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KAPITEL ELF

Uberleben als Techie

I n Kapitel 10 haben Sie einiges dariiber Ach, Krabel ch ttau mich einfach nicht, die Bewerbung
erfahren, was fiir Methoden, Techniken und  gh-uashioken (ch kann doch nichts

Verfahren Sie anwenden konnen, um erfolg-

reich in Thren Job zu starten und sich
positiv weiterzuentwickeln. In diesem Jezt geht das schon
Kapitel gehe ich auf einige Frequently wiedler lod
Asked Questions ein und kldre weit ver-

breitete Irrtiimer auf, wie sie besonders unter

Geeks und Techies kursieren.

Doch zundchst einmal zu den Begriffen: Was ist tiberhaupt ein Geek, ein Nerd, ein Techie?
Auch wenn die Begriffe nicht ganz deckungsgleich sind, verwende ich sie im Folgenden

synonym.

Wenn Sie diese Zeilen interpretieren konnenl, gibt es eine gewisse Wahrscheinlichkeit,

dass Sie ein solcher sind oder nah genug dran, genau zu wissen, was ein Geek ist:

1 Fiir alle anderen hier die Auflosung: http://www.geekcode.com/
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Ein typischer Geek liebt vor allem Technik um ihrer selbst willen und hat zu den Aspekten,
die ihn interessieren, ein sehr tiefgehendes Wissen angesammelt und erweitert es standig.
Bei der Beschadftigung mit seinen Lieblingsthemen kann er alles um sich herum vergessen
und ganz in seinem Tun versinken — auch ein gewisser Spieltrieb macht sich hier

bemerkbar. Ein richtiger Geek bleibt immer Kind, will alles ausprobieren und allem auf den
Grund gehen - jedenfalls dann, wenn es mit seinem Interessengebiet zu tun hat. Wenn es
um sein Thema geht, kann er auch schon mal sehr messianistisch auftreten und lasst nichts

gelten neben dem, was er als unzweifelhaft richtig erkannt hat.

Ebenso extrem ist aber auch seine Haltung gegeniiber allem und jedem, was ihn nicht inte-
ressiert: Umgangsformen, gepflegtes Outfit, Smalltalk, ja, sogar die Interaktion mit anderen
Menschen, kurz, alles, was fiir ihn » Drumherum« ist und nicht »die Sache an sich« betrifft,

ignoriert er hdufig konsequent und oft ganz unbewusst — es existiert fiir ihn einfach nicht.

Da kann es nicht ausbleiben, dass der klassische Geek im Alltagsleben oftmals aneckt. In
den folgenden FAQ zeigen sich einige besonders hdaufige Reibungspunkte von Geeks und
Nerds im Job.

Was ist falsch an Perfektionismus?

Er kann lahmend sein, denn wer Perfektion anstrebt, tut haufig lieber gar nichts als etwas
Suboptimales. Wer wirklich perfekt sein will, scheut Fehler — was das fiir negative
Wirkungen haben kann, kénnen Sie in meiner Antwort auf die Frage »Wie kann ich

Fehler vermeiden?« auf Seite 247 nachlesen.

Natiirlich gibt es auch Situationen und Anwendungen, wo Perfektion im Sinne von Fehler-
freiheit genau das Richtige ist und ein Nummernkreuz mehr oder weniger dartiber

entscheidet, ob der Code kompiliert oder nicht — aber fragen Sie sich jeweils im konkreten
Fall: Ist mein Wunsch, auch das letzte I-Tiipfelchen noch elegant und punktgenau zu plat-

zieren, wirklich zielorientiert oder eher »L'art pour l'art«?

Perfekte Ergebnisse existieren selten — und wenn doch einmal, dann kann sie kaum
jemand von sehr guten Ergebnissen unterscheiden und ebenfalls sehr wenige wissen sie
mehr zu schétzen als angemessen gute Resultate. Was hingegen jeder sieht, das ist die
Tatsache, dass das perfekte Ergebnis langer gebraucht hat und dass dafiir mehr Ressourcen

eingesetzt wurden als fiir das angemessene Ergebnis.
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Oder kurz: Das perfekte Ergebnis fiihrt nicht zu einem guten Gefiihl, das schafft nur das
angemessene Ergebnis. Epiktet sagte: »Es sind nicht die Dinge, die die Menschen beunru-
higen, sondern die Ansichten, die sie dariiber haben.« Analog gilt: Es sind nicht die
objektiven Fakten, die dafiir sorgen, ob etwas als Erfolg angesehen wird, sondern die
Meinung, die die Menschen dariiber haben. Und eine Meinung kann man sich nur iiber
das bilden, was man wahrnehmen kann. Perfektion ist fiir die meisten Menschen aber

nicht wahrnehmbar — schaffen Sie daher etwas, was sie wahrnehmen konnen.

Wie kann ich Fehler vermeiden?

Indem Sie Fehler machen. Das mag spontan paradox klingen — lassen Sie es mich erklaren:
Es gibt nur eine hundertprozentig sichere Methode, Fehler von vornherein zu vermeiden:
Sie tun gar nichts. Auch der Ausweg, nur das zu tun, was man sicher kann, hilft da nicht
weiter — denn um etwas sicher zu beherrschen, miissen Sie durch die Phase des Lernens
gehen, und die geht nicht ohne Fehler ab.

Fiir Thr Verhalten im Job gilt daher: Stehen Sie zu Thren Fehlern vor sich selbst und
anderen und lernen Sie aus ihnen. Es gibt keine effizientere Lernmethode, als einen
Fauxpas selbst zu begehen. Sie haben ein Recht auf Fehler — denn sie sind der unausbleib-
liche Begleiter jeder Entwicklung und allen Fortschritts. Das ist natiirlich kein Freibrief fiir
Bequemlichkeit: Es macht einen Unterschied, ob der Change in die Hose ging, weil Sie die
Doku nicht gelesen haben und ansonsten gewusst hatten, dass Ihr Vorgehen zum Verlust
aller Daten fiihrt, oder weil ein bislang unbekannter Bug zugeschlagen hat, den Sie auch

als eifriger Bugtraqg-Leser nicht hitten kennen kénnen.

Verkaufen ist nicht so mein Ding — gute Arbeit spricht doch fiir
sich selbst!

Schlechte Nachrichten: Nein, das tut sie nicht. Sie ist stumm, oder wenn sie spricht, dann in
einer Fremdsprache, die nur andere Experten verstehen, aber nicht die Nutzer und nicht
diejenigen, die Ihre Arbeit beurteilen miissen und Ihre berufliche Entwicklung bestimmen.
Gute Arbeit hat daher verdient, in Ihnen einen Fiirsprecher zu finden, der dolmetscht

zwischen ihr und der Umwelt.

