm, Maslow, Erikson, Rogers, Horney und noch ein paar mehr gekauft und
mit dem Verstehen des Menschen begonnen. Mir sagen oft andere, wer von diesen
Wissenschaftstitanen genau Recht hat. Es sind ziemlich viele Antworten, die ich
noch verarbeiten muss! Ich versuche namlich, den Menschen zu verstehen. Ich ver-
wende hier den MBTI in Keirseys Form, weil Sie sich per Internet sofort selbst in
die Angelegenheit vertiefen konnen und weil es viele Statistiken gibt. Ich verwende
ihn, weil ich selbst Menschen bitten kann, ihre Ergebnisse zu schicken, so dass ich
eigenes Zahlenmaterial bekommen kann. Aulerdem ist der Test, zumindest in Ame-
rika, bekannt und bestens anerkannt. Er ist validiert und Millionen von Menschen
kennen schon ihr Ergebnis. Fast alle IBM-Manager haben ihn schon wihrend der
Managementlehrgdnge durchgefiihrt. Deshalb also MBTI/Keirsey.

Zum Testen miissen Sie etliche Fragen beantworten und werden klassifiziert. Ich
erklire hier auf ein paar Seiten, worum es geht.

Die Klassifizierung nach Myers-Briggs geht von vier ,,Gegensatzpaaren aus,
die unsere psychologischen Priaferenzen bezeichnen, die uns bevorzugt leiten:

» Extroversion (E) versus Introversion (I)

* Sensor (oder “sensorische Denkweise™) (S) versus Intuitiver (oder intuitive
Denkweise) (N)

» Feeling oder Fiihlen (F) versus Thinking oder Denken (T)

» Judging (J) versus Perceiving (P)

Eine Zwischenbemerkung: Etwa ,,introvertiert™ ist eine Praferenz. Das heif3t nicht,
dass der Introvertierte immer und tiberall introvertiert ist, er kann durchaus auch 6f-
ter extrovertiert sein oder wirken. Praferenz bedeutet hier, dass er vorzugsweise so
ist, nicht notwendig. Ein berithmtes Beispiel gebe ich Thnen selbst als Test. Machen
Sie folgende Ubung: Falten Sie zwei-, dreimal die Hinde wie zum Tischgebet vor
Threm Bauch. Beim letzten Mal schauen Sie nach, oben Ihr rechter Daumen oder
Ihr linker Daumen iiber dem jeweils anderen liegt. Bei mir liegt immer der rechte
Daumen oben! Zweite Ubung: Sie verschriinken vor Ihrer Brust die Arme. Schauen
Sie an sich hinunter: Eine Hand liegt auf dem Oberarm, die andere ist darunter ge-
schoben. Merken sie sich, welche Hand auf dem Oberarm liegt. Ich behaupte: Das
also ist Thre Praferenz. Zur Probe falten Sie jetzt noch einmal die Hénde, aber so,
dass der andere Daumen oben liegt. Ich behaupte, Sie empfinden jetzt so wie ich bei
dem Versuch: Sie wirken etwas ungeschickt bei dem Versuch, die Hinde anders zu
falten. Zweitens: Die andere Moglichkeit fiihlt sich fiir Sie ,,merkwiirdig* an. So ist
die psychologische Préferenz erklart: Sie konnen im Prinzip anders, machen es un-
bewusst eher nicht anders und wenn sie es doch tun, fiihlt es sich nicht so normal an
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wie sonst. Und zum Schluss verschrinken Sie Ihre Arme, so dass die andere Hand
auf dem Oberarm liegt. Komisch, nicht wahr? Bei mir dauert es ein paar Sekunden
und ein paar Versuche, bis ich es hinbekomme. Wieder fiihlt es sich merkwiirdig an.

Uberzeugt? Dann sollten Sie fiir ganz kurze Zeit das Buch weglegen und erst im
Internet den Test selbst machen. Sie finden die Fragen natiirlich auch in Keirseys
Biichern, miissen dann aber die Auswertung selbst durchfithren. Im Internet erledigt
das ein Computer fiir Sie. Diesen Ratschlag habe ich auch im ,,Wild Duck®“-Buch
gegeben und in meinem Informatik-Spektrum-Artikel {iber das Buchschreiben.
Viele Leser schrieben mir zu Buch oder Artikel, hatten aber den Test noch nicht
durchgefiihrt. Da alle per E-Mail schrieben, miissen alle Zugang zum Internet ge-
habt haben. Sie hitten also technisch gesehen ihr Testergebnis in 15 min haben
konnen. Darf ich dazu einen Kommentar abgeben? Ich verstehe Sie dann nicht. Sie
lesen ganz lange Zeit Texte iiber Charakterfragen, kaufen dazu ein nicht sooo preis-
giinstiges Buch —und dann wollen Sie so gar nicht wissen, wie das mit [hnen selbst
ist? Ich verstehe Sie nicht. Ich meine, ich konnte Sie schon verstehen, aber ich will
nicht. Bitte seien Sie so lieb und ,,bringen es hinter sich“. Geht ganz schnell.

