[image: Cover des Buches]
Kurswechsel im Beruf
 von Monika Birkner
4. Auflage
                            

 © WALHALLA Fachverlag, Regensburg 
 Dieses E-Book ist nur für den persönlichen Gebrauch bestimmt. Alle Rechte,
                        insbesondere das Recht der Vervielfältigung und Verbreitung sowie der
                        Übersetzung, vorbehalten. Kein Teil des Werkes darf in irgendeiner Form ohne
                        schriftliche Genehmigung des Verlages reproduziert, vervielfältigt oder
                        verbreitet werden. Eine entgeltliche oder unentgeltliche Weitergabe oder
                        Leihe an Dritte ist nicht erlaubt. Auch das Einspeisen des E-Books in ein
                        Netzwerk (z. B. Behörden-, Bibliotheksserver, Unternehmens-Intranet) ist
                        nicht erlaubt. Sollten Sie an einer Serverlösung interessiert sein, wenden
                        Sie sich bitte an den WALHALLA-Kundenservice; wir bieten hierfür attraktive
                        Lösungen an (Tel. 0941/5684-210).
 Hinweis: Unsere Werke sind stets bemüht, Sie nach bestem Wissen zu
                        informieren. Eine Haftung für technische oder inhaltliche Richtigkeit wird
                        vom Verlag aber nicht übernommen. Verbindliche Auskünfte holen Sie
                        gegebenenfalls bei Ihrem Rechtsanwalt ein. 
 Kontakt: 
 Walhalla Fachverlag
 Haus an der Eisernen Brücke

                        93042 Regensburg
 Tel. (09 41) 56 84-0
 Fax. (09 41) 56 84-111

                        E-Mail walhalla@walhalla.de

                        Web http://www.WALHALLA.de



Kurzbeschreibung
	Autor


Erfolg = Karriere?
    

    Diese Formel stimmt für immer weniger Menschen in der Lebensmitte. Deshalb folgen viele "Gewinner" ihrer ganz individuellen Lebensvision.
    

    Ob Sie sich selbstständig machen, berufliche Herausforderungen in einem anderen Unternehmen suchen oder sich in Ihrem jetzigen Job neu positionieren: Kompetent und einfühlsam begleitet Sie Monika Birkner durch alle Phasen Ihres persönlichen Kurswechsels.
    


    "Die Autorin hilft, psychologische Barrieren zu überwinden und die ersten Schritte auf dem eigenen und selbstbestimmten Weg zu gehen." Handelsblatt
    


    "Macht Mut, auch im 'fortgeschrittenen Alter' noch einmal zu wechseln." Frankfurter Rundschau
    


    "Empfehlenswert, praxisnah und übersichtlich.“ Stiftung Warentest
    

  
Autor
Monika Birkner war Geschäftsführerin in einem internationalen Unternehmen. Als selbstständige Beraterin und Coach unterstützt sie Menschen in beruflichen Veränderungsprozessen; erhielt den ersten Preis des Zukunftsinstituts Frankfurt/M. für Trend-Innovationen.
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Vorwort
	 Neue Perspektiven in der Lebensmitte

Neue Perspektiven in der Lebensmitte
Die Jahre ab fünfzig können die beste Zeit Ihres Lebens werden. Im Beruf können Sie wie nie zuvor Freude und Befriedigung erfahren. Sie können die Arbeit finden, die Ihren seelischen Bedürfnissen entspricht und Ihre Beziehungen zu anderen vertieft und verbessert.
Sie glauben, das sei Traumtänzerei angesichts der Situation auf dem Arbeitsmarkt? Sie halten das für eine Illusion, wenn Sie an die Zwänge Ihres heutigen Lebens denken?
Tatsache ist, dass immer mehr Menschen im mittleren Alter nicht nur einen x-beliebigen, sondern einen sinnvollen Job suchen. Sie wollen durchaus weiter arbeiten – aber anders als bisher. Sie wollen Fähigkeiten ausprobieren, die sie bisher noch nicht genutzt haben, und sich noch einmal neu beweisen. Sie wollen im Einklang mit ihren persönlichen Wertvorstellungen leben und ihre Arbeitsbeziehungen nicht weiter auf Konkurrenz gründen, sondern auf partnerschaftliches Miteinander. Sie wollen durch ihre Arbeit einen wertvollen Beitrag für andere leisten.
Immer mehr Menschen träumen nicht nur davon, sondern realisieren auch ihre Vorstellungen. Wenn Sie ebenfalls dazu gehören wollen, ist dieses Buch für Sie richtig. Sie finden darin Anregung, Ermutigung und jede Menge praktischer Hilfestellungen für alle Phasen Ihres persönlichen Kurswechsels.
Ich weiß, wovon ich schreibe. Denn ich habe selbst diesen Prozess durchlaufen und unterstütze heute in meiner Beratungspraxis Klienten und Klientinnen, die sich in einer ähnlichen Situation befinden. Mein äußeres Leben verlief erfolgreich. Ich gehörte zu der immer noch kleinen Anzahl von Frauen, die es in die Geschäftsführungsetage geschafft hatten. Doch innerlich fühlte ich immer deutlicher, dass es mich zu einer anderen Art von Arbeit zog. Zu einer Arbeit, in der ich andere Menschen unterstützen kann, in der ich meinen Pioniergeist ausleben und ungehemmt eigene Ideen verwirklichen kann. Etliche Jahre hat es gedauert, bis ich den entscheidenden Schritt wagte. Heute ist mein Leben unendlich reicher. Allerdings möchte ich die Jahre vorher nicht missen.
Mit diesem Buch möchte ich Sie von meinen eigenen Erfahrungen und den Erfahrungen anderer Menschen profitieren lassen. Es ist für Sie geeignet, wenn Sie spüren, dass Ihre derzeitige berufliche Situation Sie nicht richtig zufriedenstellt und Sie sich neu orientieren wollenwollen, egal ob es dabei um eine neue Anstellung geht, den Schritt in die Selbstständigkeit oder die Neu-Positionierung im bestehenden Unternehmen. In jedem Teil geht es dabei sowohl um die inneren – psychologischen – wie äußeren Faktoren.
Noch eine Anmerkung zur Sprache: Der Einfachheit halber verwende ich die männliche Form. Es sind natürlich immer beide Geschlechter gemeint.
Ich wünsche Ihnen eine anregende Lektüre und viel Erfolg bei Ihrem persönlichen Kurswechsel. An Ihren persönlichen Erfahrungen bin ich sehr interessiert. Sie erreichen mich unter: mailto@monika-birkner.de
Auf der Internetseite www.kurswechselimberuf.de finden Sie ergänzend zum Buch zusätzliche Materialien wie Interviews mit Menschen, die einen Kurswechsel vollzogen haben, sowie einen Teil der Übungen zum Download. Das Passwort für diese Seite lautet Neuanfang.
Monika Birkner
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1. 50 plus/minus persönlich: Neue Perspektiven für das Älterwerden
	Chance und Aufgabe in der Lebensmitte


Der fünfzigste Geburtstag galt lange Zeit als Demarkationslinie zwischen Jungsein und Altwerden, als Scheitelpunkt zwischen Aufstieg und Abstieg. Heute, wo auch Siebzigjährige noch neu heiraten und ihren ersten Marathon laufen, hat sich dieses Bild verändert. Ein neues einheitliches Bild ist nicht entstanden, stattdessen eher ein Puzzle aus ziemlich vielfarbigen und vielformigen Einzelteilen. Daraus ergibt sich für jede und jeden von uns die Herausforderung, individuelle Antworten auf teilweise völlig neue Fragen zu finden.
Die Generation 50 plus ist in mehrfacher Hinsicht eine Generation im Umbruch:
	Erstmals in der Geschichte haben wir in der Lebensmitte noch eine Zeitspanne vor uns, die sich nach Jahrzehnten statt nach Jahren bemisst. Wir müssen Antworten auf die Frage finden: Wie und womit füllen wir dieses zusätzliche Leben?

	Nach traditioneller Sichtweise, auch in der Entwicklungspsychologie, folgten auf die Jugend das Erwachsensein und darauf das Alter. Die mittleren Jahre als eigenständiger Lebensabschnitt waren nicht vorgesehen. Demzufolge gibt es auch keine Rollenvorbilder für den Umgang mit dieser Phase. Unsere Generation steht erstmals vor der Frage: Wie gestalten wir die neu gewonnenen Jahre? Welche Rolle spielen wir in dieser Zeit?

	Neue und individuelle Antworten sind auch in der Auseinandersetzung mit dem körperlichen Älterwerden gefragt, in der Konfrontation mit der eigenen Endlichkeit und in der Frage nach dem Lebenssinn. Religion und Kirche übernehmen diese Aufgabe nicht länger für die Mehrheit der heute Fünfzigjährigen.

	Während wir auf der einen Seite bei der Beantwortung der genannten Fragen weitgehend auf uns allein gestellt sind, wird die Summe der individuellen Antworten unsere Gesellschaft massiv beeinflussen. Ursache dafür ist die demografische Entwicklung, die dazu führt, dass die in die Jahre gekommenen Baby-Boomer mittlerweile die größte Altersgruppe sind.


Chance und Aufgabe in der Lebensmitte
Wie immer im Leben können wir die neuen Herausforderungen als Last beklagen oder als Chance begrüßen. Wie Sie schon der Überschrift entnehmen, möchte ich Sie zu Letzterem ermutigen.
Die Chance und – wie ich meine – auch die Aufgabe bestehen darin, dass wir zu uns selbst finden. In den ersten Jahrzehnten werden wir sehr durch äußere Einflüsse geprägt, ob im Privatleben, bei der Berufswahl oder in der weiteren beruflichen Entwicklung. In der Lebensmitte meldet sich unsere innere Stimme hörbarer zu Wort. Hinzu kommen äußere Verwerfungen, die uns daran hindern, auf dem eingeschlagenen Weg stur weiterzumarschieren. Das kann die Trennung von einem geliebten Menschen sein, ein persönlicher Schicksalsschlag oder der Verlust unseres Jobs.
Beides, sowohl die innere Stimme wie die äußeren Hindernisse, mögen wir im ersten Moment als störend empfinden. Bei genauerer Betrachtung können diese Anstöße wichtige Impulse für unsere persönliche und berufliche Neuorientierung sein.
Unsere eigentliche Aufgabe in der Lebensmitte sehe ich darin, die vermeintlichen Störfaktoren wahrzunehmen, aufzugreifen und so zu verarbeiten, dass daraus der Humus für ein fruchtbares weiteres Leben entsteht.