Man wiirde nicht so viele Milliarden Euro fiir Reklame ausgeben, wenn sich gute Produkte
allein aufgrund ihrer Qualitdt verkaufen wiirden — machen Sie daher ruhig ein bisschen
Werbung fiir sich. Denn wenn niemand weif3, dass Sie ein Programm geschrieben haben,
das den Arbeitsautwand fiir Neuinstallationen um 50 % reduziert, oder wenn die, die es
wissen, nicht verstehen, was das bedeutet, wird es auch niemand wiirdigen konnen. Und
die verdienten Lorbeeren werden auf das Konto von jemandem iiberwiesen, der mehr auf

das Klappern geachtet hat, das nun mal zum Handwerk gehort.

UBERLEBEN ALS TECHIE

Dies ist ein Auszug aus dem Buch ,,/7-Karrierehandbuch, ISBN 978-3-89721-728-7
http://www.oreilly.de/catalog/itkarriereger/
Dieser Auszug unterliegt dem Urheberrecht. © O'Reilly Verlag 2008

247



Argumentieren Sie mit Nutzen! Schwarmen Sie nicht von der langen Uptime Ihres File-
Servers, sondern zeigen Sie, dass die User nun schon iiber ein Jahr keine Arbeitsunterbre-

chung durch Serverausfall hatten.

Und vermeiden Sie dabei Fachsprache, denn diese ist nur effizient, wenn man sich in einer
homogenen Gruppe bewegt. Haben Sie es mit Managern zu tun oder allgemein mit Men-
schen anderer Fachrichtungen, dann versuchen Sie, ihre Sprache zu sprechen. Wenn es Thr
10-jahriger Sohn und Ihre Gromutter verstehen, dann versteht es auch Thr Manager. Wie
Sie Bewerbungen schreiben, die diese Anforderungen erfiillen, konnen Sie in Kapitel 6

nachlesen.

Und: Kommunizieren Sie lieber einmal zu viel als einmal zu wenig, das gilt besonders fiir
Thre Erfolge. Misserfolge sprechen sich schon von selbst herum. Wenn Sie sich nicht sicher
sind, ob Sie die Grenze zur Prahlerei tiberschreiten, fragen Sie von Zeit zu Zeit jemanden,
der Thnen wohlgesonnen ist, nach seiner Meinung — diese Riickkopplung bewahrt Sie

davor, ins andere Extrem zu verfallen.

Ich habe aber keine Lust, mich zum Verkaufertypen zu
entwickeln — meine Starke ist nun mal die inhaltliche Arbeit!

Das ist doch wunderbar —nichts spricht dagegen, dass es auch so bleibt. Aber ebenso wenig,
wie Sie Thre Muttersprache verlernen, wenn Sie Ihr Englisch verbessern, ebenso wenig wie
Sie nicht das Wandern verlernen, wenn Sie sich einen Chachacha beibringen lassen —
ebenso wenig miissen Sie ein schlechter Techniker werden, blof3 weil Sie gelernt haben,
wie Sie Thre Arbeit denen verstandlich machen konnen, die sie beurteilen sollen. (Denn

nichts anderes ist Verkautf.)

Auch wenn noch so viele Verkdufer keine Ahnung von Technik haben - es gibt kein
Gesetz, das sagt, dass ein Techniker keine Ahnung vom Verkaufen haben darf, wenn er
weiterhin auf inhaltlicher Ebene ein ernstzunehmender Gesprachspartner bleiben will.
Fiirchten Sie sich also nicht, etwas zu verlieren — Sie kdnnen nur gewinnen. Und es ist
immer ein gutes Gefiihl, die Wahl zu haben, statt seine eigenen Fehler hinterher mit einem

»Ich konnte nicht anders« oder »Ich musste einfach« kommentieren zu miissen.

Ubrigenskonnen Sie gerade als Fachexperte ein Faible fiirs Verkaufen fiir sich nutzen: Gerade
wenn Sie es schaffen, Threm Chef klarzumachen, dass Thre Ideen gut sind, wird Thnen Frei-
raum fiir inhaltliche Arbeit eingeraumt. Wenn Sie Dinge vor sich hinbasteln, die keiner

versteht oder nachvollziehen kann, werden Sie viel eher mit Zweifeln, Nachfragen und Dréan-
geleien zu kdmpfen haben, als wenn Sie glaubhaft vermitteln konnen » Der weil$ schon, was

er tut«. Wie Sie das in einem Gehaltsgesprach vermitteln kénnen, lesen Sie in Kapitel 8.
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Warum verkaufen die Sales-Droiden immer irgendwelche
Losungen, die wir gar nicht realisieren konnen, mit einem
Liefertermin, zu dem noch nicht mal das Konzept fertig sein
kann?

Datfiir gibt es viele Griinde — einer ist, dass sie gar nicht verstehen, warum das, was sie
anbieten, nicht lieferbar ist. Und oftmals verstehen sie es deshalb nicht, weil die Erkla-
rungen zu den Produkten oder Dienstleistungen von Technikern fiir Techniker gemacht
worden sind. Betrachten Sie es daher als Thre Aufgabe, Thre Sales-Kollegen umfassend und
auf deren Kenntnislevel zu informieren — denn das ist auch der Kenntnisstand der

Entscheider draulRen beim Kunden, mit denen sie reden miissen.

Ein weiterer Grund ist: Vertriebsmitarbeiter werden dafiir bezahlt, zu verkaufen, nicht
dafiir, das Verkaufte auch zu produzieren oder zu liefern. Wenn Sie wollen, dass Thr
Vertriebskollege seine variablen Anteile nicht nur dann ausgezahlt bekommt, wenn er das
Blaue vom Himmel herunter verspricht, sondern realistische Dienstleistungen und
Produkte verkauft, dann briefen Sie ihn sachdienlich. Weisen Sie ihn auf Verkaufschancen

hin und er wird sich darauf stiirzen.

Thnen ist aufgefallen, dass bei Kunde A die Datenbank nicht mehr performant arbeitet?
Weisen Sie IThren Vertriebler darauf hin. Das Monitoring der Mailserver fallt immer wieder
aus? Geben Sie Threm Vertriebler einen Tipp. Und machen Sie klar, dass Sie sein Verbiin-

deter sind, solange er nicht das Unmogliche verkautft.

Und wenn ich nun mal andere Ziele habe als die
Vertriebsschlipse?