Hier nun die Kurzbeschreibung der acht Basischarakteristika (,,psychologische
Priaferenzen®) des Menschen, etwas genauer erklart:

Erstes Gegensatzpaar Extroversion und Introversion

Extroversion Extrovertierte Menschen sind gemeinschaftszugewandt, lieben Inter-
aktionen mit anderen Menschen, haben breite Interessen, haben viele Bekannte. Sie
orientieren sich an externen Begebenheiten. ,,Speak, then think.* Sie sprudeln iiber
in Erzéhlungen und entwickeln ihre Ideen dabei.

Introversion Introvertierte Menschen sind territorial, sie haben eine reservierte
Privatsphére, orientieren sich stark an ihrem inneren Seelenleben. Sie haben tiefe
Interessen, relativ wenige Bekannte. Sie denken lange nach, bis sie sich duflern.

Zweites Gegensatzpaar Sensor-Denken und intuitives Denken

Sensor Dies sind Menschen, die sich an ihren praktischen Erfahrungen orientieren.
Sie denken in der Gegenwart oder in Erfahrungen ihrer Geschichte. Sie sind direkt,
realistisch und ,,bleiben stets auf dem Teppich® (down-to-earth). Sie glauben an
Zahlen, Merkmale und Fakten, an Spezifisches, Genaues. Thnen ist das Praktische
und Handhabbare wichtig. Sie erarbeiten sich Fahigkeiten (Perspiration).

INtuition Der Sinn fiir das Ganzheitliche. Intuitive Menschen denken in Konzepten
und Pldnen, deren Umsetzung sie in der Zukunft sehen oder ertraumen. Sie ,,schwe-
ben oft in Wolken* (Head-in-clouds), haben viel Phantasie, lieben Traume. Sie sind
deshalb eher theoretisch als praktisch orientiert, leben von ihrer Inspiration. Thnen
ist das ,,Geniale®, das Allgemeine und das Innere, besonders das Ganze wichtig.

Drittes Gegensatzpaar Denken versus Fiihlen

Thinker Denkorientierte Menschen sind objektiv (wahr oder falsch?), haben
feste Meinungen. Sie sind ,fiir die Gesetze®, lieben sachliche Klarheit, sind
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argumentsezierend und nicht zu sehr seelisch an Dinge gebunden. Sie wollen sach-
lich iberzeugen. Sie sind gerecht.

Feeler Gefiihlsorientierte Menschen sind subjektiver (gut oder bose?), zartfiihlend.
Sie urteilen nach den Umsténden, nicht nach allgemeinen Gesetzen, sind lieber
menschlich als unbedingt gerecht. Sie lieben Harmonie, iiberreden auch, wo andere
iiberzeugen wollen. Sie haben soziale Werte und wertschitzen andere und lieben
,»den Menschen an sich®. Sie involvieren sich seelisch in Dinge.

Viertes Gegensatzpaar ,,Strukturieren* versus ,,Offenhalten*

Judgers Entschiedene Menschen erledigen Dinge. Sie halten sich an Termine. Sie
lassen Vorgénge nicht schleifen. Sie sind beruhigt, wenn alles getan ist. Sie machen
erst die Arbeit zu Ende, bevor sie an sich denken. Sie miissen alles unter Kontrolle
haben. Sie planen und halten sich an Pléne. Sie geben Vorgéngen Struktur. Sie wol-
len schnelle Entscheidungen. Sie tun, was sie sich vorgenommen haben.

Perceivers Die an der augenblicklichen Wahrnehmung orientierten Menschen las-
sen Dinge offen, bis sie entschieden werden miissen. ,,Schau’n mer mal.* (Wait and
see.) Sie beachten Termine nicht sklavisch und finden eine erste Mahnung nicht tra-
gisch, weil sich vieles vorher erledigt. Sie sind duf3erst flexibel und spontan. Sie kon-
nen sich extrem gut neuen Gegebenheiten anpassen. Sie kdnnen Entschliisse spontan
umwerfen. Sie lieben den Gang der Dinge, nicht die feste Struktur und die Regel.