2. 50 plus/minus beruflich: Sich neu orientieren
	Die Rolle der Arbeit in meinem Leben
	Was möchte ich tun?
	Wo und wie kann ich meine Vorstellungen realisieren?


Viele von uns versuchen in der ersten Hälfte unseres Berufslebens angestrengt, jemand anderes zu sein. In der Mitte des Lebens werden wir daran auf die eine oder andere Weise gehindert:
	Äußere Umstände zwingen zu einer Änderung.
Das Unternehmen strukturiert um, wird verkauft oder schließt seine Pforten. Ein junger Vorgesetzter will nicht mit uns zusammenarbeiten. Wir werden krank.

	Äußere Umstände motivieren uns zu einer Änderung.
Wir sind mit der neuen Geschäftspolitik nicht einverstanden. Das Klima hat sich geändert. Aus dem einstigen Teamgeist ist ein Jeder-gegen-Jeden geworden. Unsere Arbeit macht uns krank, körperlich und/oder psychisch.

	Die Änderung ist von innen heraus initiiert.
Wir haben uns geändert. Unsere Wertvorstellungen sind andere geworden oder wir haben erkannt, dass wir sie im bisherigen Umfeld nicht hinreichend verwirklichen können. Es ist genug. Wir haben lange genug das Gleiche gemacht. Es wird Zeit, noch andere Qualitäten zu leben.


Die sich daraus ergebenden Themen sind höchst komplex. Hier zunächst eine Übersicht. Mit den Einzelheiten und vor allem konkreten Lösungsschritten werden wir uns im weiteren Verlauf des Buches befassen.
Die Rolle der Arbeit in meinem Leben
Diese Frage hat viele unterschiedliche Facetten. Die wichtigsten lassen sich wie folgt umreißen:
	Was ist für mich der Sinn der Arbeit?
Ein notwendiges Übel, um den Lebensunterhalt zu verdienen? Eine Quelle persönlichen Wachstums? Die Möglichkeit, mit anderen Menschen zusammenzukommen?

	Wie ist die heutige Qualität meiner Arbeit und meiner Arbeitsbedingungen?
Kann ich meine Fähigkeiten entfalten und weiterentwickeln? Kann ich konstruktive Beziehungen zu anderen unterhalten? Wirkt sich meine Zufriedenheit in der Arbeit positiv auf andere Lebensbereiche aus oder suche ich dort Kompensation für einen ungeliebten Job? Was wünsche ich mir für die Zukunft?

	Welchen Raum nimmt die Arbeit in quantitativer Hinsicht ein?
Dominiert sie sämtliche Lebensbereiche oder ergänzt sie sich mit anderen? Oder habe ich zurzeit gar keine Arbeit? Wie wünsche ich mir das in Zukunft?

	Wie lange will ich arbeiten?
Denke ich bis zur Pensionsgrenze, strebe ich einen vorzeitigen Ruhestand an oder gibt es den Begriff Ruhestand in meinem Wortschatz gar nicht? Der mittlerweile verstorbene Management-Berater Peter Drucker war noch mit über neunzig Jahren produktiv und beeinflusste Manager weltweit mit seinen scharfsinnigen Analysen und Kommentaren.



Was möchte ich tun?
Auch dieses Thema hat eine Reihe von unterschiedlichen Facetten, denen wir im weiteren Verlauf des Buches nachgehen.
	Welche Fähigkeiten habe ich in mir?
Zu unserer heutigen Arbeit sind wir vielfach durch Zufall gelangt. In der Lebensmitte fragen wir uns, ob sie wirklich unseren Fähigkeiten entspricht oder ob es nicht bessere Arbeit für uns gäbe. Es kann auch sein, dass wir unsere bisherige Arbeit gerne und erfolgreich gemacht haben und jetzt der Wunsch auftaucht, andere Fähigkeiten zur Entfaltung zu bringen, die bisher im Dornröschenschlaf lagen. Bei vielen Klienten erlebe ich, dass sie auf den ersten Blick sehr unterschiedliche und kaum vereinbare Talente haben. Gibt es dennoch eine Möglichkeit, sie miteinander zu verbinden?

	Wie ist das Verhältnis von Erfahrung und Zukunftstauglichkeit?
In der öffentlichen Diskussion liegt der Fokus auf dem Erfahrungswissen der Älteren. Das ist nur die eine Seite der Medaille. Erfahrung ist vergangenheitsorientiert. In unserer heutigen Welt tauchen zunehmend neuartige Fragestellungen auf, die es noch nie gab. Wer als Fünfzigjähriger nur auf Erfahrung setzt und die Zukunftstauglichkeit vernachlässigt, bringt sich selbst ins Abseits. Wir sollten uns weder selbst auf Erfahrung reduzieren noch uns von anderen darauf reduzieren lassen. Mehr dazu in Kapitel 6.

	Welchen Beitrag will ich für andere leisten?
Mit den Jahren entdecken mehr und mehr Menschen, dass sie mit ihrer Arbeit auch einen Beitrag für andere leisten wollen. Auch dieser Aspekt beschäftigt uns noch ausführlich im nächsten Kapitel.



Wo und wie kann ich meine Vorstellungen realisieren?
Das bisherige Unternehmen mag nicht der geeignete Ort sein, um unsere Idealvorstellungen in die Tat umzusetzen. Welche Alternativen gibt es? In der zweiten Hälfte des Buches befassen wir uns mit drei Prototypen:
	Wir können dem Angestelltendasein ein für allemal Ade sagen und als Selbstständige auf eigenen Füßen stehen. Was ist dabei zu beachten?

	Wir können unser Glück in einem anderen Unternehmen versuchen. Wie kommen wir angesichts der Bedingungen auf dem Arbeitsmarkt dorthin?

	Wir können uns im bisherigen Unternehmen noch einmal aktiv neu positionieren. Wie lässt sich das bewerkstelligen?


Größter Engpass bei der beruflichen Veränderung ist nach Meinung vieler der Arbeitsmarkt. Welche Ansätze es gibt, trotz der dort vorhandenen Nachteile für Ältere, unsere Nische zu finden, ist Gegenstand des folgenden Kapitels.



3. 50 plus/minus und der Arbeitsmarkt: Den eigenen Markt schaffen
	Den Arbeitsmarkt gibt es nicht
	Nischenmarkt für Ältere
	Ältere können ihren eigenen Arbeitsmarkt erschaffen


Die meisten von uns denken wohl eher an Probleme, wenn es um den Arbeitsmarkt für Ältere geht. Die sind auch zweifellos vorhanden. Doch wir haben die Wahl: Entweder resignieren wir vor der Macht der Probleme oder wir suchen nach neuen Ansatzpunkten für Lösungen. Da die Probleme hinreichend bekannt sind, wollen wir uns im Folgenden mit Lösungsansätzen beschäftigen.
Den Arbeitsmarkt gibt es nicht
Beginnen wir mit der Beobachtung, dass es den Arbeitsmarkt nicht gibt. Dabei wird jetzt erst einmal die übliche Bedeutung des Begriffes beibehalten. Am Ende des Kapitels sehen wir noch, weshalb es sich lohnt, den Begriff weiter zu fassen.
Bereits die monatlich verkündete Zahl der Arbeitslosen kann zu falschen Schlussfolgerungen verleiten. Nicht, weil die Zahl falsch errechnet wäre, sondern weil sie suggeriert, dass es sich um einen stabilen Block handele. Doch das ist nicht der Fall. Während jeden Monat Menschen arbeitslos werden, gibt es andere, die im gleichen Zeitraum die Arbeitslosigkeit wieder verlassen konnten.
Was bedeutet das? Arbeitslosigkeit ist – abgesehen vom Anteil der schwer Vermittelbaren – kein Dauerzustand, sondern eine vorübergehende Etappe im Berufsleben, die oft nur wenige Monate dauert. Und umgekehrt: Die monatlich in Nürnberg verkündete Zahl ist letztlich die rechnerische Differenz zwischen Zugängen und Abgängen. Die tatsächliche Fluktuation kommt dabei nicht zum Ausdruck.
Das ist keine Kritik an der Zahl, die für politische Zwecke zweifellos wichtig ist. Für unsere Zwecke kommt es aber auf eine differenzierte Betrachtung an. Allgemeine Statistiken machen leicht mutlos, während die individuelle Herangehensweise zu ganz anderen Ergebnissen führen kann.
Dass es den Markt nicht gibt, wird auch dadurch bekräftigt, dass den hohen Arbeitslosenzahlen in allen Branchen und allen Regionen offene Stellen gegenüberstehen, für die sich kein Personal findet. Das sind nicht nur Billigst-Jobs, sondern oftmals Positionen für qualifizierte Facharbeiter und Angestellte. Seit Jahren wird beispielsweise ein Mangel an qualifizierten Ingenieuren beklagt.

Nischenmarkt für Ältere
Ebenso widersprüchlich wie die allgemeinen Arbeitsmarktdaten sind die Informationen, die zu den Chancen Älterer publiziert werden. Während bei diversen Umfragen von den Verantwortlichen zu Protokoll gegeben wird, dass die Bereitschaft zur Einstellung älterer Arbeitnehmer wächst, findet das erst zögerlich Niederschlag in der Einstellungspraxis.
Heißt das, dass Ältere keine Chancen haben? Immerhin ist das ja auch die persönliche Erfahrung vieler Bewerber über fünfzig, die trotz interessanter Werdegänge noch nicht einmal die Einladung zu einem Gespräch erhalten. Um es vorwegzunehmen: Auch Ältere haben Chancen, schon hinsichtlich der derzeitigen Marktgegebenheiten, erst recht aber dann, wenn sie systematisch und strategisch vorgehen. Mehr dazu erfahren Sie in den restlichen Kapiteln dieses Buches.
Bei differenzierter Betrachtung zeigt sich, dass der Markt für Ältere kein monolithischer Block ist, sondern sich in eine Reihe von Nischenmärkten aufteilt, die spezielle Chancen bieten.
	Es gibt zunehmend Unternehmen, die ihre bisherigen Altersvorstellungen in Bezug auf den Idealkandidaten verändern. Obwohl mehrheitlich noch Bewerber im Alter von maximal 35 angesprochen werden, gibt es Unternehmen, die gezielt ältere Arbeitnehmer einstellen – mit wachsender Tendenz.