Das mag schon stimmen. Teilweise jedenfalls. Bedenken Sie aber auch, dass Einzelinter-
essen und Gruppeninteressen einander nicht widersprechen miissen, oft sogar ganz im
Gegenteil: Was fiir den Einzelnen schlecht ist, tut auch der Gruppe nicht gut, und was einer
guten Zusammenarbeit niitzlich ist, kommt auch dem Individuum entgegen. Und nicht
zuletzt sind Sie alle den Unternehmenszielen verpflichtet. Wenn Sie mit diesen Zielen
nichts anfangen konnen oder diese Ziele nicht mittragen mochten, sollten Sie sich ein
anderes Unternehmen suchen. (Wie Sie einen sauberen Ausstieg realisieren, konnen Sie in
»Die Stunde der Wahrheit« auf Seite 241 in Kapitel 10 nachlesen.)

Wenn ein Mitarbeiter sich dauerhaft schlecht behandelt fiihlt, wird er in die innere Kiindi-
gung gehen, Informationen nur ungerne oder unvollstandig weitergeben oder ganz
einfach nicht all seine Ideen und all seine Energie in die Arbeit investieren. Oder er kiindigt
und sorgt somit fiir erhdhte Arbeitsbelastung und die Notwendigkeit, wieder jemand

Neuen einzuarbeiten. Es nicht so weit kommen zu lassen, ist daher nicht nur etwas, was
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dem einzelnen Kollegen zugute kommt, sondern auch der Gruppe, die reibungsloser

arbeitet.

Gemeinsame Interessen haben Sie aber ganz gewiss auch, zum Beispiel im Falle der
Kollegen: gute Arbeit leisten, ein angenehmes Betriebsklima haben, genug Umsatz
machen, dass die Firma weiterbesteht. Gerade weil es genug Unterschiede gibt, besinnen

Sie sich auf die Gemeinsamkeiten und zeigen Sie, dass Sie alle im selben Boot sitzen.

Auch mit den unsympathischsten Projektkollegen findet sich fast immer ein gemeinsames
Interesse, und sei es, dass das Projekt rechtzeitig fertig wird oder man gegentiber dem
Kunden gut dasteht. Im Zweifelsfalle (er-)finde man ganz einfach einen gemeinsamen

Gegner und verbiinde sich gegen ihn. :-)

Warum muss ich regelmaBig meine Zeit in Meetings
verschwenden, in denen fiir mich sowieso nichts Sinnvolles
herauskommt?

Ganz unstrittig — viele Meetings sind sinnlos. Aber manches Meeting hat auch fiir Sie als
Techie Sinn. Die Vertriebler berichten dort von neuen Entwicklungen beim Kunden?
Horen Sie genau hin - vielleicht konnen Sie einen sinnvollen Vorschlag machen, wie man
auftretende Probleme l6sen und was man den Kunden als Service anbieten kann. Wenn
Sie das Hirn wahrend solcher Besprechungen auf Stand-by schalten, miissen Sie sich nicht
wundern, wenn sich die »Sales-Droiden« selbst etwas ausdenken — und das ist dann oft

nicht von tibergroBem technischen Sachverstand gepragt.
Uberhaupt kénnen Meetings ein Quell niitzlicher Informationen sein:

e Was geschieht anderswo im Unternehmen? (Eine wichtige Information, wenn ich z.B.
hausintern wechseln will.)

e Wie geht es der Firma tiberhaupt? (Eine wertvolle Argumentationshilfe bei Gehaltsge-
sprachen, siehe Kapitel 9.)

e Wer macht was und wer ist wofiir zustandig? (Gut zu wissen, dass der Kollege X mir

bei meiner Frage zum Tuning von PostgreSQL-Datenbanken weiterhelfen kann oder
bei NetBSD mitarbeitet.)

All das bleibt Thnen verborgen, wenn Sie sich im Elfenbeinturm der »inhaltlichen Arbeit«

verstecken und das ganze Drumherum fiir Zeitverschwendung halten.

In Diskussionen geht es doch darum, dass ich meinem
Gegeniiber klarmache, was die richtige Losung ist — oder?

Das Problem ist: Sehr oft gibt es keine objektiv richtige Losung. Es gibt nur eine Losung, die

Thnen am meisten zusagt und Ihren Zwecken optimal entgegen kommt, und eine Losung,
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fiir die das Gleiche bei Threm Gesprachspartner gilt. Machen Sie sich daher immer die
Miihe, herauszufinden, welche Kriterien der eigenen Bewertung und der des Gegeniibers
zugrunde liegen. Wenn Ihre Bewertungsmal3stabe Wartbarkeit und Eleganz sein mogen,
so konnen die Thres Gesprdchspartners ganz andere sein — Preis und Standardkonformitat
zum Beispiel. Und eine Losung ist immer nur in Bezug auf die Erfillung bestimmter Krite-

rien optimal.

Technische Losungen und Prozesse sind fiir Menschen da. Wenn die technisch optimale
Losung, der elegante Prozess implementiert ist, aber von niemandem akzeptiert wird und

daher sabotiert oder ignoriert wird, ist es so, als hétte es sie nie gegeben.

Entscheidend ist daher — wie so oft — auch hier nicht, wie die Dinge sind, sondern wie die

Menschen glauben, dass sie sind. Denn danach handeln sie.

Bitte bedenken Sie auch, dass unterschiedliche Herangehensweisen eine Bereicherung sein
konnen, gerade weil Sie niemals selbst auf bestimmte Aspekte gekommen waren, die
Thnen gerade der DAU oder der Chef Thres Chefs prasentiert. Wer einen anderen Ansatz
hat als Sie, lehnt nicht unbedingt Thren Weg ab. Und selbst wer Thren Ansatz ablehnt, lehnt
nicht zwingend Sie als Person ab. Wer dies beherzigt, diirfte viele Konflikte entspannter

sehen und weniger personlich nehmen.

Machen Sie sich auch bewusst, dass in einem Team bestimmte Rollen zwingend vertreten
sein miissen, sonst funktioniert es nicht: Es muss jemanden geben, der treibt, und
jemanden, der bremst. Ebenso muss es jemanden geben, der kreative Ideen einbringt, und
jemanden, der sie umsetzt. Es braucht jemanden, der organisiert, und einen, der fiir gute
Stimmung sorgt. Fillt eine Kraft weg, werden andere die vakante Aufgabe iibernehmen.
Wenn Sie sich also bisher immer eher als Bremser erlebt haben, seien Sie nicht allzu sehr
tiberrascht, wenn Sie méglicherweise zum Antreiber werden, wenn die Person ausfallt, die
bisher auf Vorwartskommen gedrangt hat. Wenn Sie dies einmal erlebt haben, werden Sie
kaum je mehr demjenigen etwas krummnehmen konnen, der diese Rolle nun gerade

innehat.

