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Wenn lhnen jemand sagen wiirde...

... es gibt einen Job, den Sie von ganzem Herzen lieben konnen,
der fiir Sie gemacht ist und der perfekt zu IThrem Leben passt —
wiirde Thnen das nicht Hoffnung geben?

Wenn Thnen jemand versprechen wiirde, es gibt fiir Sie einen
Job mit gentigend Geld, gentigend Anerkennung, geniigend Sinn
und gentigend Spafs, bei dem Sie mit dem Chef und Thren Kolle-
ginnen gut zurechtkommen — wiirden Sie nicht zuhoren?

Waire es nicht einen Moment Thres Lebens wert, um den Rest
Thres Lebens zu verandern? All die vielen Tage, Stunden, Minu-
ten und Sekunden, die bei IThnen noch mit Arbeit gefiillt sein wer-
den und die unwiederbringlich durch die Sanduhr Thres Lebens
rinnen?

Und wenn Thnen schlieSlich jemand erkldren wiirde, warum
Sie nach diesem Job nicht suchen miussen, ja, gar nicht suchen
konnen; dass Sie all das, was Sie suchen, schon langst haben; dass
Sie dafiir nur ein paar Tricks kennen miissen, die unser Gehirn
sich mit uns erlaubt — konnte das nicht im wahrsten Sinne des
Wortes Ihr Leben retten? Vor endloser Enttduschung, Traurigkeit
und Leere?

Wir geben Thnen dieses Versprechen.

Wir wissen, dass es ein grofses, ein ungeheuerliches Verspre-
chen ist. Aber wir wissen auch, dass wir es halten konnen.

Wir haben am eigenen Leib erfahren, dass ein gutes Arbeitsle-
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ben doch moglich ist. Und es erfullt uns mit grofem Gliick, dieses
Wissen weitergeben zu konnen.

Zwei Jahre lang haben wir fur dieses Buch recherchiert und
mit vielen Betroffenen gesprochen. Wir mussten feststellen: Es
gibt kaum jemanden, der mit seinem Job wirklich zufrieden ist.
Offizielle Statistiken bestdtigen das: Mehr als 85 Prozent der ar-
beitenden Menschen wollen ihren Job wechseln! Die »Un-Ar-
beitslosen« sind die wahren Frustrierten. Das erklart, warum die
meisten unserer Fallbeispiele von unzufriedenen Menschen han-
deln. Wir stellen die Situation nicht einseitig dar, sondern bilden
sie so ab, wie sie leider derzeit ist. Nur selten haben wir Men-
schen getroffen, die morgens in der U-Bahn, auf dem Weg zur
Arbeit, ein gliickliches Strahlen in ihren Augen hatten, die em-
porragten zwischen all den hingenden Mundwinkeln um sie he-
rum, die den Glanz eines wirklichen Wunders verbreiteten.

Diese Menschen sind den Weg gegangen, den wir in diesem
Buch beschreiben.

Wir haben sorgfiltig untersucht, was Menschen unzufrieden
mit ihrer Arbeit machte.

Wir wissen auch, was Sie bedriickt, liebe Leserin, lieber Leser.

Und wir konnen Thnen versichern: Es hat nichts, aber auch gar
nichts, mit dem Job zu tun, den Sie derzeit haben. Unsere Unter-
suchungen haben etwas ergeben, das Sie erstaunen mag: Alle
Jobs sind gleich. Es ist egal, fiir wen Sie arbeiten. Wir konnen
nicht dadurch zufrieden werden, dass wir standig nach etwas an-
derem suchen. Aber wir konnen einen Schatz fiirs Leben finden,
wenn wir ein paar einfache Dinge erkennen — iiber die Arbeits-
welt, iiber Menschen. Und iiber uns selbst. Sie selbst sollten sich
wichtig genug sein, um sich dafiir zu interessieren, wie Sie eigent-
lich funktionieren. Sie selbst konnen sich aus eigener Kraft hei-
len. Nur Sie selbst. In dem Job, den Sie haben.
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Ist das nicht einen Versuch wert, um Ihr Leben zu retten?

Wenn Sie bis hierher gelesen haben, dann sind Sie die ersten
Schritte in Thr neues Leben bereits gegangen. Gehen Sie nicht zu-
ruck. Bleiben Sie neugierig. Und haben Sie Hoffnung. Es gibt al-
len Grund dazu.

Wir winschen Thnen, dass auch Sie Ihr Leben retten!

Wir danken allen, die es uns ermoglicht haben, unsere Botschaft
zu Thnen zu bringen, vielleicht uber Umwege, an den Ort, an dem
Sie dieses Buch gerade lesen, an dem Thr Schicksal unsere Lebens-
wege sich hat kreuzen lassen. Ganz besonders mochten wir her-
vorheben:
All die Betroffenen, die mit uns gesprochen und uns ihre Ge-
schichte erzahlt haben. Thre Leben tragen dieses Buch.
Friedrich Donhoff, der zur rechten Zeit und am rechten Ort
unsere Botschaft in die richtige Richtung lenkte.
Unsere Agentin Barbara Wenner, die mit kithlem Kopf und
weisem Rat das Manuskript genau dorthin brachte, wohin es
gehorte.
Den Campus Verlag, der von der ersten Minute an an unsere
Botschaft glaubte — und daran, dass ein paar einfache Erkennt-
nisse wirklich Leben retten konnen. Besonders danken wir un-
seren Lektorinnen Juliane Meyer und Christiane Meyer sowie
der Programmleiterin Dr. Annette C. Anton. Sie haben das
Manuskript zu ihrer Herzensangelegenheit gemacht. Und wir
danken schon jetzt allen anderen fleifsigen Kopfen und Héan-
den im Verlag, durch die es noch gehen wird, wenn es unsere
Hinde nun verlasst.

Miinchen/Koln, im Mirz 2008
Dr. Volker Kitz & Dr. Manuel Tusch
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Es ist egal, fiir wen und wo Sie arbeiten

Es ist egal, fiir wen und wo Sie arbeiten. Diese Erkenntnis ist so
rar wie banal, so kostbar wie schmerzlich, so erniichternd wie
befreiend. Sie steht am Ende einer ruhelosen Suche, eines leidge-
pflasterten Wegs und einer Gesellschaft voll absurder Erwar-
tungen. Wo und was auch immer Sie beruflich machen - stets
sind Sie allein mit Thren wahren Traumen, mit Thren unerfiillten
Erwartungen und vor allem: mit sich selbst. Kein Arbeitgeber
dieser Welt und kein Job, den es gibt, gab oder der noch erfunden
wird, kann Thnen das bieten, was Sie eigentlich suchen, sich ei-
gentlich wiinschen. Und niemand aufSer Ihnen kann das reparie-
ren, was in IThrem Leben zerbrochen ist.

Sie finden all das nur bei sich selbst. Was auch immer Sie also
an Threm Job stort, wer auch immer Sie an Threm Arbeitsplatz in
den Wahnsinn treibt:

Bleiben Sie!

Der Job, den Sie haben, ist vermutlich der beste, den Sie be-
kommen konnen.

Diese Ermutigung rufen wir Ihnen aus vollem Herzen zu. Sie
mag in Thren Ohren ungewohnlich klingen und nicht im Einklang
mit Glaubenssitzen stehen, die Ihnen Ihre Eltern, Ihre Ausbilder
und all die wohlmeinenden Menschen um Sie herum beigebracht
haben. Was Sie auf den folgenden Seiten lesen, deckt sich nicht
mit dem, was Karriereratgeber uns einfliistern, was uns tiber den
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Weg zum sogenannten » Traumjob« vorgegaukelt wird, was Be-
rufs- und Selbstverwirklichungsberater den Massen seit Dekaden
fiir viel Geld erzahlen.

Wir beide, Volker Kitz und Manuel Tusch, haben selber so
manchen dunklen Berufsalltag durch gestanden. Und es waren
diese dunklen Tage, die uns dazu trieben, dieses Buch zu schrei-
ben. Wir sind selbst lange Zeit umhergeirrt, haben geglaubt, dass
auf jeden Topf ein Deckel gehort und auf jeden Menschen der eine
perfekte Job wartet — den er nur finden muss, an dem alles passt
und mit dem er fiir den Rest seines Lebens gliicklich wird, fir den
er gemacht und zu dem er »berufen« ist. Dieser Job, glaubten wir
damals, ist irgendwo in einem riesigen Labyrinth aus Blindspuren
versteckt, in dem langs des Wegs nur suboptimale Vorstufen un-
seres eigentlichen, noch unentdeckten Traumberufs lauern und
uns die Zeit rauben wollen.

Aber das Leben schien diese Vorstufen nicht mehr verlassen zu
wollen, und der Schritt in den »Hauptakt«, in dem wir endlich
den einen Job haben wiirden, der so zu uns passt, wie wir uns das
ertriumten, schien uns verwehrt. Auf der Suche nach diesem ei-
nen Job haben wir immer wieder die gleichen Weggefahrten und
Wegelagerer getroffen: Enttiuschungen, Konflikte, Arger. Und
immer wieder diese Zweifel, diese quialende Unruhe: Wire es an-
ders nicht besser?