	Eine weitere Nische gibt es für quasi ausgestorbene Berufe und Qualifikationen. Mit anderen Worten: Hier kann der vermeintliche Nachteil eines Älteren zum Vorteil werden. Zum Teil geht diese Entwicklung mit dem Trend zu individualisierten Produkten und Dienstleistungen einher. So gibt es Nachfrage nach handgefertigten Schuhen, maßgeschneiderter Kleidung und Hauspersonal wie zum Beispiel Butlern. Aber auch in Wirtschaftsunternehmen können scheinbar veraltete Qualifikationen gefragt sein, zum Beispiel COBOL-Kenntnisse (COBOL: Programmiersprache, die insbesondere in der kommerziellen Softwareentwicklung Verwendung findet).

	Andere Nischen können sich für Menschen mit sonstigen Spezialqualifikationen auftun. Das können seltene Fremdsprachen sein oder intime Kenntnisse bestimmter Auslandsmärkte, juristisches Know-how in abgelegenen Rechtsgebieten oder sonstige Spezialisierungen.

	Auch atypische Kombinationen von Qualifikationen können Nischenmärkte eröffnen, so etwa, wenn ein Architekt für den Bau einer anthroposophischen Schule gesucht wird oder eine politische Organisation einen PR-Referenten sucht, der sich gleichzeitig mit ihren Zielen identifiziert. Die Qualifikationen müssen dabei nicht nur aus der Theorie kommen, sondern können sich auch aus eigener Betroffenheit ergeben. Das ist beispielsweise der Fall, wenn eine Frau, die aufgrund von Mobbing ihren Job verliert, später bei einer Mobbing-Beratung arbeitet, ein Pleitier Krisenberatung für Unternehmer betreibt oder ein Rollstuhlfahrer an der Entwicklung behindertengerechter Arbeitsplätze oder der Einrichtung eines barrierefreien Hotels mitwirkt.

	Ein weiterer Nischenmarkt ist der für Interim Manager. Für den befristeten Einsatz im Unternehmen wird offenbar Erfahrung geschätzt. Viele Interim Manager sind über 50.


Keiner dieser Nischenmärkte reicht für sich alleine aus, um genügend Angebote zur Verfügung zu stellen. Es geht vielmehr darum, dem Thema Arbeitsmarkt durch eine differenziertere Betrachtung neue Perspektiven abzugewinnen und zu zeigen, dass bereits unter den heutigen Bedingungen mehr Chancen vorhanden sind, als gemeinhin angenommen wird.
Wenn wir von der heutigen Situation ausgehen, besteht das Problem vielfach gar nicht darin, dass es keine passenden Jobs auch für Ältere gäbe, sondern in der Synchronisation zwischen Stellenangeboten und Arbeitssuchenden. Das erklärt auch, warum selbst Stellen, die sich ausdrücklich an Ältere richten, mehrfach annonciert werden.
Die Schwierigkeit besteht darin, das vorhandene Angebot an Stellen mit dem vorhandenen Angebot an Arbeitsuchenden in dreierlei Hinsicht zu synchronisieren, wobei auch mehrere Aspekte miteinander vermischt sein können: fachlich, örtlich und zeitlich.
Oft sind mehrere Aspekte vermischt. Dass Unternehmen Stellen nicht besetzen können oder Bewerber die passende Stelle nicht finden, liegt zum Beispiel daran, dass die gewünschte und die vorhandene Qualifikation nicht zueinander passen, oder dass das Unternehmen mit dem idealen Job im tiefsten Bayerischen Wald liegt und die Kandidatin an der Ostsee lebt, oder dass die Stelle, die in Frage kommt, aktuell nicht frei ist.
Alle Probleme sind im Prinzip lösbar. Wie groß der Raum für individuelle Lösungen ist, hängt stark von der beiderseitigen Flexibilität und Bereitschaft ab, eingefahrene Bahnen zu verlassen. Dennoch ist nicht auszuschließen – auch diese Fälle gibt es –, dass im konkreten Einzelfall eine theoretisch denkbare Lösung praktisch doch nicht zum Tragen kommt. Doch sollte dieser Befund nicht voreilig ausgesprochen werden.
Ein wichtiger Schritt dabei ist, den herkömmlichen Begriff des Arbeitsmarktes durch einen flexibleren zu ersetzen. Damit wächst die Chance, sich den eigenen Arbeitsmarkt zu erschaffen.

Ältere können ihren eigenen Arbeitsmarkt erschaffen
Was gemeinhin als Arbeitsmarkt bezeichnet wird, ist in Wirklichkeit ein Arbeitsplatzmarkt. Die Suche nach Arbeitsmöglichkeiten geschieht durch die Brille von Stellenausschreibungen. Wenn keine offene Stelle annonciert ist, wird das mit dem Fehlen von Arbeit gleichgesetzt.
Nur: Arbeit ist nicht an definierte Arbeitsplätze und formale Arbeitsverhältnisse gebunden. Sie kann auch außerhalb dieses Rahmens stattfinden, wenn damit ein Kundenbedürfnis befriedigt wird und der Kunde bereit ist, dafür zu zahlen.
Wenn wir bei Arbeit an vorab definierte Arbeitsplätze denken, engen wir den Rahmen unserer Überlegungen unnötig ein. Wir erkennen nicht die Möglichkeiten, unsere eigene Arbeit und damit auch unseren eigenen Arbeitsmarkt zu schaffen. Dabei waren die Chancen dafür nie so gut wie heute. Denn nach und nach findet eine allgemeine Erosion des traditionellen Arbeitsmarktes statt.
Schon seit den neunziger Jahren des vorigen Jahrhunderts haben sogenannte irreguläre Arbeitsformen – Teilzeitkräfte, befristet oder geringfügig Beschäftigte, Selbstständige und Leiharbeitnehmer – immer mehr zugenommen. Dieser Trend setzt sich fort. Immer neue und differenziertere Arbeitsformen entwickeln sich. Trendforscher Matthias Horx erwartet, dass auf längere Sicht nur 30 bis 40 Prozent aller Arbeitsverhältnisse auf regulären Verträgen beruhen.
Was ist die Konsequenz? Wer – speziell als Älterer – Arbeit sucht, sollte nicht sofort nach einem fix und fertig eingerichteten Arbeitsplatz Ausschau halten, sondern sich zunächst einmal die Frage stellen, welche mögliche Arbeit – unabhängig von der Form – er anbieten kann. In welche äußere Form diese sich bringen lässt, ist dabei eine nachrangige Frage.
Wenn das geschieht, lässt sich mit Fug und Recht von einem Arbeitsmarkt statt von einem Arbeitsplatzmarkt sprechen. Und auch der Begriff Markt erscheint wieder in einem neuen Licht. Aus dem bisher als „arbeitsuchend“ Bezeichneten wird dann nämlich ein Marktteilnehmer, der einen Wert anzubieten hat. Mit anderen Worten: Er wird gleichrangiger Verhandlungspartner, statt als Vermittlungsobjekt in irgendwelchen Karteien zu verschwinden und auf einen fertigen Arbeitsplatz zu warten.
Es gibt somit auch außerhalb der gewohnten Bahnen die Möglichkeit, Arbeit zu finden. Aus der Möglichkeit eine Realität zu machen, bedarf natürlich schon einiger Anstrengungen und einer erheblichen Portion an Eigeninitiative.
Es kann zudem bedeuten, nicht in der Form des traditionellen Anstellungsverhältnisses zu arbeiten, sondern als freier Mitarbeiter oder als selbstständiger Berater. Auch das Einkommen kann sich flexibler gestalten als in der Vergangenheit.
Es ist auch nicht immer so, dass der Bedarf für eine Leistung schon klar erkennbar ist. Oft muss er erst erweckt werden oder potenzielle Kunden erkennen erst dann, wenn ihnen ein konkretes Angebot gemacht wird, dass sie darauf eigentlich schon lange gewartet haben.
In den letzten Jahren ist viel neue Arbeit auf diese Art und Weise, vor allem im Dienstleistungsbereich, entstanden. Manchmal wechseln Mitarbeiter und Kollegen einfach die Fronten. Einige Beispiele:
	Ex-Hacker, die Sicherheitsprüfungen für IT-Unternehmen oder -abteilungen durchführen

	Ex-Headhunter, die Unternehmen beraten, wie sie die Abwerbung von Mitarbeitern durch Headhunter vermeiden können

	Image- und Stilberatung nebst Einkaufsbegleitung

	PC-Schulungen für besondere Zielgruppen wie zum Beispiel Frauen oder Senioren

	Private Chauffeurdienste

	Vermittlungsagenturen für Freiberufler

	Externe Personal- oder sonstige Abteilungen


Den eigenen Arbeitsmarkt zu erschaffen, muss nicht bedeuten, freiberuflich zu arbeiten. Oft genug ist es möglich, sich im Unternehmen neu zu positionieren. Beispiele dafür finden Sie in Kapitel 7. Voraussetzung ist, nicht auf Angebote oder Anfragen von anderen zu warten, sondern selbst Motor der eigenen Entwicklung zu sein.
Der Rest des Buches befasst sich mit den einzelnen Schritten, wie Sie der Motor für Ihre eigene Entwicklung sein und sich die Arbeit schaffen können, die für Sie selbst und diejenigen, zu deren Wohl Sie einen Beitrag leisten, am fruchtbarsten ist.




2 Kurswechsel: Dem eigenen Stern folgen
	1. Wo stehe ich?
	2. Wohin zieht es mich?
	3. Der Weg entsteht beim Gehen

1. Wo stehe ich?
	Persönliche und berufliche Bilanz
	Übung: Persönliche und berufliche Bilanz
	Stärken-Schwächen-Analyse
	Rahmenbedingungen für den Kurswechsel
	Übung: Rahmenbedingungen und Umgang mit ihnen


Dass wir über einen Kurswechsel nachdenken, kann verschiedene Ursachen haben. Die wichtigsten wurden bereits genannt:
	Äußere Umstände zwingen uns zu einer Änderung.

	Äußere Umstände motivieren uns zu einer Änderung.

	Die Änderung ist von innen heraus initiiert.