Beim Testen wird in allen vier Féllen herausgefunden, welche Seite des Gegensatz-
paares Thre normale Verhaltenspréferenz ist. Am einfachsten ist wohl der Gegensatz
zwischen dem Denken und dem Fiihlen zu verstehen. Wenn Sie ein Thinker-Typ
sind, fragen Sie sich bei der Begegnung mit einer Sache: ,,Was ist richtig, was ist
falsch? Was ist logisch zu tun?* Wenn Sie ein Feeler sind, werden Sie dagegen
erst einmal einschitzen wollen, ob das Neue gut oder schlecht ist, ob Menschen
dadurch erfreut oder gedrgert werden, ob die Menschen in Threr Umgebung diese
Sache allgemein begriiBen werden oder ablehnen. Fast alle Menschen denken zu-
erst oder fiihlen zuerst. Es ist wie mit dem Héndefalten. Es liegt in der Regel der
gleiche Daumen oben. Nicht immer, aber in der Regel. Wenn Manager im Meeting
um alternative Beschliisse ringen, dann sind die Denker logisch und faktenreich, die
Gefiihlvollen appellieren an hohere Werte und warnen vor der Nichtachtung von
Minderheiten. Die Denker runzeln dann die Stirn und sagen unvermeidlich: , Bitte,
das ist ein sachliches Meeting. Es geht um Beschliisse, die uns allen nicht leicht
fallen. Bitte lassen Sie uns nicht emotional werden!* Merken Sie sich unbedingt
diesen Satz: ,,.Lassen Sie uns nicht emotional werden.* Mit diesen Worten versu-
chen Thinker, die Feeler im Meeting niederzuringen. Mit diesem Satz driicken die
Thinker aus, dass jedes Gefiihl weicher Unsinn ist und bei logischen Entscheidun-
gen nachrangig ist. Betriebe sollen Gewinn machen und nicht Sozialstationen sein!
Sie sagen damit, dass das Denken die erste Praferenz vor dem Fiihlen ist.

Feeler dagegen versuchen die gleiche Attacke mit dem Satz: ,,Der Mensch muss
bei allen Entscheidungen im Mittelpunkt stehen!* Damit sagen sie, dass bei aller
Kostensenkungslogik oder dergleichen stets das Wohl des Menschen Vorrang habe.
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Sie wollen daher die Frage ,,gut oder schlecht fiir Menschen weit vor der Frage
behandelt wissen, ob etwas im mathematischen Sinne zweckméBig ist.

Die Bitte, nicht emotional zu werden, erniedrigt bewusst den Gefiihlsmenschen.
,,Keine libliche Gefiihlsduselei mehr von Thnen, wir sind es leid, dafiir haben wir
keine Zeit, wir andern hier sind professionelle Manager.* Das Statement, dass der
Mensch Mittelpunkt sein miisse, erniedrigt bewusst die Denker. ,,Sie sind kalt und
berechnend, fiir Shareholder-Value verkaufen Sie Ihre Kinder, die menschliche Sei-
te der Dinge ist Thnen unbekannt. Unmenschlichkeit scheitert letztlich immer.*

Verstehen Sie, wie unversohnlich diese Gegensétze sind? Deshalb gibt es kaum
Menschen, die zu manchen Zeiten Feeler sind, dann wieder Thinker. Die meisten
Menschen sind fast immer nur Feeler oder fast immer nur Thinker. Das liegt zum Teil
daran, dass sie bei Auseinandersetzungen die Gegenseite schwach verachten. Wenn
wir aber unsere Gegenseite schwach verachten, konnen wir nicht gut mal so, mal so
sein. Wir wechseln dann nicht die Fronten, sondern wir nehmen dauerhaft Partei fiir
eine Seite. Wir konnen nicht gut als Manager in Meetings mal fordern, Emotionalitét
zu lassen und dann wieder fordern, nur den Menschen im Mittelpunkt zu sehen. Ent-
weder — Oder. Konsistenz und innere Folgerichtigkeit sind noch wichtiger als das je-
weils Richtige. Die meisten Menschen entscheiden lieber falsch als gegen ihre Natur!

Bei der Feststellung Ihres Typs wird also zum Beispiel gefragt, ob Sie mehr den
Menschen oder mehr die Sache zuallererst im Mittelpunkt sehen. Dann sind Sie
entweder ein Gefiihlstyp oder ein Denktyp.