Irgendwann merkten wir, dass wir auf einen Zustand warteten,
den es nie geben wiirde — dass die besten Jahre unseres Lebens
vergingen, wahrend wir glaubten, das wire alles nur Vorgeplan-
kel. Und wir begannen, die immer wiederkehrenden Konflikte
und Enttiuschungen, den Arger, die Zweifel genauer unter die
Lupe zu nehmen.

Wir recherchierten systematisch: Uber zwei Jahre lang haben
wir mit vielen Menschen gesprochen, die rastlos umherirrten —
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aus unterschiedlichen Berufsgruppen und Hierarchieebenen. Men-
schen, die vergeblich ihr Glick im Job suchten, die an ihrem
Schreibtisch, in ihrem Nadelstreifenanzug, in den Taschen ihres
Blaumanns oder WeifSkittels nicht das fanden, wonach sie sich so
sehnten, und die auch in ihrem Jeans-und-Sneakers-Kreativen-
Outfit nicht das greifen und halten konnten, was ihnen eigentlich
fehlte. Die Welt ist voll von ihnen.

Unsere eigenen Erfahrungen haben sich in den Gesprachen
massenhaft bestatigt. Es ist verbluffend, wie sehr sich die dhn-
lichen Grundmuster einer Frustspirale tiberall wiederholen. Es
sind die universellen Probleme des Arbeitslebens und der mensch-
lichen Psyche. Entkommen konnen wir diesen Problemen nicht;
sie griinden tief in uns als Menschen und in den Strukturen des
Arbeitslebens. Aber wir konnen lernen, sie zu beherrschen, an-
statt bis zur Rente von ihnen beherrscht zu werden.

Davon handelt dieses Buch. Wir mochten Thnen Beruhigung
und die Gewissheit vermitteln, dass Sie nichts verpassen, wenn
Sie dort bleiben, wo Sie sind. Und wir mochten bei Thnen die
begriindete Hoffnung wecken, dass ein wenig Besonnenheit die
Dinge zum Guten wenden kann.

Proben Sie auch so oft lhre Kiindigung
nach dem Lottogewinn?

Montagmorgen. Es ist bereits kurz nach elf, als Sie ohne eine
Spur von Hektik die Burotiir aufschliefSen und mit einem damp-
fenden Becher in der Hand Thren Fuf$ auf den grauen Teppich des
langen Biiroflurs setzen. Mittelleise summen Sie ein selbst kom-
poniertes Liedchen vor sich hin.
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»Guten Morgen!«, ruft Thnen die Empfangssekretirin zu, wo-
bei sie das Wort » Morgen« auffillig stark betont.

» Warum Morgen?«, fragen Sie milde lachelnd zuriick. »Es ist
doch fast Mittag. Wissen Sie denn nicht, dass unsere Kernarbeits-
zeit um neun beginnt? «

»]Ja, deswegen meinte ich ja...«, murmelt die Empfangsdame
und riickt sich verunsichert die grofSe blaue Brille zurecht, bevor
sie Thre Pyjama-Flanellhose entdeckt und unglaubig mustert.

Um die Ecke kommt mit rot geflecktem Gesicht Thr Chef ge-
rast. »Herr Weber, dass Sie sich auch schon herbequemen! Wis-
sen Sie denn nicht, dass...«

»... die Kernarbeitszeit um neun beginnt?«, fahren Sie mit un-
verandertem Lacheln fort. »Natiirlich weif$ ich das! Ich sagte es
ja gerade zu Frau Maier-Blohmke. Aber gut, dass ich Sie gleich
treffe, Chef. Ich wollte mit Thnen tuber Zukunftsperspektiven
sprechen. Konnen Sie in einer Viertelstunde in meinem Biiro
sein? «

»Weber, hier brennt die Hiitte. Die Prisentation fiir den Vor-
stand muss bis halb eins fertig sein. Und Sie sind zwei Stunden zu
spat und im Jogginganzug. Dass Sie keine Gehaltserhohung krie-
gen, habe ich Thnen doch vor zwei Wochen schon gesagt. Sie sind
jetzt schon viel zu teuer fiir uns, ich meine, wenn man Thre
Leistung mal betrachtet. Die muss man ja inzwischen mit dem
Mikroskop suchen. Was wollen Sie denn nun schon wieder? «

»In einer Viertelstunde bei mir im Biiro!«, wiederholen Sie gut
gelaunt, wahrend Sie um die Ecke biegen. »Den Vorstand habe
ich bereits per E-Mail informiert.«

»Vorstand? «, horen Sie Thren Chef noch griibeln. Kurz darauf
reifst er Thre Burotiir auf.

Mit genervtem Blick schauen Sie auf. »Chef, ich habe doch
gesagt: in einer Viertelstunde! Sie sind heute wieder wie ein
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kleines Kind. Ich habe noch wichtige Sachen zu erledigen. Der
Vorstand hat noch einige Fragen wegen meiner E-Mail ...«

»Weber, was haben Sie mit dem Vorstand zu schaffen? Wissen
Sie denn nicht, dass den Mitarbeitern jede Direktkommunikation
mit dem Vorstand verboten ist? Das darf alles nur iiber mich
laufen. Und welche E-Mail iiberhaupt? «

»Na gut Chef, ich will es kurz machen: In meiner E-Mail an
den Vorstand, die in Kopie an alle Kunden und Aktionare sowie
an den grofSen Presseverteiler ging, heifdt es ...«

Umstindlich und mit besorgter Miene ziehen Sie ein Blatt aus
dem Drucker und lesen: »Nach Ziehung der Lottozahlen am
Samstagabend habe ich einige umfassende Restrukturierungs-
mafSnahmen in meinem Leben beschlossen. Ein gestiegener Frei-
zeitdruck zwingt mich leider zu einer Straffung meiner Organisa-
tion. Ich kann mich einer notwendigen Reduzierung meiner
sinnlosen Zeitverschwendung in Deutschland nicht mehr weiter
entziehen, wenn ich ein international wettbewerbsfahiges Frei-
zeitniveau erhalten will. Mein Lustvolumen war insbesondere in
den Bereichen >Taglich damlicher werdende Chef-Spriiche« und
>Sinnlose Aufgaben< im abgelaufenen Geschiftsquartal stark
riickldufig, wihrend die monatlichen Uberweisungen aus diesen
Bereichen auf meinem Konto nur noch zu geringem Wachstum
fihrten. Wir alle konnen uns schlieflich auch nicht dem Um-
stand entziehen, dass der technologische Wandel viele aufgebla-
sene Chefs tiberfliissig macht. Ich muss Thnen daher leider mittei-
len, dass eine weitere Zusammenarbeit mit Thnen fiir mich nicht
mehr profitabel genug ist. Ich werde mich in Zukunft ausschlief3-
lich auf meinen Standort auf den Seychellen konzentrieren und
dort das Kerngeschift >Privatvilla< ausbauen. Keiner bedauert
diese Entscheidung mehr als ich selbst, aber die dufSeren Sach-
zwinge lassen mir keine andere Wahl. Selbstverstindlich werde
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ich darauf hinwirken, dass mein Ausscheiden so sozialvertraglich
wie moglich gestaltet wird — gern biete ich voriibergehend einen
Ersatz aus meinem privaten Hauspersonal an. Ich méchte damit
bewusst ein Zeichen dafiir setzen, dass wir in diesen schweren
Zeiten alle zu einem Verzicht bereit sein sollten...«

Aufwachen! In Wahrheit sitzen Sie in Threm Biiro und sind wahr-
scheinlich schon gestort worden, bevor Sie die E-Mail in Threm
kleinen Tagtraum zu Ende lesen konnten — durch einen riiden
Anruf Thres Chefs. Er hat Sie zu sich ins Buro beordert, und
selbstverstandlich sind Sie ihm ohne Widerworte gefolgt.

Dabei tat der Traum so gut! Wie hatte Sie der Chef gerade
wieder gedemiitigt — im wahren Leben. Nichts hatte er zu schit-
zen gewusst, meckerte nur an dem Entwurf herum, tiber dem Sie
die letzten drei Tage jeweils bis spat abends gebriitet hatten. Und
nun sollen Sie noch einmal alles neu machen, und zwar bis mor-
gen. Da haben Sie erstmal die Burotiir hinter sich geschlossen
und wieder diese magische Szene durchgespielt: die Kiindigung
nach dem Lottogewinn! Es ist der Klassiker, der Blockbuster.
Millionenfach leiht ihn sich die arbeitende Bevolkerung jeden
Tag aus der imagindren Videothek aus und spielt ihn vor ihren
geistigen Augen ab. Mit wechselnder Besetzung — die Hauptrolle,
den Held, spielt der Zuschauer immer selbst.