In jedem Fall liegt die Chance darin, dass wir anfangen, unserem eigenen Stern zu folgen, statt uns weiterhin von zufälligen Einflüssen und Meinungen anderer Menschen leiten zu lassen.
Wenn wir beginnen, über einen Kurswechsel nachzudenken, leuchtet der eigene Stern in den seltensten Fällen hell und klar am Firmament. In der Regel ist er von dichten Wolken verdeckt. Diese beiseite zu schieben, bedeutet einiges an Arbeit. Doch welche Alternative gibt es?
Wir merken, dass wir nicht noch zwanzig Jahre weitermachen wollen oder können wie bisher. Dabei spielt es keine Rolle, wie erfolgreich wir dabei waren. Wir können die Karriereleiter hochgestiegen sein, einen interessanten Job, ein teures Auto und einen illustren Bekanntenkreis haben. Tief im Inneren wissen wir, ob das wirklich unser Erfolg ist oder lediglich die Fassade des Erfolgs, die wir nach außen hin zeigen. Nichts gegen eine schöne Fassade. Dahinter lässt es sich lange Zeit recht angenehm leben. Doch jetzt sind wir in einem Alter, wo wir uns selbst nicht mehr betrügen wollen oder können. Wir haben Bekanntschaft gemacht mit der Vergänglichkeit. Wir wissen, dass die Zeit läuft. Wir fangen an zu unterscheiden, was uns wirklich wichtig ist und was eher dazu dient, andere zu beeindrucken.
Es wird Zeit, den eigenen Stern zu suchen. Es wird Zeit, auf die innere Stimme zu hören, die uns – vielleicht noch ganz zaghaft – dazu auffordert, nach dem Leben und der Arbeit zu streben, die uns wirklich angemessen sind, in der wir unsere Talente und Fähigkeiten voll entfalten können, in der wir etwas Sinnvolles sowohl für uns als auch für andere tun und von unseren Kunden dafür Wertschätzung erfahren.
Das ist Pionierarbeit. Bislang haben viele Fünfziger sich eher in den bestehenden Umständen eingerichtet und auf die Pensionierung gewartet. Die Menschen, die auch im reifen Alter gewagt haben, aus der bisherigen Tretmühle auszusteigen und ihr Leben nach eigenen Vorstellungen zu gestalten, waren eher Ausnahmen.
Heute haben sich die Zeiten gewandelt. Immer mehr Menschen in der Lebensmitte denken konkret darüber nach. Doch häufig bleiben sie stecken – aus den verschiedensten Gründen. Manche sind sich im Unklaren, was sie können. Manche finden nicht heraus, was sie wollen. Bei manchen überwiegt die Angst vor der Veränderung oder sie lassen sich anderweitig bremsen. Wieder andere wissen, was sie wollen, aber sie handeln nicht.
Wo auch immer Sie heute stehen: Es gibt keinen Grund, dort stehen zu bleiben. Sie lernen in diesem Buch eine Menge Strategien und Werkzeuge kennen, um Ihren eigenen Stern wahrzunehmen und ihm zu folgen.
Voraussetzung dafür ist die Bestimmung Ihres aktuellen Standortes. Sie setzt sich aus folgenden Punkten zusammen:
	Persönliche und berufliche Bilanz

	Stärken- und Schwächen-Analyse

	Rahmenbedingungen für den Kurswechsel


Persönliche und berufliche Bilanz
Die konkrete Bilanzierung sowohl des persönlichen als auch des Berufslebens erfordert einigen Mut. Zum einen den Mut, genau hinzuschauen, was das bisherige Leben alles mit sich gebracht hat, an Positivem wie an Negativem. Zum anderen, sich den damit verbundenen Gefühlen zu stellen. Doch diese Analyse ist unerlässlich, wenn wir ein klares Bild gewinnen wollen.

Übung: Persönliche und berufliche Bilanz
In dieser Übung geht es darum, das bisher Erreichte dem gegenüberzustellen, was Sie nicht erreicht haben. Berücksichtigen Sie dabei sowohl die Ergebnisse, die Sie im Berufsleben erzielt haben, als auch Ergebnisse aus sonstigen Lebensbereichen.
	+	–
	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


Berufliche Resultate ergeben sich oft aus Zeugnissen oder können aus der Erinnerung rekapituliert werden. Im persönlichen Bereich können es die unterschiedlichsten Themen sein. Vielleicht sind wir stolz darauf, welche prachtvollen Menschen unsere Kinder sind. Oder auf das alte Bauernhaus, das wir eigenhändig über Jahre hinweg umgebaut haben. Oder dass wir mit dem Rucksack in der ganzen Welt unterwegs waren.
Menschen reagieren auf die gestellten Fragen sehr unterschiedlich. Bei manchen sprudelt es förmlich. Andere haben Mühe, mehr als drei wichtige Ergebnisse aufzuführen. Ursache sind zum Teil übertriebene Ansprüche an sich selbst. Sie wollen nur Punkte von ganz besonderem Gewicht aufschreiben. Andere sind es einfach nicht gewohnt, sich selbst zu beobachten. In solchen Fällen kann es hilfreich sein, den Partner oder eine gute Freundin nach dessen oder deren Einschätzung zu befragen. Das nimmt Ihnen die persönliche Bewertung nicht ab, doch kann es einige Anregungen liefern.
Maßstab sind letztlich Ihre persönlichen Wertvorstellungen. Damit beschäftigen wir uns im Laufe des Buches immer wieder. Wir schauen hinter die Fassade. Äußerlich kann es ein toller Erfolg sein, dass wir eine bestimmte Position oder einen bestimmten Lebensstandard erreicht haben. Nach unseren eigenen Wertmaßstäben kann das wenig wertvoll sein. Danach betrachten wir es vielleicht als größeren Erfolg, gegen den Rat oder Druck anderer eine persönliche Entscheidung durchgesetzt zu haben.
Speziell auch bei der Frage, was wir nicht erreicht haben, kommen unsere persönlichen Wertmaßstäbe zum Tragen. Erinnern wir uns doch dabei an Träume der Jugend, an das leise Glimmen unseres Sterns, das im Laufe der Zeit immer schwächer wurde.
Die Übung kann ziemlich tief gehen. Sie muss nicht an einem Abend beendet werden. Häufig öffnet sie nur das Ventil und in den folgenden Tagen finden sich weitere Gedanken und Erinnerungen ein.

Stärken-Schwächen-Analyse
Die simple Frage nach Stärken und Schwächen ist für viele Menschen eine der schwierigsten. Das hat sich in allen Einstellungsinterviews, die ich jemals geführt habe, immer wieder bestätigt. Wenn es eine Hitliste der Fragen gäbe, mit denen man Bewerber nervös machen kann, würde die nach Stärken und Schwächen mit Sicherheit einen der vordersten Plätze belegen. Und das nicht nur bei unerfahrenen Hochschulabsolventen, sondern auch bei gestandenen Managern. Die Antworten sind demgemäß recht schablonenhaft. Damit wird eine große Chance zur eigenen Positionierung vertan.
Ziel der folgenden Übung ist es, herauszuarbeiten, was uns unverwechselbar macht, unterscheidbar von anderen. Erst wenn wir das selbst wissen und anderen vermitteln können, haben wir die Chance, eine maßgeschneiderte Arbeit zu finden.
Dafür greifen wir auf Selbst- und Fremdbeobachtung zurück. Denn unser Vorteil in der Lebensmitte, schon einen reichen Fundus an Erfahrungen zu besitzen, hat gleichzeitig das Risiko, das eigene Können zu gering zu schätzen. Wir haben uns so daran gewöhnt und halten es für so selbstverständlich, dass wir es nicht als nennenswerte Stärke bewerten. Aus dem Feedback von anderen können wir zusätzliche wertvolle Hinweise bekommen.
Die nachfolgende Matrix soll Sie unterstützen, alle Aspekte Ihrer Stärken und Schwächen auf einen Blick zu erkennen.
[image: ]
Alle mir bekannten Berater empfehlen, sich aufgrund der eigenen Stärken zu positionieren, denn unsere Stärken zeichnen uns aus und heben uns ab von anderen. Unsere Stärken und vor allem die einzigartige Kombination dieser Stärken bilden das Fundament, auf dem wir Leistungen erbringen können, die kein anderer Mensch gerade in dieser Form erbringen kann.
Natürlich gibt es viele Experten zum Beispiel für Qualitätsmanagement. Die meisten haben auch eine vergleichbare Ausbildung bei der führenden Gesellschaft auf diesem Gebiet. Doch niemand hat genau die gleichen Branchenerfahrungen, die gleichen Erfahrungen mit Qualitätsproblemen und ihrer Behebung wie Sie. Niemand hat die gleichen Persönlichkeitseigenschaften wie Sie. Keiner kann Probleme auf Ihre Art analysieren und Lösungen nicht nur vorschlagen, sondern auch durchsetzen. Und speziell pragmatische Lösungen, die kurzfristig wirken und nicht viel kosten. Gerade auf diesen Mix kommt es an. Das wird viel zu häufig verkannt.
Stattdessen neigen viele Menschen dazu, sich auf ihre Schwächen und deren Beseitigung zu fokussieren. Das kann im Einzelfall sinnvoll sein, wenn essenzielle Qualifikationen fehlen. Wer heute als Architekt nicht über CAD-Kenntnisse verfügt oder als Buchhalter oder Controller nicht über Kenntnisse in kaufmännischer Standardsoftware, bringt sich ins Abseits. Er wird dann nicht wegen seines Alters abgelehnt, sondern wegen seiner Qualifikationen.
Insofern ist es wichtig, sich auch mit den eigenen Schwächen zu beschäftigen. Sie zu kennen, hilft auch dabei, bestimmte Aufgaben nicht anzunehmen, für die andere besser geeignet sind. Doch es bleibt dabei: Der ausschließliche Fokus auf die Schwächen führt allenfalls dazu, dass wir uns an das mittlere Maß anpassen, nicht jedoch zu wahrem Erfolg und wahrer Erfüllung.
Selbstvertrauen lässt sich nicht dadurch erwerben, dass wir an der Beseitigung der Schwächen arbeiten. Die beste Basis für Selbstvertrauen ist, im Einklang mit den eigenen Fähigkeiten zu sein und Schritt für Schritt vorwärts zu gehen, um mit diesen Fähigkeiten den bestmöglichen Beitrag für andere zu leisten.