In diesem Buch geht es um Jiger, Bauern, E-Man. Um die Vorherrschaft von
Typen. Um das, was zu gewissen Zeiten der Menschengeschichte dominiert.

Im Verlauf dieses und des nichsten Kapitels wird also die Frage aufgeworfen
werden miissen: ,,Was ist heute dominant? Oder als ,,besser” angesehen? Ist etwa
Denken besser als Fiithlen? Welcher Manager gewinnt mit ,,seinem® Satz? Wenn heu-
te iiber Kostensenkung nachgedacht wird, dann sprechen die Denker von Wertstei-
gerung der Firma, die Gefiihlstypen von ,,brutaler Kostensenkungsmafinahme*. Wer
von beiden gewinnt heute? Der Gefiihlstyp? Nein, heute gewinnt der Denker, oder?

In diesem Sinne mdchte ich mit Thnen weiter unten diskutieren, welche Typen in
unserer Gesellschaft dominieren und als die ,,besten* gelten. Es wire schon, wenn
Sie das Buch kurz sinken lassen konnten. Fragen Sie sich: Was ist besser, um in der
Gesellschaft Erfolg zu haben? Extrovertiert sein oder introvertiert? Faktendenken
oder intuitiv denken? Denken oder Fiihlen? Strukturieren oder Offenhalten? Sie
sollen nicht fragen, was besser ist, um in den Himmel zu kommen oder um Threm
Mann zu gefallen. Sie sollen nur sagen, was im Durchschnitt besser fiir den Berufs-
erfolg ist. Nach Ihrer eigenen Meinung!

Bevor ich dieses kitzlige Thema unerschrocken aufgreife, weil Sie die Antwort
schon kennen, stelle ich Thnen die Haupttemperamente des Menschen vor. Nach
dem Test gibt es natiirlich 16 verschiedene Mdglichkeiten, da es bei jedem Gegen-
satzpaar zwei verschiedene Priaferenzen gibt. Es ist viel zu kompliziert, jetzt im-
merfort alle 16 verschiedenen Menschencharaktere zu besprechen. Keirsey hat sie
deshalb in vier Gruppen eingeteilt, in denen die Menschen sich in grofen Teilen
gleichen. Die Gruppeneinteilung ist so vorgenommen, dass sich dann die Grup-
pen wieder untereinander moglichst stark unterscheiden. Keirsey beschreibt vier
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Temperamentklassen: SJ, SP, NF, NT. Die Klasse der Menschen mit Temperament
SP etwa besteht aus allen Menschen, die beim Test das Merkmal S wie Sensorden-
ken und P wie Perceiving oder ,,Offenhalten* herausgefunden haben. Die Klasse SP
besteht also aus den Charakteren ESTP, ISTP, ESFP, ISFP.

Die vier Klassen heiflen also SJ, SP, NF, NT. Ich habe das ganze Buch ,,Wild
Duck* mit diesen Buchstaben durchgehalten. In der Zwischenzeit hat mein IBM-
Kollege Jan Peter de Valk, der in der europdischen IBM-Zentrale in Paris mafigeb-
lich im Personalwesen arbeitet, richtig schone Gattungsbezeichnungen vorgeschla-
gen, die ich seitdem dankbar benutze: Citizens fiir SJ, Go West fiir SP, Blue Helmet
fir NF, Star Trek fiir NT. Diese Namen sind natiirlich ein absolutes Desaster fiir die
exakte Wissenschaft, aber ich leiste es mir einmal, diese Namen zu verwenden, weil
ich hoffe, Sie erkennen viel schneller, wie diese verschiedenen Menschen wirklich
sind. Unter Blue Helmet konnen sie sich doch schon die Nachbarslehrerin vorstel-
len, Vegetarierin, Teetrinkerin, in einer Friedensinitiative, keinen Fernseher, ziem-
lich emanzipiert? Dagegen ist NF (intuitiver Geflihlsmensch) viel klarer definiert,
aber nicht so plastisch. Und darum geht es mir. Lesen Sie die Beschreibungen der
vier Grundtemperamente von Keirsey. Sie sollten schon wéhrend des Lesens dieses
Grundmaterials spiiren, wer hier Bauer, Jager, eher E-Man ist. So ungeféahr wenigs-
tens? Wer dominiert heute die Gesellschaft, wer morgen?