Noch abends auf dem Nachhauseweg sprechen Sie Thren Text
vor sich hin, immer noch erregt von den Argernissen der zuriick-
liegenden Stunden. Sie feilen an Worten und Gesten und warten
darauf, dass endlich der Tag kommt, an dem Sie finanziell unab-
hingig sind und dem Chef die Meinung sagen konnen — und Th-
ren Kollegen und Kunden und allen, die Thnen das Leben so
schwer machen. Sie warten auf den Tag, an dem Sie abrechnen
konnen.



Sie wahlen sowieso den falschen Job —
gemessen an lhren Erwartungen

Wieso haben Sie den Job gewahlt, den Sie jetzt austiben?

Es mag fur Sie heute nur noch wenig nachvollziehbar sein —
aber irgendeinen Grund dafir hat es einmal gegeben. Angelegt
war dieser Grund schon in Threr Entscheidung fiir eine bestimmte
Lehre, fur eine bestimmte Ausbildung oder fur ein bestimmtes
Studium. Sie haben sich dafiir einmal selbst entschieden und be-
wusst gehandelt: Man kann zwar zwangsexmatrikuliert werden,
wenn man seine Semesterbeitrage nicht mehr bezahlt oder andere
Dinge anstellt —aber zwangsizmatrikuliert wird niemand. Ebenso
wenig wacht man eines Morgens plotzlich mit einem Ausbil-
dungs- oder Lehrstellenvertrag in der Tasche auf, wenn man ihn
nicht unterschrieben hat. Und ein Arbeitsvertrag kommt erst
recht nicht von alleine zustande.

»Ach, dabei habe ich mir gar nicht so viel gedacht«, sagen jetzt
vielleicht viele. Das mag sein. Vielleicht war Thre Wahl tatsich-
lich eine Verlegenheitswahl. Dennoch war es eine Wabhl; Sie ha-
ben gehandelt. Und fur jedes menschliche Handeln gibt es einen
Grund, ob wir uns in dem Moment etwas dabei denken oder
nicht.

Gehen Sie fiir einen Moment in sich: Welche Griinde waren
damals ausschlaggebend fiir das, was Sie taten? Fiir die Hand-
lungen und Entscheidungen, die Sie zu Ihrem jetzigen Job
fithrten?
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Was ist lhr Gliicklichmacher?

Diese kleine Reise in die Vergangenheit ist sehr wichtig. Nur
wenn wir uns daran erinnern, was wir eigentlich wollten, konnen
wir erkunden, was uns fehlt. Wenn Sie nicht masochistisch ver-
anlagt sind, dann wollten Sie damals das Beste fur sich, wollten
glucklich sein. Sie haben sich deshalb fiir den Weg entschieden,
von dem Sie — bewusst oder unbewusst — glaubten, dass er Sie
glucklich machen wiirde.

Sie haben sich fir Thren personlichen Glucklichmacher ent-
schieden. Was war das damals fir Sie?

Lassen Sie uns die wichtigsten Glicklichmacher untersuchen:
Richard Layard ist einer der prominentesten 6konomischen
Glucksforscher der Welt. Er hat in einer Studie untersucht, was
Menschen gliicklich macht. In seinem Buch Die gliickliche Ge-
sellschaft erlautert er die aufschlussreichen Ergebnisse: Was glau-
ben Sie, nimmt auf einer Skala des Gliicksempfindens von 1 bis 10
den hochsten Wert ein? Die Antwort lautet: Sex! Er erreicht eine
beachtliche 4,7. Bedauerlicherweise verbringen wir die wenigste
Zeit unseres Tages mit Sex, im Durchschnitt 0,2 Stunden, also
zwolf Minuten. Es folgen im Ranking: geselliges Beisammensein,
Essen, Sport und Fitness — und, mit 2,7 weit abgeschlagen, Arbeit.
Dabei widmen wir ihr durchschnittlich 6,9 Stunden pro Tag.

Hochstwahrscheinlich besteht Thre Arbeit — wie die unsere
auch und die der meisten Menschen — in ihrem Kern nicht aus
Sex, geselligem Beisammensein, Essen oder Sport und Fitness.
Wenn doch, dann jedenfalls nicht in der ungezwungenen, nicht
professionellen Form, in der diese Beschiftigungen Gegenstand
der Studie waren. Thr Beweggrund fur einen bestimmten Job
kommt also von vornherein schon einmal nicht in der Top-Five-

Liste der seriosen Gliicksforschung vor.
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Allein das ist eine bedeutsame Erkenntnis: In den allermeisten
Fillen verfolgen wir mit unserer Berufstitigkeit Ziele, die nach
heutigem Stand der Forschung zumindest keine Stars unter den
Glucklichmachern sind. Und wir wollen mit unserem Job doch
so gliicklich werden.

Aber jeder Mensch ist anders, und vielleicht weicht die Rang-
folge Threr ganz personlichen Glicklichmacher ja von der Hit-
liste der Masse ab. Schon allein ein Ziel zu erreichen, 16st zu-
nachst einmal ein gutes Gefuhl aus, unabhingig davon, wie sich
dieses Ziel im Rennen um die vorderen Plitze der Glucklichma-
cher schlagt.

Um das herausfinden zu konnen, miissen wir uns an unsere
urspriinglichen Beweggriinde erinnern. Sie aufzuspiiren, ist gar
nicht so schwierig: Es gibt namlich nur eine tiberschaubare An-
zahl von Motivgruppen, auf die sich Entscheidungen fur eine be-
stimmte Laufbahn, fiir einen bestimmten Job griinden.

Schauen wir uns diese Motivgruppen gemeinsam an.

Mein Haus, mein Boot, mein Jahreseinkommen

Wie steht es mit Geld als Motiv?

Winken Sie nicht gleich ab! Sich fir einen Job zu entscheiden,
weil man dort besonders gute Verdienstmoglichkeiten hat — das
ist sehr gut nachvollziehbar. Es ist auch vollig legitim. Allerdings
bekennen sich viele Menschen nicht zu einem solchen Motiv, weil
sie es nicht fiir edel halten. Wenn es Thr Motiv war, ist es aber
wichtig, sich dies zu vergegenwairtigen. Niemand wird es erfah-
ren, wenn Sie sich jetzt ehrlich vor sich selbst dazu bekennen —
falls es Thr Beweggrund fiir die Berufswahl war.

Es gibt ja auch durchaus Berufe, in denen man viel, sehr viel
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Geld verdienen kann. Unter den Spitzenreitern der einigermafSen
planbaren Berufe sind seit Jahren: Partner in einer internationa-
len Rechtsanwaltskanzlei, Unternehmensberater, Fithrungskraft
in einem moglichst groflen Unternehmen. Und das sind nur die
prominentesten Beispiele. Man kann in diesen und auch in manch
anderen Berufen sechs-, gar siebenstellige Jahreseinkommen er-
zielen. Warum sollte dies nicht eine Rolle bei der Berufswahl
spielen? Ein GrofSteil der Menschen, die solche Tatigkeiten aus-
uben, haben sich ganz klar wegen der rosigen Gehaltsaussichten
fir diesen Weg entschieden.

Wenn auch Sie hauptsiachlich gutes Geld verdienen wollten,
haben auch Sie vielleicht einen dieser Wege eingeschlagen und
sind auf ihm konsequent und ehrgeizig vorangegangen.

Was geschah dann? Wenn es gut lief, haben Sie tatsichlich ein
ansehnliches Einkommen erreicht. Und das Gliick, die Zufrie-
denheit? Hat sich nicht eingestellt oder sich wieder verabschie-
det? Offenbar, sonst wiirden Sie jetzt nicht dieses Buch lesen.
Unter den 85 Prozent derjenigen, die stindige Wechselgedanken
plagen, sind auch und gerade Menschen, die ein sechs- oder sie-
benstelliges Jahreseinkommen haben.

Wie kann das sein? Sie wollten viel Geld verdienen, haben
dieses Ziel vielleicht sogar erreicht — und doch freuen Sie sich
nicht so recht dartiber? Was lief schief?