Warum kann ich als Gewinner in einem Konflikt ganz leicht zum
Verlierer werden?

Horen Sie auf zu glauben, es gilte zu gewinnen und die Rolle des Siegers ware eine begeh-
renswerte. Das Problem beim Siegen ist, dass es auch Verlierer gibt, mit denen Sie in der
Regel dann noch weiterarbeiten miissen. Wer sich aber unterlegen glaubt, schiebt unter
Umstdnden Frust, statt motiviert an einer Aufgabe mitzuarbeiten, und sucht nach einer
Chance, es Thnen mal so richtig zu zeigen, wie unrecht Sie doch hatten. Kein Satz wird
hédufiger vorab in Gedanken gesagt als: »Ich habe es dir doch gleich gesagt!«
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Seien Sie auch ehrlich zu sich selbst, was Ihre Motive angeht, aus denen heraus Sie eine
Position vertreten: Ist es wirklich immer das reine Interesse an der Sache — oder spielt auch
personliche Eitelkeit eine Rolle, individuelle Empfindlichkeiten, jahrealte Rachegeliiste,
Spieltrieb oder ganz schnode Ihr finanzieller Vorteil? Leben Sie diese Dinge anderweitig
aus, aber bleiben Sie bei wichtigen Entscheidungen der Sache treu — Sie werden sonst
wenig Spal3 an Threm Sieg haben, weil man Sie schneller durchschaut, als Thnen lieb sein

kann.

Im Berufsleben ist also so gut wie jeder Sieg ein Pyrrhussieg. Sorgen Sie mit Threr Losung
dafiir, dass es keine Verlierer gibt, sondern Beteiligte. Machen Sie niemanden zum Unter-
legenen — schaffen Sie Verbiindete.

Fast alle Menschen lieben fast nichts so sehr wie das Gefiihl, wichtig zu sein und gebraucht
zu werden — wenn Sie Menschen dazu die Gelegenheit geben, werden sie Thnen auf immer

dankbar sein, und das gilt auch fiir Leute, die Thnen eigentlich nicht wohlgesonnen waren.

Schon Machiavelli wusste: Wen du nicht besiegen kannst, den mach zu deinem Verbiin-
deten. Es ist hilfreicher, jemanden als potenziellen Freund und Unterstiitzer zu sehen denn
als moglichen Feind. Denn die Menschen neigen dazu, ihrem Ruf gerecht zu werden und
sich so zu verhalten, wie man es von ihnen erwartet. Die meisten Menschen reagieren auf
positive Ansprache positiv, also auf Lob oder auf die Bitte um Hilfe oder Rat, erfreut und

bereitwillig — nutzen Sie das fiir sich!

Und wen Sie damit nicht erreichen, den packen Sie vielleicht bei der Eitelkeit: Weihen Sie
ihn in Pldne ein, machen Sie ihn zum Geheimnistrdager — kaum jemand kann hier der
Versuchung, loyal zu sein, widerstehen. Fangen Sie sicherheitshalber dennoch mit den

nicht ganz so groRen Geheimnissen an.

Warum sollte es eine gute Idee sein, anderen einen Gefallen zu
tun? Damit die sich dann auf meine Kosten einen lauen Lenz
machen?

Betrachten Sie Gefalligkeiten als Konten, auf die Sie einzahlen, was Sie tibrig haben, und
von dem Sie abheben, wenn es einmal knapp ist. Wie viel Sie zuriickbekommen, hangt
nicht davon ab, wie schwer Ihnen die Gabe gefallen ist, sondern wie sehr Sie dem anderen
damit weitergeholfen haben. Seien Sie daher freigiebig mit dem, was Sie gut kénnen und
gerne tun — es kostet Sie nicht viel, kann aber anderen sehr niitzlich sein. Sie diirfen darauf
setzen, dass diese sich mit dem revanchieren, was sie nicht viel kostet — Thnen aber lieb und
teuer sein kann. Dies ist der Grundgedanke des Networking — dazu mehr in »Networking
fiir die Karriere« auf Seite 77 in Kapitel 5.
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Seien Sie auch nicht zu wahlerisch damit, wem Sie welchen Gefallen tun. Die Welt ist klein
und Sie schaffen sich in ihr einen Ruf. Der arbeitslose jugendliche Hippie, dem Sie seine

triviale Frage zu HTML freundlich beantworten, kann Ihnen vielleicht nicht selbst und nicht
in den nachsten Jahren essentiell helfen. Aber er hat ein Umfeld — und in das tragt er Thren
Namen hinein, vielleicht auch zu seinem Onkel, der in seinem mittelstandischen Betrieb auf

Open Source umsteigen will. Sie werden staunen, welche Resonanz Sie erleben werden.

Und keine Sorge: Wenn jemand dauerhaft parasitdres Verhalten zeigt, dann sind es immer
noch Sie, der jederzeit entscheiden kann, wie viel er wo investiert. Gefdlligkeiten erweisen
verpflichtet nicht den Geber, immer weiter zu geben — er kann damit auch einfach

aufhoren, wann immer er mochte oder wenn sein Bauch oder sein Kopf ihm das sagen.

Spricht irgendetwas gegen die Devise »Vertrauen ist gut,
Kontrolle ist besser«?

Wigen Sie gut ab, was Sie gewinnen und was Sie verlieren, wenn Sie misstrauen und
kontrollieren. Sie tun sehr leicht groeres Unrecht und richten gréBeren Schaden an,
wenn Sie fdlschlich denen misstrauen, die Vertrauen verdient hédtten, als wenn Sie denen

einen Vertrauensvorschuss geben, die spater zeigen, dass sie ihn nicht zu schéatzen wussten.

Misstrauen erfordert Kontrolle und diese bindet Energie — bei dem, der sie ausiibt und bei

dem, der sich gegen sie wehrt, Energie, die iiberall besser eingesetzt werden konnte.

Dazu kommt: Es dauert langer, Wohlwollen zu regenerieren, das man durch unange-
brachte Kontrolle und fehlgeleitetes Misstrauen verspielt hat (wenn es einem tiberhaupt
gelingt), als eine zuséatzliche Kontrolle zu etablieren, wenn man feststellt, dass man

jemandem zu Unrecht vertraut hat.

Wenn Sie mit dem Vertrauensvorschuss dosiert umgegangen sind, diirfte auch der eventu-

elle Schaden, den Sie durch eine Indiskretion erleiden, tiberschaubar bleiben.