2.2 Das SJ-Temperament: Citizen, Hiiter der Ordnung:
»Ilch mache es richtig.*

Keirsey nennt sie ,,Guardians®. Sie ordnen sich sehr gerne in Gemeinschaften ein
und fiihlen sich ohne eine solche Einordnung nicht wohl. Sie sehnen sich nach Zu-
gehorigkeit zu Gemeinschaften in jedem Sinne. Wenn sie sich neu einordnen wol-
len, fragen sie am Anfang: ,,Was wird von mir erwartet? Wie sind die Regeln hier
gestaltet? So betreten sie Kindergarten, Schule, Universitit und Berufsleben. Sie
sorgen sich um die Gemeinschaft, sie sorgen fiir andere in ihr. Sie wollen nicht per
Saldo Nehmer sein, sondern Geber. Sie fiihlen sich stets eingebunden und verpflich-
tet. ,,Jeder muss seinen Teil fiir das Ganze tun.” Wer das in besonderer Weise dauer-
haft tut, verdient sich in ihren Augen einen héheren Status. Er bekommt fiir Teil-
bereiche der Gemeinschaft eine Verantwortung zugesprochen. Da die Hiiter dies so
sehen, glauben sie unbedingt an hierarchische Ordnungen. Der durch anhaltendes
Sorgen verdiente Status driickt sich in einem wohlverdienten, langsamen Aufstieg
aus. Die Zukunft ist fiir sie der Aufstieg aus den Verdiensten der Vergangenheit, wo-
durch sie eher mit den Gedanken in dieser verdienstvollen Vergangenheit sind. Den
Aufstieg verdienen sie sich durch immerwéhrende Vorbereitung. Thr Leben gerét
dadurch in Gefahr, nur aus Vorbereitung zu bestehen. Sparen, Giirtelengerschnallen,
Haus abzahlen, Beforderungen bis zu der letzten ins ewige Leben.

Sie haben ein starkes Sicherheitsbediirfnis wihrend dieses Aufstiegs. Anderun-
gen ihrer Umwelt storen die Harmonie ihres kleinen Weltalls, da verdienter Status
in neuen Situationen potenziell entwertet wird. Rangordnungen kdnnten purzeln,
aufgebaute Harmonielandschaften wiren gestort. Die Hiiter sind aus diesen Griin-
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den Gegner des Revolutioniren, der Anderung und letztlich auch der totalen Frei-
heit. Génzliche Freiheit ldsst Range und Ordnungen in zu flexiblem Gefiige schwe-
ben und verneint teilweise die Notwendigkeit der Hierarchie.

Wihrend der Arbeit sorgen sich die Hiiter um die Organisation der Arbeit. Sie
bilden Gemeinschaftsnetzwerke und administrieren gern. Sie verfolgen die Ge-
schéftszahlen und ordnen Einnahmen und Ausgaben. Sie lieben eine wohldefinierte
Zustindigkeit. Wahrend der Arbeit fiihlen sie oft die stindige Unruhe, vielleicht
Momente lang nicht niitzlich zu sein. Sie sind andauernd geschiftig und helfen hier
und da aus, geben Rat und fiihren viele Arbeiten aus, die niemand recht wahrnimmt
und die ohne Dank bleiben, was die Hiiter melancholisch sein lésst. Sie sind nicht
wirklich in der Lage, neue Verpflichtungen zum Dienst auszuschlagen, wenn sie
ihnen gedankt werden. ,,Erledigen Sie das bitte auch noch.“ Das kommentieren sie
eher mit einem Seufzen als mit Weigerung.

Die Citizens wissen die Dinge zu regeln. Sie packen komplizierteste Dinge prak-
tisch und pragmatisch an und strukturieren sie in Ablaufe und Regelwerke. Sie bil-
den Zusténdigkeiten und Organisation. Sie geben dem vorher Ungeordneten Halt.
Ihre Interessensgebiete liegen im Wirtschaftlichen, im Moralischen, im Materiellen.
Keirsey spricht von der Logistischen Intelligenz der Hiiter der Ordnung oder der
,Citizens®. Die Einzeltypen sind ESTJ, ISTJ, ESFJ, ISFJ. Keirsey nennt sie Auf-
sichtsfithrende, Inspektoren, Versorger, Beschiitzer.