Diese Frage lasst sich nicht mit der plumpen Feststellung beant-
worten, Geld mache eben nicht glicklich. Denn so ganz stimmt
das nicht. Zwar belegt Geld, wie wir gesehen haben, nicht gerade
einen der vordersten Plitze unter den wissenschaftlich nachgewie-
senen Gliicklichmachern. Unbestritten ist aber, dass die Bezah-
lung selbstverstandlich einen Einfluss darauf hat, wie wir unsere
eigene Arbeit und deren Wertschatzung durch andere wahrneh-
men. Ein gutes Gehalt kann eine Motivationsspritze sein.
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Doch die Wissenschaft hat noch etwas sehr Interessantes
herausgefunden: Diese Motivationsspritze wird nicht durch Geld
allein aufgefiillt, sondern hauptsachlich durch das Geld, das wir
im Vergleich zu anderen mebr verdienen. Folgende Versuchs-
anordnung belegt dies: Man stellt Probanden vor die Wahl
zwischen zwei finanziellen Welten. In der einen Welt verdienen
sie 60000 Euro, wihrend das Durchschnittseinkommen bei
30000 Euro liegt. In der anderen Welt verdienen sie das Zehn-
fache: 600000 Euro. Allerdings liegt in dieser Welt das Durch-
schnittseinkommen bei einer Million. Was glauben Sie: Fiir wel-
che Welt entscheiden sich die befragten Menschen mehrheitlich?
Fur den zehnfachen Betrag, der aber unter dem Durchschnitt
liegt? Nein. Die meisten Menschen sind bescheiden. Sie wiirden
den niedrigeren Betrag nehmen — ihnen ist es viel wichtiger, dass
ihr Einkommen tber dem ihrer Mitmenschen liegt, als dass es
absolut gesehen besonders hoch ist.

Der Epileptologe Professor Christian Elger und der Okonom
Professor Armin Falk haben, zusammen mit einem Team Bonner
Wissenschaftler, diesen Befund sogar neurowissenschaftlich be-
legt: Sie lieflen verschiedene Testpersonen parallel die gleichen
Aufgaben an einem Computerarbeitsplatz erledigen — gegen Geld,
aber gegen unterschiedlich viel Geld. Sie sagten den Testpersonen
jeweils, wie viel ihr Nachbar fiir seine Arbeit bekam. Dabei be-
obachteten sie die Durchblutung des Gehirns, und zwar vor allem
des sogenannten Belohnungszentrums. Sie fanden heraus, dass
das Belohnungszentrum kaum aktiviert wurde, wenn der Nach-
bar die gleiche Vergiitung erhielt — sehr stark hingegen, wenn er
deutlich weniger bekam.

Wir vergleichen uns stindig mit den Kolleginnen, Freunden,
Verwandten, Nachbarinnen. Nur wenn wir mebr verdienen als
sie, finden wir, dass wir viel verdienen, ganz egal, welche Ziel-
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marken wir vorher hatten, ganz egal, was wir vorher fiir uns als
die Grenze definierten, ab der wir tiglich den Champagner 6ffnen
wollten — und koénnten. »Keeping up with the Joneses« nennen
die Amerikaner diesen Effekt. Den »sozialen Vergleich« haben
Forscher schon lange als eine stindige Quelle der Unzufrieden-
heit ausgemacht, als ein zuverlissiges Mittel, mit dem wir an al-
len noch so schénen Dingen schnell wieder die Freude verlieren
konnen.

Was bedeutet das fiir Sie? Angenommen, Sie hatten es sich vor
einigen Jahren einmal zum Ziel gesetzt, eine gute Beraterin in ei-
ner angesehenen Unternehmensberatung zu werden und dort ein
Jahreseinkommen von tiber 100000 Euro zu erzielen. Ein erreich-
bares Ziel, wenn man es richtig angeht. Sie haben also vielleicht
Betriebswirtschaftlehre oder Maschinenbau studiert, waren flei-
8ig und sehr erfolgreich. Sie schafften es auch tatsachlich relativ
problemlos zu Threm Traumjob und schon bald zu Threm Traum-
gehalt. Sie haben erreicht, was Sie wollten. Trotzdem sind Sie
unzufrieden, weil Sie schon bald mitbekommen, dass es Kollegen
gibt, die noch mehr verdienen. Daher empfinden Sie 100000 Euro
plotzlich nicht mehr als viel, obwohl es absolut gesehen viel
Geld ist und einmal die Zielmarke war, die Sie sich selbst gesetzt
hatten.

Welche Auswirkungen kann es also haben, wenn Geld das al-
leinige Motiv fiir Thre Berufswahl ist? Nun, da miissen wir nur
zwei und zwei zusammenzihlen. Wie hoch ist die Wahrschein-
lichkeit, dass Sie allein in Threm Betrieb mehr verdienen als alle
anderen? Es kann in jedem Betrieb hochstens einen einzigen
Menschen in einer solchen finanziellen Position geben. Vermut-
lich, aber nicht zwingend, ist es der Chef. In welchen Betrieb Sie
auch kommen werden — die Wahrscheinlichkeit, dass Thnen die
Frustration dariiber erspart bleibt, dass andere (noch) mehr ver-
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dienen als Sie, geht gegen null. Aber spinnen wir den Gedanken
ruhig weiter. Nehmen wir an: Sie sind die Chefin in Threm Betrieb
und verdienen tatsichlich am meisten. Dann erweitern Sie Thren
Blick auf andere Chefs, auf IThre Verwandten, auf die Menschen
in Threr Strafle, in Threm Ort, in Threm Tennisclub. Auf die Pro-
minenten, die Sie aus dem Fernsehen kennen. Wie grofS ist die
Wahrscheinlichkeit, dass es dort niemanden gibt, der — selbst fiir
eine vergleichbare Tatigkeit — noch mehr verdient als Sie? Rich-
tig, das ist ganz und gar unwahrscheinlich. Und im Notfall hilft
immer noch ein Blick ins Ausland: Deutsche Akademiker — dieses
vermeintliche Vorurteil haben Studien leider bestatigt — verdie-
nen tatsachlich im Durchschnitt deutlich weniger als ihre Kolle-
gen im Ausland.

Dass Thnen — und uns und allen anderen — das gegen den Strich
geht, ist zutiefst menschlich und nachvollziehbar. So funktionie-
ren wir Menschen. Wir konnen es nicht dndern und brauchen es
uns nicht vorzuwerfen. Aber weil das so ist, kommen wir um eine
Einsicht eben auch nicht herum: Wenn Geld, egal in welcher
Hohe, fiir uns nur eine Motivationsspritze ist, solange wir mehr
verdienen als alle Vergleichspersonen, und wenn dieser Zustand
aber nie eintritt, dann kann kein Job der Welt ein Bediirfnis nach
Geld befriedigen. Wenn Ihre Erwartung also »genug« Geld ist,
dann haben Sie sowieso den falschen Job — und werden ihn im-
mer haben, egal, wie oft Sie wechseln.

Wir werden diese Erkenntnis im zweiten Teil dieses Buches
noch einmal aufgreifen. Dort werden wir sehen, wie wir unsere
materiellen Bediirfnisse so lenken konnen, dass eine dauerhafte
Befriedigung ernsthaft moglich ist.

Doch zunichst schauen wir uns noch einige andere typische
Motive fiir die Jobwahl an, denn vielleicht haben Sie Thren Job ja
gar nicht wegen des Geldes gewahlt! Das ist bei den meisten Jobs
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Da ist es wieder, unser Hamsterrad. Und all die anderen »Hams-
ter« sind auch da: Frau Miiller, die mit ihrer Null-Bock-Mentali-
tat nur noch fauchend durchs Biiro fegt, Herr Jansen, der nur die
Minuten bis zum Feierabend zihlt, Herr Meier, der Schleimer,
Frau Schulte, die intrigante Kuh. Hier wird geldstert, was das
Zeug hilt, und Meckern gehort zum guten Ton. Lob eher nicht.
Die innere Kiindigung ist Pflichtprogramm. Sag mir, wo die Ge-
rechtigkeit ist — wo ist sie geblieben?

Nutzen Sie Ihr Gegeniiber als Spiegel

Das Biiro: ein Kifig voller Hamster. Und Sie mittendrin.

Andere beobachten, bewerten, verurteilen — das konnen wir
sehr gut. Weniger gut konnen wir unseren eigenen Beitrag ein-
schitzen — dabei sind auch wir mal schlecht gelaunt, miidde und
zahlen die Stunden.

Das ist nur menschlich; wir alle sind namlich mit dem soge-
nannten Selbstwert ausgestattet, einer hochst spannenden System-
komponente, die uns dabei hilft, einigermafSen unbeschadet
durchs Leben zu kommen, manchmal aber auch Steine in den
Weg legt. Tagtaglich miissen wir versuchen, diesen Selbstwert auf-
rechtzuerhalten, und dazu dienen verschiedene » Techniken«:



206 u Machen Sie den Job, den Sie haben, zu dem Job, den Sie wollen

Der sozialpsychologisch relevante Abwairtsvergleich — im Ver-
gleich nach »unten« sind wir immer die Sieger. Ein Aufwarts-
vergleich hingegen wiirde uns schlecht aussehen lassen.

Das Attributionsmuster — attribuieren bedeutet zuschreiben
und hingt im weitesten Sinne mit dem Auf- beziehungsweise
Abwirtsvergleich zusammen. Erfolge attribuieren wir internal
und stabil, das heifst: Wenn etwas gut gelaufen ist, schreiben
wir uns selbst dauerhaft die positiven Eigenschaften zu, die zu
diesem Erfolg gefiihrt haben. Misserfolge hingegen attribuieren
wir external und variabel, das heif$t: Wenn etwas schiefgelaufen
ist, dann schieben wir lieber mal dem Kollegen oder der Kundin
die Schuld zu. Damit haben wir unseren Selbstwert gerettet.