Ich rate Thnen daher: Vertrauen Sie Thren Mitarbeitern, Kollegen und Vorgesetzten bis sie
zweifelsfrei bewiesen haben, dass Misstrauen angebrachter ware. Und bei dem einen oder
anderen kann es auch sinnvoll sein, ihm eine zweite Chance zu geben, statt weiter Kraft

aufs Misstrauen zu verwenden.

Warum sollte ich mich Leuten gegeniiber freundlich verhalten,
die das absolut nicht verdient haben?

Ganz einfach: Weil Sie selbst es sich verdient haben. Sie tun sich damit selbst einen
Gefallen, wenn Sie ein bestimmtes Mal$ an Freundlichkeit auch dann nicht verlieren,
wenn andere nichts lieber sahen, als dass Sie sich durch Unhotlichkeit angreifbar machen.

Denn Professionalitdt heif3t, auch dann freundlich zu sein, wenn einem nicht danach
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zumute ist, und das auch den Menschen gegeniiber, bei denen man sich lieber anders

verhielte. Denn unter giinstigen Umstdnden kann es jeder.

Brechen Sie ein Gesprdch lieber ab, als etwas zu sagen, was Sie nicht auch unterschreiben
oder mindestens ankreuzen wiirden und auch Threr Mutter, IThrem Kind und Ihrem Chef

gegeniiber wiederholen wiirden.

Oder kurz gesagt: Unfreundlichkeit ist sinnlos — wenn man im Recht ist, braucht man sie

nicht, wenn man im Unrecht ist, nutzt sie einem nichts.

Ich ecke immer wieder an mit meinen Meinungen, was soll ich
blof3 tun?

Moglicherweise gar nichts. Denn der Versuch, nicht mehr anzuecken, sondern es allen
recht zu machen, ist der nahezu sichere Weg, es sich mit vielen zu verderben, denn man
neigt dann dazu, seine Meinung hdufig zu dndern und gereizt zu reagieren, weil man sich

in Rechtfertigungs- oder Erklarungszwang fiihlt.

Fast tiberall, wo Menschen zusammentreffen, gibt es Konflikte und divergierende Inter-
essen — das ist nichts Schlimmes. Lernen Sie das hinzunehmen als etwas zutiefst
Menschliches, und es auszuhalten, ohne sofort dem Drang nachzugeben, Harmonie
herstellen zu miissen. Sie sind kein schlechterer Mensch, wenn Sie anderer Meinung sind
als Thr Kollege, Thr Vorgesetzter oder Thr Kunde. Wichtig ist, dass Sie zu dem stehen, was

Sie denken, und das tun, was Sie sagen.
Wenn Sie aullerdem noch lernen, Kritik richtig zu tiben, namlich indem Sie

e zunéchst das Positive wiirdigen und die gemeinsame Basis in Erinnerung rufen,
¢ sich auf Verhalten oder Dinge beziehen, nicht auf Menschen,

e konkrete Einzelfdlle kritisieren, nicht verallgemeinern,

wird Thnen das selten iibelgenommen werden. So sind Sie ein verldsslicher und integrer
Gesprachspartner, der respektiert und dessen Position ernstgenommen wird — und mehr

wollen Sie doch gar nicht, oder?

Und auBerdem: Wenn Sie die vermeintlichen Idioten unter Ihren Kollegen freundlich
behandeln, kann es leicht passieren, dass Sie die besten Seiten an ihnen hervorlocken —
und es Sie irgendwann einmal gar keine grofle Miithe mehr kostet, nett zu ihnen zu sein,
weil sie sich zu den liebenswerten Menschen entwickelt haben, als die Sie sie schon behan-

delt haben, bevor sie es wirklich waren.
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Wenn ich mich meinen Kollegen gegeniiber richtig verhalte,
dann miisste doch auch alles so klappen, wie ich es mochte ...

Falsch. Menschen sind komplex und Menschen sind verschieden. Auch trotz gro3ter
Anstrengungen werden Sie es nicht schaffen, anders als unter Laborbedingungen eine
ceteris paribus-Situation zu schatfen, also eine Situation, in der Sie an genau einer Stell-

schraube etwas dndern und die iibrigen Bedingungen bleiben gleich.

Wie Ihr Gegentiber reagiert, ldsst sich schwer voraussagen und nicht mit Regeln abbilden —
zu viele Einflussgrofen konnen eine Rolle spielen und sich zudem noch gegenseitig beein-
flussen. Was heute richtig war, kann morgen falsch sein, was bei Person X gut geklappt hat,
schockiert Person Y, und was in der Besprechung mit Ihren Kollegen gut ankam, kann bei
Thren Kunden vo6llig daneben liegen.

Fallen Sie daher nicht dem Irrtum zum Opfer, es gdbe immer ein richtiges Verhalten und
dies lieBe sich vorher bestimmen. Wichtiger als das richtige Verhalten ist die Bereitschaft,
den Einzelfall zu sehen und individuell zu entscheiden, was angebracht erscheint — und es
zu akzeptieren, wenn das Ergebnis dennoch nicht wie gewtinscht ausfallt. Andere
Menschen beeinflussen die Situation ebenso wie Sie — Ihr Einfluss betragt bestenfalls 50
Prozent. Die schlechte Nachricht: Situationen, die mit anderen Menschen zu tun haben,

konnen Sie nie komplett kontrollieren. Die gute Nachricht: Sie miissen es auch nicht.

Sie diirfen Dinge auch einmal geschehen lassen — schieben Sie den Fluss nicht, sondern

schauen Sie, wohin er flie3t, und lassen Sie sich von ihm tragen.

Gibt es irgendeinen Grund zu telefonieren, wenn man
stattdessen mailen kann? Oder personlich vorbeizukommen,
wenn man auch telefonieren kann?

Aber natiirlich. Der Grund ist die einfache Tatsache, dass nicht jeder Mensch so tickt wie
sehr viele Techniker: Sie wollen nicht nur Informationen austauschen, sondern auch etwas
fiir die personliche Beziehung tun und vielleicht sogar etwas iiber sich selbst mitteilen.
Warum das wichtig ist, haben Sie in Kapitel 10 gelesen.

Wann immer Sie sich also iiberwinden kénnen und der Sachverhalt es irgend zulésst, tiber-
legen Sie, ob ein Telefonat statt einer Mail moglich ist oder ein personlicher Besuch ein
paar Biiros weiter statt eines Gesprdachs am Telefon. Das gilt besonders fiir Menschen, die
Sie nicht personlich kennen oder die keine Techies sind. Wenn man sich einmal die Hand
geschiittelt oder gemeinsam einen Katfee getrunken hat, diskutiert es sich gleich viel

leichter.