Wie messen sie, ob es ihnen gut geht? Am meisten fiihlen sie sich gelobt, wenn
man ihnen sehr ordentliche Arbeit bescheinigt, die man in dieser sorgenden Weise
so nicht vorher erwarten konnte. Sie sehen sich gerne als verantwortungsvoll und
loyal anerkannt, als fleilig, bemiiht, umtriebig. Sie sind stolz, wenn man ihnen
bescheinigt, immer gut mit ihnen umgehen zu kénnen (easy to handle). Da sie in
eine groflere Gemeinschaft eingebunden sind, brauchen sie im Grunde Wertschit-
zung aus allen Richtungen, um sich sicher zu fiihlen, dass ihr Platz in der Rang-
ordnung ungefahrdet ist. Es scheint daher von auflen, dass sie unendlich viel Lob
brauchen. Selbst offene Schmeichelei nehmen sie an, nicht, weil sie ihr glaubten,
sondern weil die AuBerung von Schmeichelei Sicherheit signalisiert. Neue Rang-
feststellungen werden in feierlichen Zeremonien getroffen, in denen die erhdhten
Hiiter ihre Erh6hung schweigend-ruhig annehmen. Der Endtraum eines Citizen ist
es, im Rang ganz oben zu stehen: Executive zu sein. Sie lieben es, wenn alle ihnen
dankbar sind.

Keirsey schétzt den statistischen Anteil der SJ auf drei Achtel der Bevolkerung.

2.3 Das SP-Temperament: Go West, der
(Kunst-)Handwerksausiibende: ,,Ich freue mich
an meiner eigenen Wirksamkeit.*

Action! Dieses Wort charakterisiert sie ganz gut, die Go West. Keine Langeweile!
Sie lieben die Arbeit als Arbeit. ,,Work is Play.” Ein Schreiner liebt die Tatigkeit,
einen Schrank zu bauen, nicht nur den Schrank, der hinterher herauskommt. Ein
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Arzt liebt die Arbeit mit den Patienten. Er lebt nicht fiir die Jahresendstatistik, dass
er 2,126 % mehr Patienten heilen konnte als im Jahr zuvor und 3,14 % besser lag als
der Durchschnitt der Arzte des Landkreises. So wiren die Citizens orientiert. Die
Go West leben in der Gegenwart. Sie arbeiten im Jetzt, wihrend die Citizens leicht
vergangenheitsgebunden sind. Es gibt keine Rangordnung fiir sie, keinen langsa-
men Aufstieg, keine dauerhaft empfundene Zustindigkeit oder Verantwortlichkeit.
Alles ist jetzt. Diese Praktiker fiihlen sich selbststindig, auch wenn sie als Netz-
werker, Techniker, Choreographen, Kameraleute in groen Firmen/Organisationen
arbeiten und nicht Selbststdndige im echten Sinn sind. Sie glauben an die absolute
Gleichheit und Freiheit der Menschen. Jeder Mensch kann etwas Ordentliches und
arbeitet. Kein Rang, keine Hierarchie. Wer meisterlich arbeitet, darf sich als Meister
fithlen und auch so nennen, aber der Rang zahlt nichts gegen das personliche Kon-
nen. Der Vorgang der Arbeit muss befriedigen, sonst ist ihm Arbeit leid. Der Vor-
gang der Arbeit darf nicht langweilen, besonders nicht sinnlos erscheinen. Etwa mit
schlechtem Gerit zu arbeiten, weil gespart werden soll, ldsst ihn au3er sich geraten.
Er wird die Arbeit ,,hinwerfen®.

Da der Go West im Jetzt lebt und nur ungern plant, ist er extrem flexibel, lebens-
freudig und spontan. In Krisensituationen reagiert er viel besser als alle anderen
Temperamente. Er bleibt ruhig und packt an. Alles ist in einer Krise machbar fiir
ihn, er beunruhigt sich nicht, dass dann Bestimmungen umgangen werden oder Sit-
ten verletzt. ,,Wir biegen es jetzt hin.“ Go West sind die geborenen Krisenmanager
oder Trouble-Shooter. Wenn sie hingebungsvoll arbeiten, fallt niemals auch nur ein
Blick auf die Uhr: Der Go West kann als Virtuose unzéhlige Stunden ,,dranbleiben®.
Er ist dann ausdauernd wie niemand sonst. Wenn die Maschine wieder lduft, der
Computer anspringt, ist Feierabend — vorher nicht. Dann aber bleibt der Hammer
liegen, wo er gerade hinfiel. Feierabend. (Citizens werden jetzt bose, wenn sie jetzt
noch da sind. Wahrscheinlich ja, weil sie kontrollieren miissen, ob alles okay ist.)
»Jetzt ist jetzt. Ich lebe nur einmal.* Keirsey spricht von der Taktischen Intelli-
genz der ,,Praktiker*. Die Einzeltypen sind ESTP, ISTP, ESFP, ISFP. Promoter,
Kunstfertig-Handwerkliche, Darsteller, ,,Composer®.