Im Falle grofSer Belastung oder psychischer Storung laufen die
Vergleiche und die Zuschreibung manchmal auch umgekehrt ab,
das heifst: Alle anderen sind besser als ich und ich selbst bin fiir
meine Misserfolge verantwortlich. Diese »ungesunden« Ten-
denzen konnen wiederum zu Hilflosigkeitsempfinden und De-
pression fithren.

Um es auf den Punkt zu bringen: Um unseren Selbstwert zu
wahren, fithren wir uns selbst an der Nase herum und messen mit
zweierlei Maf$ — wir selbst leisten uns Dinge, die wir bei unseren
Mitmenschen aufs Schirfste verurteilen! Unser Unterbewusstsein
tragt mal wieder seinen Teil dazu bei: Wir projizieren unsere Feh-
ler und Unzuldnglichkeiten auf andere.

Wer regt sich denn am meisten tber ein Zuspatkommen auf?
Haufig derjenige, der selbst gerne unpiinktlich ist. Wen storen
denn die Rauchschwaden im Foyer am meisten? Nicht selten die
Neu-Nichtraucherin, die selbst jahrelang die Luft verpestet hat.

Wie kommen wir nun aus dem Dilemma heraus? Es ist eigent-
lich ganz einfach: Wenn wir unsere Fehler und Unzulanglich-
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keiten auf andere projizieren, sind die anderen unser Spiegel. Das
Schicksal ist namlich gnadig, auch wenn wir das nicht immer
bemerken. Es versorgt uns stets mit dem, was wir brauchen. Und
wenn uns an unserem Gegeniiber etwas besonders aufregt, dann
konnen wir dieses Gegeniiber als Spiegel nutzen: Wir gehen in
eine sehr selbstkritische Innenschau und prifen, ob es nicht »zu-
tallig« wir selbst sind, die auch genau das tun, was so schlimm
und verabscheuungswiirdig ist! Uber unsere Mitmenschen erhal-
ten wir Hinweise, in welche Richtung wir uns selbst entwickeln
konnen; sie sind ein verlangertes Stiick unserer Selbst, das Vehi-
kel unserer inneren Reifung und Heilung. Der Boss, die Kollegin,
der Kunde - sie alle sind Indikatoren unseres Selbstrespekts.

Solange wir uns tiber andere aufregen, sind wir selbst mit uns
nicht im Reinen, kimpfen gegen uns selbst.

Wahrer Selbstrespekt wird erst dann moglich, wenn wir unsere
Mitmenschen mit ihren Fehlern und Unzulanglichkeiten so an-
nehmen, wie wir uns selbst annehmen wollen und konnen.

Wir konnen Thnen versichern: Das fillt nicht immer leicht, und
es ist bestimmt nicht immer angenehm. Aber langfristig — wenn
wir uns, unser Innerstes, dadurch besser erkannt haben — er-
leichtert es uns das Leben und damit auch den Umgang mit Frau
Miiller und Herrn Meier.

Wenn die nicht zu allem Uberfluss auch noch auf der Sonnen-
seite des Lebens geboren worden wiren...

Was hat er, was ich nicht hab? Neid vergiftet
das Leben

»Kaum hat mal einer ein bissel was, gleich gibt es welche, die ar-
gert das«, hatte schon Wilhelm Busch beobachtet. Uber unseren
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Arger haben wir jetzt gesprochen, auch iiber Herrn Meier, Frau
Miiller, den Chef, die Kollegin, die Kunden. Was aber dem Fass
wirklich den Boden ausschligt: Der Blodmann von Kollege wird
eher befordert und verdient auch noch viel mehr. Das sind objek-
tive Tatsachen, die uns zu Recht belasten. Wenn wir in einem
solchen Moment dem Kollegen den Hals umdrehen mochten, ist
es unser unangenehmes Gefiihl, unser subjektives Leid, das uns
das Leben zusitzlich erschwert. Und damit nicht genug: Im Nach-
hinein schamen wir uns sogar noch fiir unsere eigenen Gefiihle.

Damit sind wir dreifach gestraft: Erstens ist alles ungerecht,
zweitens sind wir neidisch und schlecht gelaunt und drittens ver-
urteilen wir unser Inneres. Und wir sind wieder die Verlierer.

Neid ist — allgemein gesprochen — eine ungute Empfindung ge-
geniiber jemandem, der mehr besitzt oder erfolgreicher ist.
Krankt uns bewusst oder unbewusst ein Besitztum oder Vorzug
eines anderen, werden wir neidisch. Ziel des Neids: den Vorzug
auszugleichen. Und damit ist Neid ein Zweifel an der Gerechtig-
keit der Welt. Neid vergiftet unser Lebensgliick und das Selbstbe-
wusstsein. Er ist damit eine reale Gefahr fiir uns und kann in
gesteigerter Form sogar fiir Beneidete gefahrlich werden: wenn er
zur Triebkraft destruktiven Handelns wird.

Wollen wir das? Sicher nicht.

Also heifst es, Wege zu finden, wie wir aus der seelischen Sack-
gasse herauskommen. Und diese Wege haben wir durch die vo-
rangegangenen Ausfithrungen schon vorgebahnt.

Ubung 9: Neidfrei in drei Schritten

1. Schritt: Erkennen und akzeptieren Sie lhren Neid. Orientieren Sie
sich an der vierten Ubung (Seite 172). Hier ging es darum, die eige-
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nen Gefiihle — und Neid ist ja ein solches Gefiihl — ernst zu nehmen
und als Bestandteil der Personlichkeit zu akzeptieren. Sagen Sie
sich bewusst: »Ich bin neidisch. Ich habe ein Recht dazu, Neid zu
empfinden, er ist ein natiirlicher Bestandteil meiner Personlichkeit.
Jetzt gebe ich die Verantwortung fiir mein Neidischsein ab und bin
frei von unangenehmen Gedanken und Gefiihlen.«

2. Schritt: Setzen Sie sich mit lhrem Selbstbild auseinander. Machen
Sie sich bewusst, dass Sie individuell und einmalig sind. Verge-
genwdrtigen Sie sich lhre Starken und Vorziige. Wiirdigen Sie den
Augenblick im Sinne der sechsten Ubung (Seite 187). Uberlegen
Sie, womit Sie personlich zufrieden sind. Besonders wichtig: Losen
Sie sich vom Gruppendruck! Ein Beispiel soll dies verdeutlichen:
Wenn ich auf eine Beforderung verzichte, um ausreichend Zeit mit
meiner Familie verbringen zu kdnnen, st6f3t dies auf gesellschaft-
liches Unverstandnis. Selbstbestimmung gilt hier und heute (noch)
nicht als Lebenskunst. Aber sie ist es!

3. Schritt: Finden Sie heraus, was Sie wirklich wollen: Wenn wir zu-
tiefst von etwas tiberzeugt sind, kénnen wir Malnahmen ergreifen,
tatig werden. Wir sollten also weniger in die Unzufriedenheit hi-
neintrdumen als vielmehr die Realitdt anpacken.

Der Neid verdeutlicht einmal mehr, dass die Welt ungerecht ist
und bleibt und es eine »hohere« — und vor allem nicht unmittel-
bar nachvollziehbare — Gerechtigkeit im Sinne des individuellen
Lebensplanes gibt. Bevor wir also Gift und Galle spucken, uns
selbst und unsere Mitmenschen vergiften, sollten wir lieber ak-
zeptieren und loslassen, fiir den Moment danken und beginnen,
Dinge bewusst und aktiv zu verdndern.

Und sollte all das nicht Trost genug sein, so helfen uns die
Worte von August Strindberg: »Beneide niemanden, denn du
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weifst nicht, ob der Beneidete im Stillen nicht etwas verbirgt, was
du bei einem Tausche nicht iibernehmen mochtest. «
Und wenn das immer noch nicht genug ist?

Machen Sie sich Luft!

Wissen Sie was?

Manchmal wire es doch einfach nur schon, genau das zu tun:
sich drgern, aufbrausen, ausrasten, durchdrehen, explodieren,
vor Wut platzen, aus dem Kollegen Kleinholz machen, die Assis-
tentin zur Holle schicken, den Kunden an die Wand klatschen,
die Chefin erwiirgen, Amok laufen, alle verwiinschen, Gott und
die Welt verfluchen. Wunderbar!

Klingt nach einem wohltuenden Befreiungsschlag, und das ist
es ja auch. Und das ist auch gut so. Also: Nur zu, tun Sie’s!

Wie denn, wollen Sie wissen?

Gute Frage.