Rahmenbedingungen für den Kurswechsel
Wir sind keine Berufsanfänger mehr, die frei und ungebunden alles Mögliche ausprobieren, sondern es gibt Grenzen, die uns einschränken. Manche Grenzen sind beweglich. Die Ausbildung der Kinder endet in absehbarer Zeit. Andere sind unverrückbar. Eine schwerwiegende körperliche Behinderung lässt sich nicht ungeschehen machen.
In den meisten Fällen geht es wiederum um eine Werte-Entscheidung. Für manche Paare und Familien ist eine Wochenendehe tragbar, für andere völlig inakzeptabel. Dass eine bestimmte Ausbildung fehlt, kann für den einen Grund sein, den Wunschberuf völlig ad acta zu legen. Für die andere heißt das nur, sich schrittweise anzunähern. Wer zum Beispiel kein vollständiges Medizinstudium mehr absolvieren will oder kann, kann entweder eine Heilpraktiker-Ausbildung machen oder sich eine Arbeit im medizinischen Umfeld suchen, die weniger hohe Anforderungen stellt, unter Umständen auch nur stundenweise ehrenamtlich.
Um nicht illusionärem Wunschdenken aufzusitzen, ist es unbedingt ratsam, dass wir uns schon frühzeitig über die Rahmenbedingungen klar werden, Lösungsmöglichkeiten erwägen oder auch anerkennen, dass bestimmte Wünsche entweder gar nicht mehr oder zumindest heute – noch – nicht erfüllbar sind.

Übung: Rahmenbedingungen und Umgang mit ihnen
Nachfolgend ist eine Reihe von möglichen Rahmenbedingungen aufgeführt. Markieren Sie auf der daneben stehenden Skala das Ausmaß, in dem diese Bedingung Ihre weiteren Schritte behindert oder nicht. Die Skala reicht in Anlehnung an die Ampelfarben von grün (= gar kein Hindernis) über gelb (= nur vorübergehendes Hindernis) bis rot (= schwerwiegendes Hindernis).
	Rahmenbedingung	Ampelfarbe
	 	 	grün	gelb	rot
	–	Mobilität	□	□	□
	–	finanzielle Situation	□	□	□
	–	eigene gesundheitliche Situation	□	□	□
	–	gesundheitliche Situation bei Partner/in, Kindern oder Eltern	□	□	□
	–	vorhandene Qualifikationen	□	□	□
	–	berufliche Situation des Partners/der Partnerin	□	□	□
	–	Ausbildung der Kinder	□	□	□
	–	außerberufliche Verpflichtungen, zum Beispiel in Vereinen	□	□	□

Damit ist unsere Standortbestimmung vorerst abgeschlossen. Da sich die Bedingungen immer wieder ändern, empfiehlt es sich, sie von Zeit zu Zeit zu wiederholen.
Es kann sein, dass wir die derzeitige Standortbestimmung noch mit der Idee gemacht haben, wieder eine Festanstellung zu suchen. Sollte sich im weiteren Verlauf des Prozesses herausstellen, dass eine freiberufliche Tätigkeit in Frage kommt, überdenken wir unsere Stärken noch einmal. Plötzlich erkennen wir, dass wir zwar im Team zurechtkamen, aber in Wirklichkeit sehr gut alleine arbeiten können. Das ermuntert uns dann wieder, die Richtung Freiberuflichkeit stärker auszuloten.
Von daher ist die bisherige Standortbestimmung eine vorläufige und sollte in regelmäßigen Abständen wiederholt werden.



2. Wohin zieht es mich?
	Welche Aufgabe reizt mich?
	Übung: Aktivitäten, bei denen Sie im Frieden mit sich selbst sind
	Welchen Beitrag für andere will ich leisten?
	Beitrag für Menschen oder für Organisationen?
	Übung: Für wen möchte ich durch meine Arbeit einen Beitrag leisten?	Erfüllung menschlicher Bedürfnisse
	Erfüllung von Organisationsbedürfnissen


	Welche Erfolgsbedingungen brauche ich?	Der eigene Arbeitsstil


	Übung: Eigener Arbeitsstil	Zusammenarbeit mit anderen


	Übung: Zusammenarbeit mit anderen	Unternehmensumfeld


	Übung: Unternehmensumfeld	Richtung und Ziel




Abraham Maslow, der berühmte US-amerikanische Psychologe, drückte es so aus: „Ein Musiker muss musizieren, ein Maler muss malen, ein Dichter muss schreiben, wenn er in Frieden mit sich leben will.“
Allerdings müssen wir erst einmal erkennen, dass wir einen Maler, Musiker oder auch eine Floristin, einen Kinderarzt, eine Ernährungsberaterin in uns haben, die „ausbrechen“ wollen.
Meine Erfahrung ist: Wenn wir den Maler – oder was auch immer es ist – in uns gefunden und zum Ausdruck gebracht haben, leben wir nicht nur mit uns selbst in Frieden. Auch unser Verhältnis zu anderen wandelt sich. Wir kennen unseren Wert, wissen, was wir anderen zu bieten haben, wie wir auch für andere wertvoll sein können. Das gibt uns ein ganz anderes Selbstvertrauen, als wenn wir hinter der Erfolgsfassade leben, im Grunde aber wissen, dass das eigentlich nicht unser Platz ist.
Ich weiß nicht, ob es nur eine wirkliche Lebensaufgabe im Sinne von Berufung für uns gibt oder ob es verschiedene sein können. Bei meinen Klienten beobachte ich, dass auch diejenigen, die sich völlig orientierungslos fühlen, tief im Inneren eine zumindest vage Vorstellung haben, was sie eigentlich gerne arbeiten möchten. Doch der innere Zensor lässt das – aus Gründen, auf die wir im nächsten Kapitel noch zu sprechen kommen – nicht zu.
Herauszufinden, was wir wirklich wollen, ist demgemäß für viele von uns eine schwierige Aufgabe. Mit Nachdenken alleine lässt sie sich kaum lösen. Daher stelle ich Ihnen in diesem Kapitel ein Instrumentarium vor, um Licht ins Dunkel zu bringen und die Richtung aufzuzeigen, in die unser Stern weist. Der weitere Weg entsteht beim Gehen.
Im Einzelnen geht es darum,
	welche Aufgabe uns reizt,

	welchen Beitrag wir damit für andere leisten wollen,

	welche Erfolgsbedingungen wir brauchen.


Welche Aufgabe reizt mich?
Nach der oben zitierten Aussage Maslows leben Menschen in Frieden mit sich selbst, wenn sie das tun, was in ihnen steckt und was ihre Leidenschaft weckt. Mihaly Csikszentmihalyi nennt es „Flow“, wenn wir uns konzentriert einem Tun widmen können, ohne erschöpft zu sein, wenn die Zeit dabei wie im Fluge vergeht und wir mit uns selbst einig sind.
Umgekehrt spüren wir oft bei uns nicht gemäßen Aktivitäten einen inneren Groll und Widerstand. Nach traditionellen Vorstellungen werden solche Anwandlungen am besten mit Disziplin bekämpft. Manchmal ist das auch notwendig. Ich komme allerdings mehr und mehr zu der Hypothese, dass uns unsere Gefühle Hinweise geben, ob wir mit uns im Einklang sind oder nicht.
Deshalb lassen wir uns jetzt von ihnen leiten, um festzustellen, bei welcher Art von Aktivitäten wir mit uns selbst im Frieden sind. Im Frieden mit sich selbst zu sein, ist etwas anderes, als Spaß zu haben. Spaß ist ein oberflächliches Gefühl, das uns nicht wirklich berühren muss. Im Frieden mit sich selbst zu sein, ist ein tiefes Gefühl des inneren Einklangs: „Ja, so ist es richtig.“

Übung: Aktivitäten, bei denen Sie im Frieden mit sich selbst sind
Entspannen Sie sich und erinnern Sie sich an Situationen, in denen Sie gleichzeitig aktiv waren und mit sich selbst im Reinen, in denen die Zeit wie im Flug verging. Womit haben Sie sich beschäftigt?
Nachfolgend sind einige Stichworte aufgeführt, die Ihnen die Suche erleichtern.
	Situationen bei der Arbeit oder in der Freizeit

	Situationen mit anderen Menschen oder alleine

	Situationen, in denen Sie sich gestalterisch oder kreativ beschäftigen

	Situationen, in denen Sie sich mit Ideen und Konzepten beschäftigen

	Situationen, in denen Sie bestimmte Probleme lösen


	Situationen:	Aktivitäten dabei:
	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


Die richtige Aufgabe zu finden, ist der erste Schritt. Im mittleren Lebensabschnitt erkennen wir immer mehr, dass wir mit anderen verbunden sind. Es wächst der Wunsch, durch die eigene Arbeit auch einen sinnvollen Beitrag für andere zu leisten.

Welchen Beitrag für andere will ich leisten?
Wer in einer großen Organisation arbeitet, hat gelegentlich Mühe zu erkennen, wie und wozu er mit der eigenen Arbeit beiträgt und worin ihr Sinn liegt. Zu kompliziert und unübersichtlich sind die Strukturen und Abläufe. Zu weit entfernt sind die Kunden.
Die wenigsten Menschen finden einen echten Sinn darin, Finanzkennzahlen zu erreichen, so wichtig diese unbestritten sind. Als sinnvoll und befriedigend erleben wir unsere Arbeit hingegen, wenn wir echte Bedürfnisse echter Menschen erfüllen können. Am unmittelbarsten geschieht das im persönlichen Kontakt von Mensch zu Mensch. Es kann jedoch auch mittelbar erfolgen. Dabei ist völlig unerheblich, wie anspruchsvoll unsere Tätigkeit ist. Bei einer Erhebung unter Putzpersonal in Krankenhäusern wurde festgestellt, dass diejenigen, die Putzen als eine sinnvolle Tätigkeit ansahen und der Meinung waren, sie leisteten Wichtiges zum Wohle der Patienten, deutlich zufriedener waren als diejenigen, die damit nur ihren Lebensunterhalt verdienen wollten.

Beitrag für Menschen oder für Organisationen?
Es gibt jedoch auch Menschen, die ihre Fähigkeiten entfalten möchten, um eine Organisation als solche zu unterstützen. Ich verwende den Begriff der Organisation hier in einem sehr weiten Sinne. Er umfasst sowohl Wirtschaftsunternehmen als auch Non-Profit-Organisationen jeglicher Art bis hin zu Zusammenschlüssen von Organisationen, zum Beispiel Verbänden, oder auch staatlichen und überstaatlichen Einrichtungen.
In der nächsten Übung werden Sie sich der Grundsatzentscheidung bewusst, ob Sie Ihren Beitrag in erster Linie für Menschen oder für Organisationen erbringen möchten. Danach geht es weiter ins Detail.