Wie messen sie, ob es ihnen gut geht? Ihr Endtraum ist es, Virtuose zu sein.
Sie fiihlen sich deshalb gelobt, wenn ihnen gesagt wird, wie clever, trickreich,
gewandt, geschickt und flink sie gearbeitet haben. Das Folgende ist eher eine
Beleidigung! ,Ich freue mich, dass Sie das Projekt erfolgreich beendet haben
und wir 1% mehr Gewinn als geplant gemacht haben.” Sie wollen Ausdauer,
Unerschrockenheit beim Anpacken, anpassungsfihige Reaktion in der Krise,
Zuversichtlichkeit inmitten von ,,Drecksarbeit® gelobt sehen. Sie wollen meist
nicht als Lob feierlich Urkunden entgegennehmen. Viele fithlen das Knallen der
Champagnerkorken angemessener fiir solch einen Moment. Ein Fiinthunderteuro-
schein vom Chef bar auf die Hand vielleicht. (Citizens graut es bei so viel Unbii-
rokratie.) Go West lieben es, wenn man grof3zligig mit ihnen umgeht. Sie wollen
volles Leben.

Keirsey schétzt den statistischen Anteil der SP auf drei Achtel der Bevolke-
rung.
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2.4 Das NT-Temperament: Star Trek, der intuitive,
ganzheitliche Niitzlichkeitsdenker: ,,Ich verstehe, wie
es im Prinzip richtig ist.

Rationale sind absolut kompetent. Sie eignen sich unauthérlich mehr Fahigkeiten
an, in denen sie andere {liberragen. Sie hamstern geradezu die Fahigkeiten an sich,
ohne erstrangig an deren Ausiibung zu denken. Sie leben, als hétten sie sich selbst
verdammt zu einem Hochstgrad an Exzellenz. Fiir sie wird alles zu einer Fahigkeit:
Kochen, Briefmarkensammeln, Tulpen ziichten, Mensch-adrgere-dich-nicht-spielen.
Wenn sie es anfangen, wird es erstklassig gut. Immer. Alles. Da es ja Dinge gibt,
die man besser mit weniger Ernst betriebe, konnen Star Treks durchaus als Spinner
wirken. In der Schule sind sie gewohnlich gut. Die Arbeitssicht allen Seins hat nicht
die Lustkomponente der Go West. Diese Rationalen wollen das Universum bis ins
Letzte verstehen. ,,Papa, wir beginnen in der Schule mit Bruchrechnen. Es sind
zwei Zahlen libereinander, ein Strich dazwischen.” — |, Oh Kind, was hat man dir
da beigebracht. Lass mich kurz die Axiomatik des Aufbaus des Zahlensystems...*
Star Treks sehen die Dinge auf einem abstrakteren Niveau als allgemein iiblich
und begegnen oft Verstdndnisschwierigkeiten in ihrer Umgebung. (,,Der ist so ein
typischer Doktor, sehr gelehrt und unversténdlich.”) Das stort sie meist nicht, was
ein weiteres Problem ist. Sie haben auf der anderen Seite die begnadete Begabung,
das Allgemeine und das Grundsétzliche zu verstehen. Sie dringen gedanklich tiefer
ein und konnen grofartige Problemldsungen liefern. Sie lieben es nicht unbedingt,
das Problem wirklich bis zum Ende zu 16sen, weil sie die Lust an der Weiterarbeit
verlieren konnen, wenn die echte Herausforderung schon hinter ihnen liegt. ,,Ich
werde unkonzentriert beim Schachspiel, wenn ich einmal im Vorteil liege. Ich habe
in diesem Zeitpunkt ja prinzipiell gewonnen. Der Rest ist blodes technisch sauberes
Spiel. Sollen die Leute doch aufgeben.” Mit einer solchen inneren Haltung wirken
sie unbewusst und unbeabsichtigt arrogant. Sie konnen Probleme im Verhéltnis zu
anderen Menschen haben. NT haben die Strategische Intelligenz. Die Einzeltypen
sind ENTJ, INTJ, ENTP, INTP. Keirsey nennt sie Feldmarschall, Mastermind,
Erfinder, Architekt.