Erst einmal mussen wir feststellen: Bei dem Szenario geht es
wieder um unsere Gedanken und Gefiihle. Und die wollen wir
mithilfe der Psychohygiene ja nicht nur ernst nehmen, sondern
dariiber hinaus als wertvolle Bestandteile unserer Personlichkeit
akzeptieren. Wir haben gesehen, dass es eine Sache ist, diese Ge-
fuhle wahrzunehmen. Sie auszuleben, ist etwas anderes.

Und jetzt sollen Sie doch auf den Putz hauen?

Manchmal schon, denn manche Gefiithle sind so stark, dass
wahrnehmen und wirdigen allein nicht ausreichen. Damit wir
uns nicht missverstehen: Wir wollen Sie nicht zur Gewalt anstif-
ten, zu VerstofSen gegen Recht und Ordnung! Aber vielleicht gibt
es ja Moglichkeiten, unsere Bedurfnisse zu leben, ohne den ande-
ren und uns selbst Schaden zuzufiigen?
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Der Begriff »Gewalt« stammt ab vom althochdeutschen Verb
»waltan«, was so viel bedeutet wie »stark sein« oder »beherr-
schen«. Das bezeichnet allein die Moglichkeit, eine Handlung
durchzufiihren. Es sagt noch nichts daruber aus, ob diese Hand-
lung rechtmafig ist. Im heutigen Sprachgebrauch ist Gewalt eher
negativ belegt, und es werden verschiedene Gewaltformen diffe-
renziert: physische, psychische, verbale, direkte oder indirekte.

Wie konnen wir jetzt »Gewalt ausleben«, ohne jemanden zu
verletzen? Drei Moglichkeiten wollen wir Thnen an dieser Stelle
aufzeigen:

1. in Gedanken,
2. stellvertretend und
3. durch Transformation.

Zu Maglichkeit 1: Wenn Sie es nicht mehr aushalten und den
Eindruck haben, sich gleich nicht mehr beherrschen zu konnen,
dann ziehen Sie im Kopf die Notbremse. Frieren Sie Ihre Aktivi-
tat ein, schauen Sie, dass Sie die Situation und die Raumlich-
keiten schnellstmoglich verlassen. So verhindern Sie zunichst
einmal weiteren Schaden. Wenn Sie Thre Gedanken und Gefiihle
nicht in den Griff bekommen, durchleben Sie das, was Sie am
liebsten getan hitten und vielleicht noch gerne titen, in Gedan-
ken. Seien Sie frei in Thren Assoziationen, seien Sie ungehemmt,
moglichst konkret und vor allem bildhaft. Malen Sie sich alles
genau aus und kreieren Sie in der Vorstellung Thr personliches
Schreckensszenario. Verprigeln Sie den Kollegen. Wieder und
wieder, bis Sie sich beruhigt haben.

Zu Maglichkeit 2: Eine weitere Moglichkeit des Aggressionsab-
baus bietet die korperliche Aktivitit, zum Beispiel in Form von
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sportlicher Betdtigung. Wenn Sie gar nicht mehr wissen, wohin
mit Threr Wut, dann ziehen Sie auch hier im Kopf die Notbremse.
Betitigen Sie sich anderweitig, dreschen Sie auf ein Kissen ein,
das stellvertretend fiir Thre Chefin steht. Trommeln Sie gegen die
Wand, schreien Sie sich die Seele aus dem Leib, joggen Sie, als
ginge es um Ihr Leben. Powern Sie sich aus, vergessen Sie sich im
Moment. Die negative und zerstorerische psychische Energie, die
sich in Thnen aufgestaut hat, konnen Sie kontrolliert tiber das
korperliche Ventil ablassen, und zwar bevor das Ventil unkon-
trolliert platzt! Sie wollen doch nicht so enden wie das Supermo-
del Naomi Campbell, die ihrer ehemaligen Hausangestellten im
Streit ein Handy an den Kopf warf, und deshalb verurteilt wurde,
einen Aggressionsbewaltigungskurs zu belegen.

Wir miussen ehrlicherweise zugeben, dass dieser Abschnitt be-
sonders schwierig und kritisch ist, denn er kann einerseits leicht
missverstanden werden. Andererseits wollen wir auch nicht ver-
schweigen, dass jede Form der Gewaltausiibung, und sei es auch
»nur« in Gedanken oder »nur« stellvertretend, dennoch ungtins-
tige Konsequenzen nach sich zieht: Denken Sie an die Selffulfil-
ling Prophecy und an die Macht der Gedanken. Gedanken ver-
fehlen nie ihr Ziel! Und sie kommen immer zum Sender oder zur
Senderin zurtick. Dessen sollten wir uns stets bewusst sein. Und
damit stellen die geschilderten Moglichkeiten auch nur absolute
Notlosungen in absoluten Ausnahmesituationen dar! Es ist eben
besser, jemanden rein gedanklich zu verpriigeln, als es tatsachlich
zu tun. Nichtsdestotrotz: Unserer Maxime, am besten auch uns
selbst nicht zu schaden, konnen wir auf diese Weise niemals ganz
gerecht werden. Den Schaden, der uns durch unsere gewaltta-
tigen Gedanken entsteht, missen wir in Kauf nehmen. Manch-
mal ist es das wert, manchmal sollten wir das kleinere Ubel wih-
len, weil wir dadurch grofSeren Schaden verhindern.
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Vielleicht hilft uns aber die letzte Méglichkeit 3: Wir transfor-
mieren innere Gewaltimpulse in dufSere gewaltfreie Kommunika-
tion: Wir werden verbal, blasen den anderen den Marsch, sagen
ihnen die Meinung. Und zwar richtig — aber so, dass niemand
korperlich oder psychisch verletzt wird.

Wie das Prinzip der gewaltfreien Kommunikation genau funk-
tioniert, sehen wir gleich. Vorher werfen wir noch einen Blick auf
unsere Mitverantwortung in der Gewaltspirale.

Wie ich mir, so du mir? Erkennen Sie
Ilhre Mitverantwortung

Wenn wir jetzt das Thema Mitverantwortung ansprechen, dann
miissen wir differenzieren:

Es geht um unsere unbewusste Mitverantwortung am Gesche-
hen, so wie wir sie im Kapitel tiber die Selffulfilling Prophecy
kennen gelernt haben. Wenn wir uns dartiber beklagen, dass die
anderen uns respektlos behandeln, sollten wir bedenken, dass
dies nicht von ungefihr kommt. Wir werden immer genau so
behandelt, wie wir es gerade verdienen. Wenn wir im tiefsten
Inneren keinen Respekt vor uns selbst haben, tibertragt sich das
unbewusst auf unser Gegeniiber. Und was dann passiert, ist nur
noch die logische Konsequenz.

Die bisher beschriebenen Ubungen bieten hier Abhilfe, denn es
ist alles eine Frage der Einstellung, der Gedanken. Weitere
Ubungen wollen wir Thnen im Folgenden noch ans Herz legen.

Im Vorfeld aber kommen wir auf unsere bewusste Mitverant-
wortung zu sprechen: Diese lasst sich sehr schon anhand des Kon-
fliktgeschehens nachvollziehen, das der bekannte Konfliktforscher
Friedrich Glasl mit seinen neun Eskalationsstufen beschreibt:
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1. Verhdrtung: Unsere Meinungen werden Standpunkte und neh-
men eine starre Form an, Wahrnehmungsverzerrungen treten
auf.

2. Polarisation, Debatte: Wir und unser Gegeniiber haben zwar
noch gemeinsame Ziele, aber die Einzelinteressen beginnen
stirker zu konkurrieren, wir befiirchten, dass ein Abriicken
vom eigenen Standpunkt nachteilige Konsequenzen hat.

3. Taten statt Worte: Wir stellen unsere eigene Auffassung nicht
mehr infrage und versuchen, unser Gegeniiber durch Druck zu
uberzeugen. Gesprache werden aufgegeben, Taten erzeugen
Gegenreaktionen.

4. Images und Koalitionen: Feindselige Haltungen nehmen zu,
wir zeichnen ein pauschaliertes Negativbild unseres Gegners
und ein glorifiziertes Selbstbild.

5. Gesichtsverlust: Wir versuchen gegenseitig, uns vor der Of-
fentlichkeit zu demaskieren und vermeiden direkten Kontakt.

6. Drobstrategien: Unser Gewaltdenken nimmt zu, der Gegner
erscheint uns aggressiv, unser eigenes Verhalten sehen wir le-
diglich als Reaktion.

7. Begrenzte Vernichtungsschlige: Wir versuchen, den Gegner
durch Schidigungsschldge zu entmachten und unsere eigene
Existenz zu sichern.

8. Zersplitterung: Die Vernichtungsschldge richten sich nun
wechselseitig auf die Existenzgrundlagen.

9. Gemeinsam in den Abgrund: Unser Ziel ist die totale Vernich-
tung des Gegners, dafiir setzen wir alle verfiigbare Gewalt ein,
sogar auf die Gefahr hin, uns selbst zu vernichten.