Übung: Für wen möchte ich durch meine Arbeit einen Beitrag leisten?
Überlegen Sie, ob es Sie mehr interessiert, einen Beitrag für einzelne oder Gruppen von Menschen zu leisten oder ob Sie lieber mit Ihrer Arbeit eine Organisation unterstützen möchten.
	Menschen

	Organisation

	Sowohl als auch


In der nächsten Übung betrachten wir die wichtigsten Bedürfnisse von Menschen und einige Beispiele für mögliche Berufsfelder, um diese Bedürfnisse zu erfüllen, entweder im direkten Kontakt oder über eine Organisation.
Geht es Ihnen allerdings um die Organisation an sich, können Sie sofort zur übernächsten Übung weitergehen.
Erfüllung menschlicher Bedürfnisse
Trotz aller Individualität gibt es Grundbedürfnisse, die für alle oder zumindest für viele Menschen von Bedeutung sind. Die Gewichtung im Einzelnen ist natürlich unterschiedlich, abhängig von Persönlichkeitsstruktur und konkreter Lebenssituation. Die nachfolgende Darstellung zeigt wichtige Bedürfnisgruppen und beispielhafte Berufsfelder. Einige Einzelbedürfnisse wie auch Berufsfelder tauchen mehrfach auf. Sie lassen sich verschiedenen Gesichtspunkten zuordnen.
Die Aufstellung ist, speziell was die Berufsfelder betrifft, keineswegs komplett. Als Wegweiser, um die generelle Richtung festzustellen, hat sie sich als sehr hilfreich erwiesen. Von da aus kann dann der weitere Weg im Einzelfall bestimmt werden.
Erfüllung menschlicher Bedürfnisse durch verschiedene Berufsfelder
	Bedürfniskategorie	Einzelbedürfnisse	Berufsfelder
	Gesundheit und Wohlbefinden	Gesundheit
Ernährung
Körperliches Wohlbefinden
Psychisches Wohlbefinden
Sonstiges	Heilen
Pflegen
Vorbeugen/Beratung
Ernährung
Wellness
Sport
Sonstiges
	Wohnen	Wohnen
Eigentum
Sicherheit
Zusammenleben
Sonstiges	Architektur/Bauwesen
Möbel
Immobilien
Gebäudesicherheit
Gebäudeverwaltung
Vorübergehende
Unterbringung
(Hotellerie, Heime etc.)
Sonstiges
	Arbeiten	Lebensunterhalt
Zusammenarbeiten
Sicherheit
Weiterentwicklung
Sonstiges	Management
Berufsberatung
Coaching
Weiterbildung
Arbeitsplatzgestaltung
Sonstiges
	Geld/Eigentum/Besitz	Sicherheit
Unabhängigkeit
Status
Sonstiges	Banken
Versicherungen
Finanzberatung
Schuldnerberatung
Insolvenzverwaltung
Sonstiges
	Beziehungen zu anderen	Kommunikation
Harmonie
Familie
Partnerschaft
Freundschaft
Zugehörigkeit
Wirkung auf andere
Sonstiges	Beratung/Therapie/Training
Kontaktvermittlung
Konfliktlösung
Management/Führung
Verkauf/Kundenbeziehungen
Schönheitsindustrie
Sprache/n
Sonstiges
	Umgang mit Informationen	Lernen
Informationssuche/
Recherche
Informationsvermittlung
Informationsverarbeitung
Sonstiges	Erziehung
Weiterbildung
EDV
Medien/Publizistik
Sprache/n
Sonstiges
	Freizeitgestaltung	Lernen
Sport
Unterhaltung
Geselligkeit
Sonstiges	Weiterbildung
Unterhaltungsindustrie
Touristik
Sport
Medien
Gastronomie
Sonstiges
	Mobilität	Mobilität
Reisen
Sicherheit
Freiheit
Sonstiges	Auto-/Bahn-/Flugindustrie
Touristik
Sicherheitsindustrie
Straßenbau
Sonstiges
	Natur/Umwelt	Erholung
Ernährung
Erhaltung der
Lebensgrundlagen
Sonstiges	Umweltschutz
Forst- und Gartenwesen
Forschung/Wissenschaft
Handel
Sonstiges
	Schönheit/Ästhetik/ Kunst	Schönheit/Ästhetik
Verschönerung des Alltags
erhebende Erlebnisse
jenseits des Alltags
Sonstiges	Mode
Design
Kunst
Schönheitsindustrie
Musikindustrie
Sonstiges
	Verständnis der Welt und ihrer Zusammenhänge	Lernen/Lehren
Forschen
Sonstiges	Unterricht
Wissenschaft
Verlage/Bibliotheken
Sonstiges
	Spiritualität/Religion	Bewältigung des Alltags
Lebenssinn
Transzendenz
Sonstiges	Kirchen
Wissenschaft
Beratung
Sonstiges



Erfüllung von Organisationsbedürfnissen
Nicht für alle steht der Beitrag zur Erfüllung individueller Bedürfnisse im Vordergrund. Für andere ist wichtiger, dass sie einen Beitrag für eine Organisation leisten. Dieser kann sich auf sehr unterschiedliche Aspekte der Organisation richten.
Nachdem sich in der Wirtschaft das Konzept der Balanced Scorecard immer mehr durchsetzt, kann dieses für unsere Ziele insofern fruchtbar gemacht werden, dass wir von verschiedenen Perspektiven ausgehend die Bedürfnisse einer Organisation betrachten. Es geht hier nicht um das Konzept der Balanced Scorecard im Einzelnen, es geht allein um den Ansatz, eine Organisation nicht nur unter dem Gesichtspunkt der Zahlen zu betrachten, sondern aus vier verschiedenen Einzelperspektiven.
Die nachfolgende Aufstellung zeigt in der linken Spalte die jeweils relevante Perspektive, in der Mitte daraus resultierende Einzelbedürfnisse einer Organisation und in der rechten Spalte beispielhafte Berufsfelder.
Erfüllung von Organisationsbedürfnissen durch verschiedene Berufsfelder
	Perspektive der Organisationsbetrachtung	Einzelbedürfnisse der Organisation	Berufsfelder
	Kundenperspektive	Produktentwicklung
Herstellung/Einkauf
Logistik
Service
Qualität
Leistungsaustausch
Innovation
Marktanteile
Sonstiges	Produktentwicklung
Produktion/Einkauf
Qualitätswesen
Verkauf, Marketing/PR
Logistik, Kundendienst
Marktforschung
Kundenbeziehungen
Beratung
Forschung/Wissenschaft
Sonstiges
	Mitarbeiterperspektive	Mitarbeiter gewinnen
Mitarbeiter halten
Mitarbeiter weiter-
entwickeln
Zusammenarbeit/
Teamwork
Information/Kommunikation
Umgang mit Betriebsrat/
Gewerkschaft
Sonstiges	Personalwesen
Projektmanagement
Führungsaufgaben
Industrial Relations
Unternehmens-
kommunikation
Beratung
Forschung/Wissenschaft
Sonstiges
	Organisations-/Prozessperspektive	Führung
Aufbauorganisation
Ablauforganisation/
Prozesse
EDV/Informationssysteme
Sonstiges	Führung/Management
Beratung
Forschung/Wissenschaft
EDV
Organisationsentwicklung
Change Management
Zertifizierungen
Sonstiges
	Finanzperspektive	Profitabilität
Liquidität
Kapitalbeschaffung
Shareholder Value
Sonstiges	Controlling
Finanz- und Rechnungswesen
Investor Relations
Beratung
Forschung/Wissenschaft
Sonstiges


Als Ergebnis der vorangegangenen Übungen haben wir jetzt Aktivitäten identifiziert, bei denen wir im Frieden mit uns selbst sind, außerdem einige Bedürfnisse, zu deren Erfüllung wir mit unseren Fähigkeiten einen Beitrag leisten möchten. Wie dieser Beitrag im Einzelnen aussehen kann, ist so individuell, dass es den Rahmen des Buches sprengen würde, auf alle denkbaren Varianten einzugehen.
In den weiteren Kapiteln knüpfen wir noch einmal an die bisher gefundenen Ergebnisse an.
Vorab geht es jetzt noch um einen wichtigen Part: Unter welchen Bedingungen arbeite ich am erfolgreichsten?


Welche Erfolgsbedingungen brauche ich?
Die meisten Menschen, die sich neu orientieren, konzentrieren sich auf die inhaltliche Seite der gewünschten Tätigkeit. Das ist wichtig, doch keineswegs ausreichend. Der Beruf kann noch so ideal zu unseren Fähigkeiten passen: Wenn wir im falschen Umfeld arbeiten, können wir diese nicht optimal entfalten.
Vielleicht haben Sie es schon selbst erlebt, vielleicht an anderen beobachtet: Manche Menschen bringen Spitzenleistungen im Unternehmen A, um im Unternehmen B kläglich zu versagen. Die gleiche Wirkung kann ein Wechsel der Vorgesetzten haben, in beide Richtungen. Ein bisher guter Mitarbeiter kann abfallen und eine Mitarbeiterin, die man innerlich schon abgeschrieben hatte, läuft unter neuer Führung zu nie vermuteter Hochform auf.
Nachfolgend finden Sie mehrere Übungen, mit deren Hilfe Sie Ihre persönlichen Erfolgsbedingungen ermitteln können. Es gibt dabei kein Gut oder Schlecht, Falsch oder Richtig, sondern es geht darum, dass Sie Ihre persönlichen Vorlieben erkennen, um anschließend gezielt das dazu passende Umfeld zu suchen. Es kann sein, dass Ihre Antworten anders ausfallen als die vorgegebenen Möglichkeiten. Das macht nichts. Die Checklisten sollen Ihnen Anhaltspunke geben, Sie aber nicht versklaven. Im Einzelnen handelt es sich um:
	den eigenen Arbeitsstil