Wie messen sie, ob es ihnen gut geht? Ihr Endtraum ist es, als Genie anerkannt
zu werden. Sie lassen sich daher eigentlich nur schwer von anderen loben. Wenn
jemand auf sie zugeht und ,,das finde ich groBartig” herausbringt, priifen sie den
Lobenden schérfstens, ob er wirklich genau verstanden hat, was er da kommentiert.
Meist findet er heraus, dass dies nicht so ist. Ein Star Trek mochte von Gesinnungs-
genossen abgeschétzt wissen, ,,wie weit der Geniestatus noch ist. Daran misst er
sich selbst. Normale Achtung von Bewunderern seiner Problemldsungen nimmt er
nicht zur Kenntnis und er kann schroff dabei wirken. Wenn ihn Vorgesetzte loben,
ihm eine Urkunde iiberreichen oder ihn in einer Versammlung herausheben, wird
ein NT unter Umsténden dem Vorgesetzten bdse. Star Treks haben so irrwitzig hohe
MaBstibe an sich selbst, dass ihnen Anerkennung von den meisten Menschen ein-
fach nichts bedeutet, da diese die Hohe der inneren Messlatte eines Star Treks nicht
ahnen. Dieses Verhalten ist genau gegensitzlich zum Verhalten des Citizen. Wenn
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diesem gesagt wiirde, bei einer Fragebogenfeedbackaktion habe er fiir seine Présen-
tation die Durchschnittsnote 1,5 erhalten, ist er absolut gliicklich. Einem Star Trek
bedeutet 1,5 nichts. Hochachtung von einem begnadeten Hauptredner mochte er in
dieser Situation. Er fiirchtet nichts so sehr als ein abfilliges Urteil eines Gurus iiber
ihn. Er will die Ehrerbietung der Meister.

Keirsey schétzt den statistischen Anteil der NT auf ein Achtel der Bevolkerung.

2.5 Das NF-Temperament: Blue Helmet, der Idealist (auf
der Suche nach unverwechselbarer Identitit): ,,Ich
bin. Ich akzeptiere nur Sinnvolles.*

N und F: Intuition und Gefiihl, das ist die Mischung, die den Idealisten ergibt. Er
sieht in das Herz der Menschen, sucht tiefe Freundschaften und Interaktion mit
anderen. Er lebt menschenzentriert. Blue Helmets befinden sich in einem lebens-
langen Prozess des Werdens. Sie suchen nach einem besonderen Sein, méchten eine
unverwechselbare, besondere Identitit haben. Sie suchen also ein Ziel. Das ist an-
ders als bei den anderen drei Temperamenten. Diese haben ein Ziel. Da die anderen
Typen ein Ziel haben und dies als natiirlich ansehen, verstehen sie die Blue Helmets
nicht recht, weil diese nach einem Ziel suchen.

Man sagt, Woodstock sei ein gigantisches Blue-Helmet-Festival gewesen, das
zunehmend durch das massenhafte Dazukommen von Go West ,,gestort™ wurde.
Blue Helmets haben starke Angst vor Einordnung. Sie haben Angst, verloren als
Teil der Masse dazustehen. Uberall suchen sie nach Zeichen ihrer eigenen Bedeu-
tung. Sie sind daher voller Leidenschaft, kreativ zu sein. Sie lieben es, anderen
Menschen etwas Besonderes zu geben. Sie lieben es, normalen Menschen beizu-
stehen, ihnen zu helfen. Sie geben gerne Rat. Sie sind liebevoll und diplomatisch,
haben eine einmalige Intuition fiir Menschen, der sie einfach vertrauen. Sie miissen
iiber menschliche Dinge nicht argumentieren oder Verhaltensgriinde sortieren. Sie
wissen fiihlend. NFs leben in der Zukunft, wo das gesuchte Ziel wartet. Sie leben
im Moglichen, nicht so sehr im Wirklichen. Sie sind romantisch und begeisterungs-
fahig. Sie konnen, wenn sie auf neuen Sinn treffen, auf der Stelle die Richtung dn-
dern, was sie zu schillernden Menschen machen kann. Wir sehen sie manchmal als
Schmetterling. NF haben eine Diplomatische Intelligenz. Die Einzeltypen ENFJ,
INFJ, ENFP, INFP nennt Keirsey Lehrer, Ratgeber, Champion, Heilender.

Wie messen sie, ob es ihnen gut geht? Ihr Endtraum ist es, als unverwechsel-
barer ,,Weiser” anerkannt zu sein. Sie brauchen menschlich warme Wertschitzung
von anderen. Sie wiirden gerne horen, dass sie besonders oder gar einzigartig sind.
Sie mochten sehr personlich angesprochen werden. Sie wéren gliicklich, wenn sie
jemand verstehen konnte. Sie brauchen sehr oft Feedback, um sicher zu sein, dass
sie sich auf einem guten Weg befinden.

Keirsey schitzt den statistischen Anteil der NF auf ein Achtel der Bevolkerung.
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