Wenn wir diese neun Stufen der Eskalation betrachten, dann er-
kennen wir recht bald, dass das derart skizzierte Geschehen gar
nicht so weit von unserem eigenen Erleben entfernt ist. Manch-
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mal sind wir einfach zu verbissen und konnen kein Argument
finden, das fir ein Nachgeben spriache. Schneller, als wir denken,
haben wir Stufe 6 bis 7 erreicht. Dabei gibt der Kliigere doch
nach!

Der Volksmund weif: »Recht haben und Recht bekommen sind
zwei verschiedene Dinge.« Daher miissen wir uns sehr gut tiber-
legen, wie wir mit dem alltdglichen Wahnsinn zurechtkommen.
Denn Jean-Jacques Rousseau hatte Recht, als er sagte: »Wahn-
sinn schafft kein Recht.«

Ein probates Mittel gegen den Wahnsinn ist die Empathie: das
Ein- und Mitfiihlen, die Perspektiveniibernahme. Wir schauen
uns bewusst und aktiv das Problem aus der Sicht des anderen,
des Gegeniibers, an. Wie das im Detail funktioniert, das sehen

wir jetzt.

Ubung 10: In den Schuhen des anderen gehen

Positionieren Sie zwei Stiihle im rechten Winkel zueinander. Nehmen ’
Sie auf dem einen Platz und lassen Sie so viel Abstand zum zweiten
Stuhl, dass, wenn dieser besetzt wdre, eine angenehme Gesprdchssi-
tuation entstiinde.

Vergegenwadrtigen Sie sich |hr derzeitiges Problem. Betrachten Sie
den Konflikt, in den Sie verwickelt sind, fiihlen Sie sich in das be-
lastende Geschehen ein. Sammeln Sie lhre Argumente und versuchen
Sie, Ihre Sichtweise in ein paar Sdtzen zusammenzufassen. Sie kdn-
nen sich auch gerne Notizen machen, halten Sie einige wenige ein-
pragsame Stichworte fest. Fragen Sie sich: »Wie fiihle ich mich mit
dem Streit, mit dem Problem, mit dem, worum es gerade geht?« Sie
konnen auch dem leeren Stuhl laut erzahlen, wie es lhnen geht. Keine
Sorge, Sie sind nicht verriickt! Das Erzdhlen bewirkt, dass Sie sich
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selbst besser zuhoren und sich damit in Ihrem Erleben ernst nehmen.
Es ist wichtig, dass Sie diesen Punkt sauber abschlie3en und alles ge-
dacht, gefiihlt und gesagt haben, was Ihnen bedeutsam erscheint.
Dann erst gehen Sie den zweiten Schritt:

Wechseln Sie nun den Stuhl. Versetzen Sie sich jetzt in Ihr Gegen-
tiber, in lhren »Gegner« hinein. Stellen Sie sich vor, wie es ihm oder ihr
geht. Und dann tun Sie Folgendes: Sagen Sie sich: »lch bin jetzt
............................... (hier setzen Sie dann den Namen lhres Gegeniibers
ein) und meine Sicht als .........cocoooveieiiieeen. (hier setzen Sie wieder
den Namen ein) auf die Angelegenheit ist diese:...«. Und jetzt erzah-
len Sie als der oder die andere den Konflikt beziehungsweise das Pro-
blem dem ersten Stuhl. Fragen Sie sich als Ihr Gegeniiber, wie Sie sich
fiihlen, was die Sache in IThnen ausldst, wie Sie es erleben. Sie konnen
sich auch wieder Notizen machen.

An diesem Punkt miissen Sie sehr »streng« mit sich selbst sein: Wir
Menschen haben eine ungeheure Aversion dagegen, etwas zu spiiren
und zu artikulieren, das nicht unserer Sicht entspricht. Betriigen Sie
sich nicht selbst, indem Sie Ihrem Gegeniiber Sétze in den Mund le-
gen, die Sie zwar gern horen wiirden, die aber nicht der Realitdt ent-
sprechen. Sie konnen sich die Perspektiveniibernahme erleichtern,
indem Sie sich deutlich machen, dass es zundchst nur darum geht,
den anderen besser zu verstehen. Wir neigen dazu, verstehen mit ak-
zeptieren gleichzusetzen; deshalb strduben wir uns dagegen, uns in
den anderen einzufiihlen. Verstehen heit aber noch lange nicht ak-
zeptieren; das ist etwas ganz anderes, das an dieser Stelle auch nicht
zwangsldufig stattfinden muss. Sie werden sehen: Wenn Sie diese Re-
geln beherzigen, fallt es Ihnen nicht schwer, Ihr Gegeniiber besser zu
verstehen. Was Sie danach mit lhrer eigenen Meinung machen, ent-
scheiden nur Sie selbst. Keine Panik: Niemand will Ihnen etwas neh-
men. Es geht darum, die Seite der Angelegenheit zu verstehen und
emotional nachzuempfinden, die Ihnen bisher nicht geldufig war. Eine
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indianische Redensart besagt: »Urteile nie {iber einen anderen, bevor
du nicht einen Mond lang in seinen Mokassins gegangen bist.«

Mit dieser Ubung wollen wir Thnen nichts nehmen, Sie zu nichts
zwingen und Sie auch keiner Gehirnwiasche unterziehen. Wir
mochten Thnen lediglich eine hocheffektive Moglichkeit aufzei-
gen, dartuber nachzudenken, welchen Beitrag Sie selbst zum Ge-
schehen leisten, wie es um Thre Mitverantwortung bestellt ist. Sie
selbst entscheiden, was Sie davon annehmen oder auch nicht.
Das Einfiihlen ist eine reine Ubungssache; am Anfang mag es
befremdlich sein, aber mit der Zeit werden Sie routinierter. Es
gelingt teilweise sogar in extremen Situationen: Bei Anti-Aggres-
sions-Therapien zum Beispiel werden (potenzielle) Gewalttiter
aufgefordert, sich empathisch in ihre Opfer hineinzuversetzen.
So weit muss es aber nicht unbedingt kommen — und damit
zuriick zur gewaltfreien Kommunikation, die von dem amerika-
nischen Psychologen und Autor Marshall B. Rosenberg entwi-
ckelt wurde. Vorher konnen wir nimlich noch miteinander reden:

du und ich.

Du, du, du — immer nur du. Und ich?
So kommunizieren Sie gewaltfrei

»Du bist mal wieder zu spit.«

»Du hast deine Sachen ja immer noch nicht gemacht.«
»Du glaubst wohl, du kannst dir hier alles erlauben.«
»Du konntest ruhig auch mal ein bisschen mitdenken. «
»Du enttduschst mich.«

Du bist... Du hast... immer... du... du... du...
Hilfe!
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So geht es den ganzen Tag; Woche fur Woche, Jahr fur Jahr —
das ganze Leben. Permanent horen wir, dass wir etwas falsch ge-
macht haben, etwas vergessen haben, hoffnungslos verloren sind.

Und wenn wir tiberpriifen, was wir selbst von uns geben, stel-
len wir fest, dass wir auch nicht viel besser sind.

Wir Menschen neigen in unserer Kommunikation dazu, beim
Gegenuber anzusetzen, beim Du/Dir, beim Sie/Thnen. Was wir
sagen, sind in der Regel klassische Du-Botschaften.

Stellen Sie sich vor: Sie kommen morgens ins Biiro, haben bis
spat nachts noch das heutige Meeting vorbereitet und schon vor
drei Tagen Thre Assistentin beauftragt, ein paar Charts zu gestal-
ten, damit Sie dem Chef Thr Projekt, an dem Sie seit tiber sechs
Monaten unter Hochdruck arbeiten, gleich fundiert und an-
schaulich prasentieren konnen. Thre Assistentin ist unauffindbar,
erscheint nach 15 Minuten lachend und wohl gelaunt und teilt
Thnen im Vorbeigehen mit, sie habe die Unterlagen ganz verges-
sen und wiirde sie bis ibermorgen nachliefern.

Was ist Ihre erste Reaktion — ganz spontan? Vermutlich: »Du
blode Kuh, kannst du nicht einmal tun, was man dir sagt?«

Oder so dhnlich. Das ist ganz normal.

Was ist nun das Charakteristische einer Du-Botschaft, wie wir
Sie schon so oft gehort und gesendet haben? Die Du-Botschaft ist
durch etwas Vorwurfsvolles, Anklagendes gekennzeichnet, durch
Schuldzuweisung. Und was losen Vorwiirfe, Anklagen und
Schuldzuweisungen aus? Rechtfertigungen und Gegenvorwiirfe.
Sie beifSen damit also in der Regel auf Granit.