UBERLEBEN ALS TECHIE
Dies ist ein Auszug aus dem Buch ,,/7-Karrierehandbuch, ISBN 978-3-89721-728-7
http://www.oreilly.de/catalog/itkarriereger/
Dieser Auszug unterliegt dem Urheberrecht. © O'Reilly Verlag 2008

255



Eine der wenigen Gelegenheiten, wo Mail anderen Kommunikationswegen tiberlegen ist,
ist die Zusammenfassung von etwas, was miindlich beschlossen wurde — tibrigens auch ein

bewdhrtes Mittel, um echte und vorgeschobene Missverstandnisse auszuschlieBen.

Wer die personliche Interaktion der Mail vorzieht, liest tibrigens auch dann keine lange Mail,
wenn das erforderlich wdre. Wenn Sie so einem Kollegen einen komplexen Sachverhalt
nahebringen wollen, dann schaffen Sie das noch am ehesten mit personlicher Prasenz, mit

Beispielen und mit konkretem Eingehen auf den Kenntnisstand und die Fragen des anderen.

Und gédnzlich ungeeignet ist Mail, wenn es bereits zu Riickfragen und Missverstdndnissen
gekommen ist. Dies im Detail aufzudroseln, ist so gut wie unmoglich. Nehmen Sie Thre
Kaffeetasse in die Hand und wandern Sie zwei Gdange weiter zum Kollegen und erkldren
Sie ihm den Sachverhalt am Flipchart. Sie drgern sich sonst nur und fiigen dem Bild des

»Informatikers als sozialem Autisten« ein weiteres Mosaiksteinchen hinzu.

Ich sehe es iiberhaupt nicht ein, mich an sinnlose Regeln zu
halten — warum sollte ich auch?

Weil Sie ein Profi sind. Professionalitdt zeigt sich unter anderem darin, dass man die Regeln
kennt und befolgt, solange sie gelten — und sich um deren Anderung bemiiht, wenn man
sie fiir verbesserungswiirdig oder einfach sinnlos hdlt. Die Regeln zu sabotieren ist
hingegen ein Zeichen von Hilflosigkeit und Ohnmacht — ein Verhalten das oftmals dieje-
nigen wahlen, die sich anderweitig nicht durchsetzen kénnen und sich hier ihre kleinen

Triumphe holen.

Daher gilt: Wenn Sie der Meinung sind, dass Microsoft-Produkte eine Geilel der Mensch-
heit sind, obwohl sie in Threm Unternehmen eingesetzt werden, dann leisten Sie

Uberzeugungsarbeit fiir Open Office oder LaTeX, oder wechseln Sie das Unternehmen. Bis
dahin halten Sie sich an die Regeln — niemand verlangt, dass Sie sie gut finden oder dass Sie

sie gerne einhalten, es reicht, wenn Sie es iiberhaupt tun.

Wiederholtes Norgeln oder demonstratives Sabotieren hingegen schaden IThrem Ansehen
und — was schlimmer ist — auch Threr Selbstachtung. Auch ritualisiertes Norgeln iiber die
damlichen DAUSs, die schrecklichen Schlipse und die ahnungslosen, unprofessionellen
Kollegen macht sich schlecht — nicht nur in seiner Wirkung auf andere, sondern es wirkt
sich auch auf Ihre Stimmung und Thre Leistungsfahigkeit aus, wenn Sie Thre Konzentration
auf das Negative richten.

Was hat es mit dem Nein-Sagen-Lernen auf sich?

Gehoren Sie zu denjenigen Kollegen, die es einfach nicht schaffen, »Nein« zu sagen? Die
zu ihren eigentlichen Aufgaben immer noch einen Extra-Job aufgehalst bekommen und

bei dem Versuch, alles unter einen Hut zu bekommen, einen Berg von Uberstunden
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aufhdutfen — und nattirlich niemals abfeiern, weil immer neue, ach so wichtige Aufgaben

dazu kommen?

Dann miissen Sie Nein-Sagen lernen, denn nur wer Nein sagen kann, dessen Ja ist etwas
wert. Wer es nicht schafft, jemandem einen Wunsch zu versagen, sich einer Anforderung
zu entziehen, der verschleiert seinem Gegeniiber, ob er etwas tut, weil er es gerne tut, es
fiir richtig halt, dahintersteht — oder ob er es nur nicht geschafft hat, sich dagegen zu
wehren. Seine Zustimmung ist also etwas Unsicheres, wenig Verlassliches — denn wer nicht
Nein sagen kann, dem platzt schon mal im unpassenden Moment der Kragen und er wirft
aus Frust und dem Getfiihl heraus, ausgenutzt zu werden, alles hin. Wer hingegen nur
dann Ja sagt, wenn er es auch so meint, auf dessen Zustimmung kann man sich viel eher

verlassen — hétte er nicht tun wollen, worum man ihn bat, hétte er ganz sicher Nein gesagt.

Daher iiben Sie es schon mal: Wenn wieder einmal jemand seine ungeliebten Aufgaben bei
Thnen abladen will, weil das ja bisher immer so gut funktioniert hat, und Ihre ohnehin
schon ellenlange To-do-Liste noch weiter verlangern will, dann lehnen Sie zur Abwechs-

lung einmal ab: »Tut mir leid, ich habe im Moment keine Kapazitdten dafiir.«

Machen Sie sich auf verbliiffte bis verargerte Gesichter gefasst — und tragen Sie es mit
Fassung. Die meisten Kollegen werden Sie nach einigen solcher Grenzsetzungen respekt-
voller behandeln und nicht mehr ohne weiteres mit allen Lastigkeiten der Welt behelligen.

Wer insistiert, den diirfen Sie auf Ihren Vorgesetzten verweisen »Bitte kldre das mit
meinem Chef - momentan bin ich mit seinen Auftragen fiir das XY-Projekt bis Monatsende
ausgelastet, ich kann das nicht verantworten, da jetzt etwas nach hinten zu schieben.
Wenn er aber die Prioritdten dndert, kann ich dich natiirlich gerne unterstiitzen«. Wer
wirklichen Bedarf nach Threr Arbeit hat und nicht nur einfach etwas abwalzen will, der
wird dies auch Threm Vorgesetzten klarmachen kénnen. Und das ist eine der Aufgaben, fiir
die Sie Ihren Chef haben (siehe dazu auch »Was Sie von einem guten Manager erwarten
konnen« auf Seite 221 in Kapitel 10).

Was ich heute leiste, weifl doch in zwei Jahren sowieso keiner
mehr zu wiirdigen.