	die Zusammenarbeit mit anderen

	das Umfeld


Der eigene Arbeitsstil
Der eigene Arbeitsstil beschreibt, wie wir an unsere Arbeit herangehen, auf welche Art und Weise wir unsere Aufgaben erfüllen. In der nachfolgenden Übung sind einige Merkmale aufgeführt sowie verschiedene Alternativen zur Auswahl gestellt. Sie können auch neue Antworten für sich finden.
Je besser Sie Ihren Arbeitsstil kennen, desto sicherer werden Sie in Ihren Entscheidungen, welcher Job für Sie passend ist. Vielleicht verstehen Sie auch erstmals, was Sie heute unzufrieden macht. Wenn Sie zum Beispiel ein sehr schnelles Arbeitstempo haben und in einem bürokratisch organisierten Unternehmen arbeiten, kann das Stress bedeuten, weil Sie nicht so vorankommen, wie Sie es gern hätten. Wenn Sie andererseits mit einem langsamen Tempo in einem IT-Unternehmen arbeiten, haben Sie wahrscheinlich ständig das Gefühl, nur unvollkommene Arbeit zu leisten. Bevor Sie sich richtig eingearbeitet haben, verändert sich wieder etwas und Sie müssen von vorne anfangen.
Ein anderes Beispiel betrifft das, was ich als Gerichtetheit der Arbeit bezeichne. Wenn Sie in erster Linie interessiert sind, Chancen zu erkennen und zu nutzen, haben Sie in einem Umfeld, wo es ständig brennt und kurzfristig Probleme gelöst werden müssen, wenig Freude. Die Chancen, die Sie sehen, werden von den anderen vor lauter akuter Betriebsamkeit gar nicht wahrgenommen. Wenn Sie ein typischer „Feuerwehrmann“ sind, der glücklich ist, bei einem aktuellen Problem die Ärmel hochzukrempeln und es zu beseitigen, werden Sie nicht glücklich in einer Position, wo es um vorausschauende Planung und Fehlerprävention geht. In so einer Position müssten Sie sich selbst des Elementes berauben, das Ihre Arbeit für Sie interessant macht.
Ihr Berufsfeld an sich ist dabei zweitrangig, denn in ein und demselben Feld kann es alle Varianten geben. Wer im Qualitätswesen arbeitet, kann sich als Feuerwehrmann mit der Beseitigung aktueller Störfälle beschäftigen oder präventiv mit der Entwicklung von Qualitätssicherungssystemen, mit denen künftige Störungen vermieden werden sollen. Er kann auch Konzepte entwickeln, wie sich gesetzliche Veränderungen, beispielsweise zum Gewährleistungsrecht, als Chancen für bessere Kundenbindung nutzen lassen oder Krisenfälle durch kluge PR-Maßnahmen zur Imageverbesserung des Unternehmens.


Übung: Eigener Arbeitsstil
	□	Zielsetzung:		setze meine Ziele am liebsten selbst

	habe gern klare Vorgaben

	komme gut mit unscharfen Situationen zurecht



	□	Motivation:		bin Selbststarter

	brauche Anleitung

	brauche Druck



	□	Aufgaben:		bevorzuge Routine

	bevorzuge ständig wechselnde Aufgaben

	bevorzuge Projektarbeit



	□	Umgang mit Zeit:		arbeite am besten unter Zeitdruck

	arbeite am besten, wenn ich genug Zeit habe

	kann mir meine Zeit gut einteilen



	□	Arbeitstempo:		habe ein schnelles Arbeitstempo

	habe ein langsames Arbeitstempo

	bevorzuge Wechsel zwischen ruhig und hektisch



	□	Arbeitsort:		bin am liebsten jeden Tag am gleichen Ort

	bin am liebsten unterwegs

	habe gern eine Mischung zwischen beidem



	□	Detailliertheit:		sehe eher den Wald als die Bäume

	sehe eher die Bäume als den Wald

	kann gut die Perspektive wechseln



	□	Gerichtetheit der Arbeit:		löse am liebsten aktuelle Probleme („Feuerwehr“)

	beschäftige mich am liebsten mit der Vermeidung von Problemen

	beschäftige mich lieber mit der Nutzung von Chancen



	□	Entscheidungen:		kann mich gut und schnell entscheiden

	treffe Entscheidungen nur nach gründlicher Vorbereitung

	delegiere Entscheidungen am liebsten



	□	Stressauslöser:		zu viel oder zu wenig Arbeit

	zu viel oder zu wenig Informationen

	Verhalten anderer Menschen




Zusammenarbeit mit anderen
In kaum einem Bereich gibt es so viel Illusionen und Selbsttäuschung wie in dem der Zusammenarbeit mit anderen. Nur ein paar Beispiele: Solange berufliches Weiterkommen eng mit der Übernahme von Personalverantwortung gekoppelt ist, streben ehrgeizige Nachwuchsleute danach, ob sie Talent und Neigung dazu haben oder nicht. Die Folgen sind für alle Leidtragenden schwerwiegend.
Solange Teamarbeit als das Nonplusultra gilt, gesteht sich kaum jemand ein, dass er/sie zumindest partiell lieber alleine arbeitet. Damit ist sofort das Risiko verbunden, als nicht teamfähig abgestempelt zu werden. Solange wir uns aber nicht einmal selbst unsere Wahrheit eingestehen, gibt es auch keine Chance, sinnvolle Lösungen zu finden, die andernfalls durchaus denkbar sind.
Illusionen geben wir uns auch in der Regel darüber hin, wie andere die Zusammenarbeit mit uns erleben. Bei Mitarbeiter-Befragungen und sonstigen Feedback-Instrumenten im Unternehmen zeigt sich immer wieder, dass Führungskräfte ihren Stil wesentlich positiver bewerten als die betroffenen Mitarbeiter. Insofern ist es durchaus sinnvoll, sich nicht nur auf die eigene Meinung zu stützen, sondern auch noch Feedback von anderen einzuholen.


Übung: Zusammenarbeit mit anderen
	□	Einzelkämpfer:		arbeite am liebsten allein

	arbeite am liebsten mit einem/r Partner/in

	arbeite am liebsten in einem größeren Team



	□	Selbstständigkeit:		stimme gern alle Details mit Chef ab

	möchte Chef bei Problemen ansprechen können

	brauche einen Rahmen und arbeite dann selbstständig



	□	Beziehungen:		bin mehr an der Sachaufgabe interessiert

	brauche gute Beziehungen zu meinem Umfeld

	beides muss stimmen



	□	Vielfalt:		arbeite lieber mit wenigen Menschen eng zusammen

	lerne gern immer neue Menschen bei der Arbeit kennen

	arbeite gern mit sehr vielen unterschiedlichen Kulturen



	□	Dominanz:		halte mich lieber im Hintergrund

	bin gern im Vordergrund

	kann beides gleich gut



	□	Konflikte:		bin sehr harmoniebedürftig

	provoziere gern Konflikte

	löse Konflikte, wenn sie auftreten



	□	Führungsneigung:		führe gern Mitarbeiter

	möchte mit Personalführung nichts zu tun haben

	leite gern mal ein Projekt



	□	Führungsstil:		bestimme den Rahmen und lasse den Weg offen

	möchte über alle Einzelheiten informiert sein

	mache es von der Situation abhängig



	□	Information:		gebe mein Wissen gern weiter

	handle nach dem Motto: Wissen ist Macht

	informiere nur ausgewählte Personen



	□	Vertrauen:		gebe erst mal Vertrauensvorschuss

	bin erst mal misstrauisch

	von Fall zu Fall unterschiedlich




Unternehmensumfeld
Der dritte Bereich der Erfolgsfaktoren betrifft das Unternehmensumfeld im engeren und weiteren Sinne. Auch die Unternehmenseigenschaften beeinflussen in erheblichem Maße, wie erfolgreich und zufrieden wir dort arbeiten können. Wer selber Pioniergeist hat, wird sich immer reiben mit einer Kultur, die bei Neuerungen erst einmal abwarten will, was andere machen. Der Vorsichtige wird andererseits in einem Unternehmen schwer zurechtkommen, das lieber große finanzielle Risiken eingeht als das Risiko, mit einer Innovation zu spät zu kommen. Wer gern in der Aufbauphase eines Unternehmens dabei ist, fühlt sich als Sanierer nicht wohl und umgekehrt.
Um es noch einmal zu betonen: Es gibt bei all den genannten Kriterien keine Bewertung nach gut oder schlecht. Das eine ist so gut wie das andere. Jedes Unternehmen braucht alle Varianten, allerdings zur rechten Zeit am rechten Platz.


Übung: Unternehmensumfeld
	□	Branche:		Was sind meine Lieblingsbranchen?

	Welche schließe ich aus?

	In welchen habe ich schon Erfahrung?



	□	Produkte:		brauche Produkte zum Anfassen

	bevorzuge Dienstleistungen

	muss meine Produkte sinnvoll finden



	□	Unternehmensgröße:		bevorzuge Ein-Personen-Unternehmen

	bevorzuge mittlere Größe

	bevorzuge Großkonzern



	□	Eigentumsverhältnisse:		möglichst inhabergeführt

	möglichst familienfremde Anteilseigner

	möglichst börsennotiertes Unternehmen



	□	Unternehmensphase:		möglichst Start-/Aufbauphase

	möglichst konsolidiertes Unternehmen

	möglichst Sanierungsfall



	□	Unternehmenstyp:		Wirtschaftsunternehmen

	Non-Profit-Organisation

	Sonstiges



	□	Unternehmenskultur:		traditionell-konservativ

	modern-zeitgeistig

	ohne ausgeprägte Unternehmenskultur



	□	Innovationsneigung:		Pioniergeist/Durchbruchsinnovationen

	Nachahmer/me-too-Produkte

	Anpassungsinnovationen



	□	Fokus des Unternehmens:		Finanzen/Gewinn

	Kunden

	Produkte



	□	Veränderungstempo:		sehr schnelle Veränderungen

	minimales Tempo: Tankermentalität

	maßvolles Tempo




Richtung und Ziel
Mit den vorangegangenen Übungen haben wir zumindest die Richtung herausgefunden, in die es uns zieht. Richtung ist nicht unbedingt identisch mit Ziel. Gerade wenn wir bislang im Management tätig waren, sind wir gewöhnt, mit messbaren Zielen zu arbeiten und daraus eine klare Strategie abzuleiten. Bei unserer langfristigen Neuorientierung ist das anders.
Es kann sein, dass wir jetzt schon ziemlich genau wissen, was wir bis wann erreicht haben wollen und wie wir dorthin gelangen. In der Regel ist das nicht der Fall; sondern alles Weitere kristallisiert sich erst nach und nach heraus.
Bei mir selbst war das ein sehr langer und streckenweise recht schwieriger Prozess. Ich fühlte mehr, als dass ich wusste, wie meine Zukunft aussehen sollte. Meine Bemühungen, das in einen Businessplan und Werbeunterlagen zu übersetzen, waren frustrierend. Doch ich blieb am Ball und machte meine Schritte – in der Anfangszeit mehr Trippelschrittchen als echte Schritte. Meine Erfahrung aus jener Zeit ist: Auf die Größe der Schritte kommt es nicht an, sondern dass wir überhaupt in Bewegung geraten und in Bewegung bleiben. Daraus entsteht eine Dynamik, die wir vorher nicht planen können.