Was wird Thre Assistentin wohl antworten? »Haben Sie schlecht
geschlafen? Thnen ist wohl noch nie ein Fehler passiert!«

Und auf der Eskalationsleiter steigen wir gleich eine Stufe ho-
her. Gegenseitiges Verstindnis? Fehlanzeige! Zur Erinnerung:
Verstehen heif$t nicht gleichzeitig akzeptieren.
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Das Charakteristische der Du-Botschaft ist also der Vorwurf,
der einen Gegenvorwurf auslost; wir reden aneinander vorbeli,
dreschen gegebenenfalls verbal aufeinander ein. Am Ende hat
keiner etwas begriffen. Gefihrlich ist, dass wir durch unseren
Vorwurf unser Gegeniiber ungerecht behandeln, denn wir ver-
saumen, herauszufinden, ob es nicht vielleicht gute Griinde fir
das Versdumnis gibt. So konnte es zum Beispiel sein, dass Thre
Assistentin seit einer Woche unter grauenhafter Migrane leidet,
vorgestern ihre Katze gestorben ist und sie seit zwei Tagen
krampfhaft versucht, Sie telefonisch zu erreichen, um zu erfra-
gen, ob man den Termin nicht verschieben konne. In diesem Fall
nicht unbedingt wahrscheinlich, aber man weifS ja nie. Jedenfalls
kann es sein, dass wir anderen gegenuber wirklich ungerecht
sind, wenn wir sofort mit Vorwiirfen reagieren. Kurz: Du-Bot-
schaften sind verbale Gewalt.

Was konnen wir anders und besser machen? Die Rettung ist in
der Ich-Botschaft zu finden. Sie besteht aus vier Teilen:

1. Beobachtung
2. Gefuhl

3. Bediirfnis

4. Wunsch

Ich-Botschaften machen die Kommunikation gewaltfreier.

Ubung 11: Ich-Botschaften senden

Stellen Sie sich vor, Sie waren der Protagonist unseres Beispiels: Sie

miissen gleich zum Chef gehen. Arbeiten Sie die vier Teile der Ich-Bot-
schaft an lhre Assistentin heraus:
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1. Beobachtung: Beschreiben Sie zundchst objektiv und ohne Wer-
tung den Sachverhalt, bleiben Sie sachlich und duf3ern Sie sich
so, dass alles, was Sie sagen, moglichst konkret und allgemein
nachvollziehbar ist.

Aufgabe 1: Formulieren Sie lhre Beobachtung fiir das obige Beispiel.

2. Gefiihl: Sagen Sie, was die Angelegenheit in Ihnen auslost,
sagen Sie, wie es lhnen geht, wie Sie sich fiihlen.

Aufgabe 2: Formulieren Sie lhr Gefiihl fiir das obige Beispiel.

3. Bediirfnis: Begriinden Sie, wie Ihr unter 2 genanntes Gefiihl zu-
stande kommt, sagen Sie, weshalb es Ihnen gerade so geht.

Aufgabe 3: Formulieren Sie lhr Bediirfnis fiir das obige Beispiel.

4. Wunsch: AuBRern Sie eine Bitte, sagen Sie, wie Sie es sich das
nachste Mal wiinschen und beachten Sie dabei, dass Wiinsche
und Bitten keine Forderungen sind.

Aufgabe 4: Formulieren Sie lhren Wunsch fiir das obige Beispiel.

Und jetzt setzen Sie die vier Teile der Ich-Botschaft zusammen. Es
miisste sich ungefdahr Folgendes ergeben:

»Wenn ich nach einer arbeitsamen Nacht und mit Druck wegen der
Priésentation ins Biiro komme und die Charts sind nicht fertig (Beobach-
tung), dann bin ich fassungslos und auch wiitend (Gefiihl), weil ich
Sie — mit meinem Bediirfnis nach Zuverldssigkeit — bereits vor drei
Tagen darum bat und jetzt aufgeschmissen bin (Bediirfnis) und ich
bitte Sie, dass Sie mir das ndachste Mal, wenn etwas dazwischen kom-
men sollte, so rechtzeitig Bescheid geben, dass wir nach einer Alter-
native suchen kénnen (Wunsch).«
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Zugegebenermaflen mag es am Anfang etwas ungewohnt klin-
gen. Die Vorteile sind jedoch uniiberseh- beziehungsweise un-
uberhorbar: Es gibt keinen Vorwurf mehr und deshalb wird nie-
mand mit Gegenvorwiirfen zuriickschiefSen konnen. Ein weiterer
Vorteil besteht darin, dass man Thnen das, was Sie sagen, nicht
nehmen kann. Wenn Sie Thre Assistentin beschimpfen, kann sie
entsprechend kontern. Wenn Sie aber bei sich selbst bleiben und
von Thren Gefiihlen sprechen, wird niemand das Gegenteil be-
haupten konnen.

Und damit ist die Ich-Botschaft ein fairer Weg in der Kommu-
nikation, auf dem wir andere an unserem Innenleben teilhaben
lassen konnen, ohne sie ungerecht zu behandeln und zu verlet-
zen. Sie werden uns deshalb besser zuhoren und unsere Bitte am
Ende ernster nehmen konnen. Die ginge namlich sonst im allge-
meinen Gezeter ganz schnell unter. Das heifSt: Wir mussen uns
nicht einmal verstellen, denn wir konnen unsere Gefithle ganz
offen benennen. Kurz: Der innere Gewaltimpuls ist in dufSere ge-
waltfreie Kommunikation transformiert.

Wir kommen gleich, im letzten Kapitel, noch einmal auf die Ich-
Botschaft zuriick: Es geht darum, die einzelnen Teile genauer unter
die Lupe zu nehmen. Diese Teile haben namlich sehr viel mit un-
seren Themen Personlichkeit und Selbstrespekt zu tun. Wir kon-
nen anderen nur gewaltfrei und respektvoll begegnen und umge-
kehrt, wenn wir wirklich gut zu uns selbst sind! AufSerdem werden
wir in diesem Zusammenhang die Problematik »Wie sage ichs
dem Boss?« niher beleuchten. Grundsitzlich gilt zwar: Die Ich-
Botschaft bietet mir immer die Moglichkeit, meinen Mitmenschen
respektvoll die Meinung zu sagen — egal ob Partnerin, Kollege,
Freund oder Chefin. Aber: Bei Vorgesetzten miissen wir »doppelt
respektvoll« sein, denn sie spielen auch noch eine besondere Rolle
innerhalb der Hierarchie, die es zusatzlich zu respektieren gilt.
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Die Ich-Botschaft ist am Anfang also etwas sperrig, und es ist
auch nicht immer leicht, sich in einer emotional aufgeladenen
Situation zusammenzureifSen. Sie werden aber sehen, dass es Th-
nen mit zunehmender Ubung immer leichter fallen wird. Vor
allem werden Sie in Giberraschte Gesichter blicken. Probieren Sie
es vor dem »Ernstfall« niederschwellig aus, im Freundeskreis oder
zum Plasier der Familie.

Jedem Tierchen sein Pldsierchen. Lernen Sie,
loszulassen

Ein Blick ins Biiro der »Hamster« hat deutlich gemacht, dass es
in der Tat Grund gibt, sich aufzuregen — tiber all die Ungerechtig-
keiten und Unverfrorenheiten, die uns dort begegnen. Ein zweiter
Blick auf uns selbst zeigte, dass wir auch nicht immer ganz un-
schuldig sind, dass wir unsere Beteiligung am Geschehen jedoch
gerne mit zweierlei Maf$ messen.

Verstehen wir die anderen Menschen jedoch als Geschenk des
Himmels und versuchen, uns in ihnen zu spiegeln, erhalten wir
wertvolle Hinweise, in welche Richtung wir uns selbst entwickeln
konnen. Dann besteht auch keine Notwendigkeit mehr, neidisch
zu sein. Wir konnen unsere gesamte Aufmerksamkeit auf unsere
Mitverantwortung richten und vor allem versuchen, uns in un-
sere Mitmenschen einzufiihlen — »in ihren Schuhen zu gehen«. Es
fordert das Verstindnis, wenn wir erkennen, dass es den anderen
auch nicht besser geht, dass sie vielleicht mit ihrem Job und mit
ihrem Leben ungliicklich sind. Und mit so viel Einfuhlungsver-
mogen und Respekt fillt es uns nicht mehr schwer, loszulassen.
Wir sind frei von den Bewertungen anderer, weil wir sie selbst
nicht mehr bewerten. Das hat tiberhaupt nichts mit Egoismus zu
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tun, da wir sehr aufmerksam und offen fiir die Bediirfnisse der
anderen bleiben. Die Ich-Botschaft ist das perfekte Beispiel fiir
den gewaltfreien und respektvollen Umgang mit unseren Mit-
menschen, weil sie uns erlaubt, absolut offen, ehrlich und au-
thentisch zu sein.

Wenn wir die Welt, oder auch nur ein Stiick der Welt, veran-
dern wollen, tun wir gut daran, bei uns anzufangen. Da kénnen
wir auch am wenigsten Schaden anrichten.

Wir miissen also nicht immer mit allen »konnen«; wir sollten
die anderen nur so respektieren, wie sie sind. Damit wir uns selbst

respektieren konnen. So, wie wir sind.