Schon moglich. Die Technik und die Anforderungen an die Technik dndern sich. Eine
Losung, die heute wunderbar ist, kann in zwei Jahren aufgrund gednderter Umweltbedin-

gungen nutzlos sein.

Wenn Sie sich heute ein Zweisitzer-Cabrio kaufen, weil es in Ihre Lebenssituation passt,
kann sich das nach der Geburt Threr Kinder dndern. Da muss dann eine Familienkutsche
her. Mit dem Cabrio fahren kann trotzdem eine wunderbare Sache sein, und niemand

wiirde das abstreiten.
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Sorgen Sie also dafiir, dass alle, die es wissen miissen, Ihre Leistungen bereits heute zu
wiirdigen wissen. Und blicken Sie nach vorne — Sie danken ja Threm Chef auch nicht fiir
die Gehaltserh6hung, die er Thnen vor zwei Jahren gewahrt hat, sondern wollen dieses

Jahr wieder eine.

Warum ist die Antwort nicht immer 42?

Anspielungen auf die Scheibenwelt, den Towel Day, das Auenland, Prinzessin Leia oder
den BOFH sind nett, wenn Sie sicher sein konnen, dass Thr Gegentiber die Andeutungen
versteht und sie zuriickspielen kann. In allen anderen Féllen konnen Sie leicht abschre-
ckend wirken und den Eindruck erwecken, sich von Ihrer Umwelt abschotten und
abgrenzen zu wollen. Uberlegen Sie genau, bevor Sie »Geekfolklore« verwenden, ob das

der Eindruck ist, den Sie gerade erwecken wollen.

Ahnliches gilt fiir die Verwendung von Ironie und Sarkasmus — besonders gegentiiber
Menschen, die Thnen unterlegen sind, sich in einer Position der Abhadngigkeit betfinden
oder das glauben, ist Ironie und Sarkasmus selten angebracht, denn Thr Gegeniiber kann
Thnen nicht auf gleicher Ebene antworten oder versteht schlimmstentalls gar nicht, was Sie
meinen. Daher gilt auch hier: Verwenden Sie ein »Das willst du nicht wirklich« nur gegen-
iiber Menschen, die Sie sehr gut kennen und bei denen Sie von einem gleichen

Verstandnis von Humor ausgehen konnen.

Es liegt nicht an mir, sondern an den Arbeitgebern —ich
bekomme einfach keine Chance auf dem Arbeitsmarkt!

Eine verlockende These, weil sie entlastet: Es ist nicht Thre Schuld, Sie bemiihen sich ja
nach Kréften, aber es will und will einfach nicht klappen. Aber wenn Sie solch eine These
wirklich ernstnehmen, entziehen Sie sich die Handlungsmoglichkeiten — denn wer die
Schuld hat an einer Situation, wer sie herbeigefiihrt hat, der hat auch die Mdglichkeit, sie

zu verandern. Wer schuldlos ist, ist zugleich auch ausgeliefert.

Wollen Sie wirklich die Gestaltung Thres Lebens anderen Leuten iiberlassen? Die Verant-

wortung abgeben, weil Sie nicht schuld sein wollen an moglichen Misserfolgen?

Natiirlich ist es klar: Flir bestimmte Dinge kann kein Mensch etwas, zum Beispiel fiir die
Familie in die er hineingeboren wird, die Erbanlagen, die er mitbekommt, die Zeit, in der er

aufwachst. Aber jeder kann etwas dafiir, was er daraus macht.

Und nattirlich braucht jeder, der als Angestellter arbeiten will, einen Arbeitgeber, der ihn
einstellt, jeder Selbststandige braucht Kunden, die ihn beauftragen. Doch diese werden
abgeschreckt von einer Geisteshaltung, die aussagt: » Die Welt schuldet mir etwas, entscha-
dige mich gefalligst fiir die Ungerechtigkeit, die mir bisher geschehen ist, gib mir, was mir

fehlt.« Um wie viel anziehender wirkt es, wenn Sie ausstrahlen »Ich habe der Welt etwas
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zu geben, ich mochte weitergeben, was ich gelernt habe, einsetzen, was ich kann, teilen,
was ich weil3 —ich habe etwas, was Sie vielleicht gut gebrauchen kéonnen«. Oder kurz:
Verstehen Sie sich als Gebender, nicht als Bediirftiger. Ganz egal, wie es rein duf8erlich um
Sie bestellt sein mag, ob Sie langzeitarbeitslos, chronisch krank oder bei der Diplompriifung
durchgefallen sind: Sie haben der Welt etwas zu geben — finden Sie heraus, was es ist und
halten Sie es immer préasent, wohin auch immer Sie sich im Beruf und in Bewerbungen

bewegen. Es macht einen Unterschied.

Wie Sie dieser Haltung in einer Bewerbung Ausdruck verleihen und im Vorstellungsge-

sprach ausstrahlen, konnen Sie in den Kapiteln 6 und 7 nachlesen.

Aber es stimmt doch: Arbeitgebern geht’s um ihren Profit und
damit um Ausbeutung ihrer Mitarbeiter, oder etwa nicht?

Um Profit ja, um Ausbeutung nicht unbedingt. Wer Mitarbeiter ausbeutet, gefahrdet damit
seinen langfristigen Gewinn — den kann er nur sichern, wenn er eine Situation herstellt,
die beiden nutzt, ihm als Arbeitgeber und seinen Angestellten. Denn eine Notlage, die man
heute noch ausnutzen kann, kann sich morgen ins Gegenteil verkehren, das Unwissen
tiber ein angemessenes Gehalt verschwindet durch Unterhaltungen mit den Kollegen,

auch wenn im Arbeitsvertrag Stillschweigen dariiber angeordnet wird.

Aber Achtung: Es gibt etwas, was tolle Vorgesetzte ganz leicht in die Flucht schlagt —

Arbeitnehmer, die eine prinzipiell schlechte Meinung von Arbeitgebern haben. Warum soll
man sich auch mit Leuten herumschlagen, die das Schlechteste von einem denken und das
Positive ignorieren oder heruntermachen, wenn es auch Mitarbeiter gibt, die gute Chefs zu

schétzen wissen?

Fiir die Arbeitnehmer mit dem Negativ-Klischee vom tiblen Ausbeuter im Kopf bleiben
dann die Arbeitgeber {ibrig, die dem Bild auch wirklich entsprechen — und geben ihnen

dadurch die Moglichkeit, ihr negatives Arbeitgeberbild weiter zu bestétigen.

Daher mein Rat: Ziehen Sie gute Arbeitgeber dadurch an, dass Sie sie erwarten. Der
Pygmalion-Effekt funktioniert auch hier — was Sie denken, wird nicht nur von den
Umstdanden beeinflusst, sondern Ihre Gedanken beeinflussen auch umgekehrt das, was
geschieht.

Warum wiederholen sich bei mirimmer und immer wieder
dieselben Situationen?

Es gibt fiir jeden Menschen Lektionen, die fiir ihn wichtig sind und die er lernen muss —
welche das sind, unterscheidet sich individuell. Es ist wie bei Pacman: Ins nédchste Level

geht es erst, wenn das aktuelle Level geschafft ist.
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Daran lasst sich wenig dndern, auf3er dass Sie sich bei sich wiederholenden Problemen
aufmerksam fragen sollten: Was sollte ich aus dieser Niederlage lernen? Was will mir diese
Situation sagen? Und bedenken Sie: Wenn etwas mit einer Methode immer wieder nicht
funktioniert, wird es nicht besser, wenn Sie Thre Bemiithungen intensivieren — sondern
nur, wenn Sie einen anderen Ansatz wahlen. Wer immer das Gleiche tut, erhalt auch

immer die gleichen Ergebnisse — fiir andere Resultate miissen Sie anderen Input liefern.

Inwiefern sollte es entscheidend sein, ob ich mich selbst als
Verlierer sehe? Wichtig ist doch, was die anderen denken!

Ganz einfach: Was Sie tiber sich selbst denken, das strahlen Sie auch aus. Und was Sie
ausstrahlen, das glauben Thnen andere. Der Zusammenhang ist nachgewiesen und in der
Literatur als »Pygmalion-Effekt« bekannt — wer sich selbst als Verlierer sieht, wird von
anderen als schwach wahrgenommen, ihm wird weniger zugetraut. Und schon verstarkt
sich der Eindruck, man selber konne nichts und sei wenig leistungsfahig — was wieder dazu
fiihrt, dass man weniger Chancen bekommt als andere und seine Leistungsfdhigkeit

seltener trainieren kann.

Nur besonders unabhédngige Charaktere mit geniigend Zeit und Problembewusstsein
hinterfragen solche Eindriicke oder agieren gar entgegen dem ersten Blick — im Berufs-
leben geschieht das nicht so hdufig, dass man sich daraut verlassen sollte.

Aber umgekehrt funktioniert dieser Kreislauf ebenfalls: Wenn Sie Thren Fokus auf das
legen, was Sie konnen und haben, was Sie wissen und bewirken konnen, wird auch Ihr
Umfeld Sie primar positiv wahrnehmen und Thre Potenziale sehen. Machen Sie sich das
zunutze und fangen Sie an mit der Konzentration auf Ihre Starken — bringen Sie den posi-

tiven Kreislauf in Gang!

Ich bin einfach so — wie soll man denn etwas an seinem
Charakter andern?

Vieles, was wir fiir unseren Charakter oder unser Wesen halten, ist erlernt — und entspre-
chend konnen wir auch andere, niitzlichere Verhaltensweisen lernen. Je langer wir eine
Haltung schon praktizieren, desto fester ist sie verankert und desto schwerer kann es sein,
neue Muster hinzuzunehmen - aber wie in den meisten Dingen im Leben macht Ubung
den Meister. Entscheidend ist, dass Sie sich dariiber bewusst werden, was ihre bisherige
Haltung ausmacht, warum Sie sie angenommen und was Sie mit ihr gewonnen haben —
und was verloren. Wenn Sie wissen, dass Sie Ihre bisherigen Sichtweisen nicht verneinen
und verdammen miissen, dann konnen Sie viel leichter auch etwas Zusatzliches in Thr
Verhaltensrepertoire aufnehmen und sich Handlungsoptionen schaffen. Gestatten Sie es

sich!
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Horen Sie auf sich. Wenn Sie unzufrieden sind, betrachten Sie das als Signal und gehen Sie
dem auf den Grund — was wiirden Sie gerne dndern und welche Hindernisse stehen dem
im Weg? Behandeln Sie Thre Gefiihle, auch die diffusen und unklaren, wie Kinder: Man
erlaubt ihnen nicht alles und tut nicht alles, was sie wollen, aber man ignoriert sie auch

nicht einfach, wenn sie sich zu Wort melden, sondern kiimmert sich um sie.

Es gabe so einiges, was ich tun miisste — aber ich traue mich
einfach nicht

Sie diirfen Angst haben, das ist nicht schlimm. Angst ist nur ein Hinweis darauf, dass Sie
aus Ihrer »Komfortzone« heraustreten, die oft genug eine — bequeme, behagliche, aber
dennoch - eine Falle ist. Neuland zu entdecken ist Verdnderung, und Verdnderung bringt
Angst mit sich, keine Angst zu haben hingegen ist Stillstand. Insofern: Haben Sie ruhig

Angst, aber lassen Sie sich von ihr nicht abhalten, sie gehort dazu.

Zusammenfassung

Die Welt da draufBen ist gar nicht so feindlich. Im Grof3en und Ganzen werden Sie das
vorfinden, was Sie erwarten — gehen Sie also davon aus, dass hinter jedem Schreibtisch ein
potenzieller Freund sitzt. Das ist genauso wahr oder unwahr wie die Aussage, dass es sich

um einen potenziellen Feind handelt, aber um ein Vielfaches hilfreicher.

Die Welt da draufRen ist bunt — freuen Sie sich daran und sehen Sie die Besonderheiten
anderer Leute nicht als Angriff auf Thre Nerven oder Ihren Seelenfrieden, sondern als Stoff

fiir Thre Anekdotensammlung und Bereicherung fiir Thre Erfahrung.

Zeichnen Sie Thre personliche Landkarte — zunédchst von sich selbst und dann von dem Job,
den Sie ausiiben wollen. Und dann suchen Sie sich einen Weg, Thren personlichen Weg,

wie Sie zu dieser Arbeit hinfinden und schlieflich, wo Ihr Entwicklungspfad verlaufen soll.

Bei alledem gilt: Sie miissen sich nicht verstellen, Sie miissen nicht jemand anderes sein —
es ist viel schwieriger: Sie miissen Sie selbst sein. Links und rechts gibt’s ein paar Leit-
planken, die Sie nicht ignorieren sollten, wenn Sie einen Unfall vermeiden wollen, aber

dazwischen ist viel Platz fiir Thren eigenen Weg.

Das ist ein ehrgeiziges Ziel — wenn man es konsequent umsetzen will, reicht es fiir ein
ganzes Leben. Aber es ist auch sehr lohnenswert, nicht nur monetdr, aber durchaus auch
das.
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