3. Der Weg entsteht beim Gehen
	Entscheidung und Entschlossenheit
	Strategien, um in Bewegung zu kommen
	In Bewegung bleiben


Erkenntnis führt nicht automatisch zum Handeln. Diese Erfahrung haben wir alle schon gemacht. Weshalb wären sonst so viele unserer Neujahrsvorsätze den Weg des Vergessens gegangen? Weshalb würden wir uns sonst immer noch zu ungesund ernähren und zu wenig Sport treiben?
Zwischen Erkenntnis und Handeln liegt eine Schwelle, die wir mit dem Rubikon vergleichen können, den berühmten Fluss, den Julius Caesar am 11. Januar des Jahres 49 v. Chr. mit den Worten überquerte: „Alea iacta est – Der Würfel ist gefallen.“ Für Caesar war das gleichbedeutend mit der Beendigung des Zauderns und Zögerns und dem Entschluss, in den Krieg zu ziehen und den Gegner zu besiegen.
In so einer Situation sind wir nicht. Dennoch in einer für unser Leben nicht weniger entscheidenden. Wollen wir noch länger nach fremden Maßstäben leben und dabei im Grunde unseres Herzens wissen, dass es nicht unser Leben ist, das wir da führen? Dass unser Stern uns in Wirklichkeit in eine andere Richtung leiten will? Oder wollen wir endlich die Konsequenzen ziehen aus unserer Erkenntnis und das jahrelange Zaudern und Zögern beenden?
Was immer auch die Ursachen waren für unser Zögern: Fest steht, dass das unschlüssige Auf-der-Stelle-Treten mindestens genauso viel Energie kostet wie das Gehen. Weshalb dann nicht die Energie, die wir ohnehin aufwenden, dafür einsetzen, unsere geheimen Träume zu realisieren?
Praxis-Tipp:
In Ihre neue Richtung zu gehen, erfordert Energie. Doch das Auf-der-Stelle-Treten kostet mindestens genauso viel Energie. Nutzen Sie diese Energie besser, um etwas Positives für Ihr eigenes Leben und das anderer Menschen zu erreichen.

Entscheidung und Entschlossenheit
Dass es reale Schwierigkeiten geben kann, steht außer Frage. Wir haben uns mit unseren Rahmenbedingungen auseinandergesetzt. Nicht von jeder Ausgangslage aus ist alles möglich. Doch sind auch nicht alle Rahmenbedingungen auf ewig unverrückbar. In der Regel geht es um Entscheidungen. Darum, welche Option mit welchem Preis zu bezahlen ist.
Ist der interessante Job es uns wert, eine Wochenendbeziehung zu führen? Oder ist es uns wichtiger, täglich Kontakt mit unseren pubertierenden Kindern zu haben? In beiden Fällen sind wichtige Werte berührt. In beiden Fällen ist der Preis hoch. Doch ich meine, es ist ehrlicher und auch stärkender, wenn wir sagen: „Ich entscheide mich jetzt, in dieser Situation, für die Kinder und gegen die berufliche Chance an einem anderen Ort“ – oder umgekehrt. Die Betonung liegt auf: „Ich entscheide“. Das bedeutet: Ich bin Subjekt meines Lebens und nicht Opfer der Umstände.
Oft gibt es aber auch mehr Spielräume, als wir auf den ersten Blick erkennen. „Nicht weil es schwierig ist, wagen wir es nicht. Weil wir es nicht wagen, ist es schwierig.“ Diese Erkenntnis von Sokrates ist auch heute noch gültig. Das große Risiko ist, dass wir es immer wieder verschieben, weil der Zeitpunkt immer noch nicht günstig ist, und dass wir deshalb irgendwann als „Rentner-on-the-Job“, wie Peter Drucker sie genannt hat , nur noch auf die Pensionierung warten und uns vormachen, als echte Rentner alles nachzuholen, was wir heute nicht wagen.
Unsere eigene Entschlossenheit kann Berge versetzen. Hindernisse, die von weitem unüberwindlich schienen, schrumpfen auf ein handhabbares Maß, wenn wir uns ihnen nähern. Mit Entschlossenheit meine ich nicht naives positives Denken. Das alleine reicht sicher nicht aus. Entschlossenheit bedeutet, eine Entscheidung zu treffen und dann konkret die nötigen Dinge tun, um das gewünschte Ergebnis zu erreichen oder sich ihm jedenfalls so weit wie möglich zu nähern.

Strategien, um in Bewegung zu kommen
Da unsere Entschlossenheit eine wankelmütige Gesellin sein kann, ist es sinnvoll, sie mit geeigneten Strategien zu stärken. Diese lassen sich in zwei Gruppen einteilen:
	Die eine Gruppe beruht darauf, dass Menschen von einer unangenehmen Situation weg wollen. Statt auf das Zuckerbrot reagieren sie eher auf die Peitsche. Die Peitsche kann dabei in äußerem Druck oder Übel bestehen oder in innerem Druck.

	Die zweite Gruppe ist für Menschen gedacht, die ihre Motivation daraus gewinnen, zu einer angenehmen Situation hin zu wollen. Diese Menschen wollen das Zuckerbrot erreichen. Das Zuckerbrot kann Belohnung sein wie auch Unterstützung.


Die sich daraus ergebenden vier Strategien sind im Kasten auf der nächsten Seite gegenübergestellt. Für jede Fallgruppe sind einige Beispiele aufgeführt, wie wir uns damit selbst zum Handeln motivieren können. Suchen Sie sich das für Sie Passende heraus oder erfinden Sie etwas Neues.
	Strategie 1: Äußerer Druck	Strategie 2: Innerer Druck
	Manche Menschen handeln erst auf äußeren Druck. Der ergibt sich zum Teil aus den Umständen, zum Beispiel bei Endterminen für Projekte. Äußeren Druck können wir auch selbst erzeugen: 
	durch eine Zielvereinbarung mit anderen, an deren Meinung uns liegt (z. B. Lebenspartner/in)

	durch die Bekanntgabe unseres Zieles oder unserer Absichten gegenüber anderen, vor denen wir uns nicht blamieren möchten

	durch Bitten an andere, dass sie uns in bestimmten Abständen nach dem Stand der Dinge fragen


	Manche Menschen handeln am ehesten, wenn innerer Druck vorhanden ist. Dieser ist manchmal von sich aus vorhanden und kann auch gezielt erzeugt werden: 
	durch Ausmalen all des Negativen, das damit verbunden ist, wenn alles bleibt wie bisher

	sich im inneren Dialog selbst antreiben

	im inneren Dialog ausmalen, sich wegen etwas nicht Erreichten vor einer wichtigen Person rechtfertigen zu müssen





	Strategie 3: Belohnung	Strategie 4: Unterstützung
	Manche Menschen handeln insbesondere dann, wenn eine Belohnung wartet. Diese Belohnung kann in der Zielerreichung selbst liegen oder in äußeren Umständen. Gezielt einsetzen lassen sich Belohnungen, indem man: 
	sich bewusst macht, welche positiven Effekte die Zielerreichung für das eigene Leben haben wird

	sich bewusst macht, welche positiven Effekte die Zielerreichung für das Leben anderer Menschen haben wird

	sich selbst eine Belohnung in Aussicht stellt, wie zum Beispiel eine Reise, ein schönes Konzert, den Kauf eines wertvollen Kleidungs- oder Möbelstücks


	Manche Menschen handeln vor allem dann, wenn sie wohlwollende Unterstützung von anderen erhalten. Diese erfolgt manchmal ohne unser Zutun, kann aber auch gezielt initiiert werden: 
	sich eine Person des Vertrauens suchen (Freund/in, Coach), um in bestimmten Abständen den Verlauf der eigenen Bemühungen zu besprechen

	sich eine Gruppe von Gleichgesinnten suchen

	inspirierende Bücher lesen, zum Beispiel Biografien großer Persönlichkeiten





In Bewegung bleiben
Wir haben uns überwunden, haben uns in Bewegung gesetzt. Jetzt geht es darum, die eingeschlagene Richtung näher zu erkunden. Wenn wir im Moment lediglich wissen, dass unser neues Arbeitsfeld mit gesunder Lebensweise zu tun haben soll, müssen wir uns jetzt klar werden, was das genau bedeutet: Ernährung, Sport, Entspannungstechniken, Verkauf von gesundheitsförderlichen Produkten, Beratung, Anbieten von Massagen oder anderen Behandlungen, journalistische Arbeit im Gesundheitssektor, Maßnahmen im Kindergarten oder für Menschen im besten Alter etc.?
Wir holen Informationen ein, recherchieren im Internet, lesen Bücher und Spezialzeitschriften und sprechen mit vielen Leuten. Nach und nach kristallisiert sich heraus, dass wir beispielsweise Massagen für Kinder durchführen wollen oder Krankengymnastik in einer Reha-Klinik oder eine Sauerstoff-Bar eröffnen möchten.
Plötzlich stellen wir fest, dass es unvorhergesehene Hindernisse gibt. Uns fehlt irgendeine Lizenz oder wir erkennen, dass wir die körperliche Belastung aufgrund eines Rückenleidens auf Dauer nicht bewältigen. Ernüchterung macht sich breit. Was jetzt?
Das ist die Stunde der Wahrheit. Viele Menschen hören an dieser Stelle auf nach dem Motto: Ich hätte es mir gleich denken können, dass ich dafür zu alt bin – oder wahlweise: dass das eine verrückte Idee war, der Schuster doch lieber bei seinen Leisten bleiben sollte, es dafür keinen Markt gibt … Doch das muss nicht sein. Auch wenn die ersten Recherche-Ergebnisse nicht positiv wirken, heißt das noch nicht, dass die Idee keine Chance hat. Vielleicht muss sie abgeändert werden. Vielleicht haben wir noch nicht gründlich genug geforscht.
Ich komme wieder auf die Entschlossenheit zurück. Die Geschichte zeigt immer wieder, dass weitaus mehr möglich ist, als die meisten Menschen denken, wenn wir nur beharrlich bleiben und nicht locker lassen. Jedes Mal, wenn wir eine Glühbirne sehen, müssten wir eigentlich daran denken, dass Edison auch nach Tausenden von Versuchen noch nicht aufgab, sondern jeden vermeintlichen Fehlschlag als Information betrachtete. Deswegen ist ein ungünstiges Ergebnis unserer ersten Recherchen noch kein Grund zur Resignation, sondern nur ein Grund, es auf anderen Wegen weiter zu versuchen.
Es kann aber auch sein, dass wir trotz aller Erkenntnis, in welche Richtung es uns zieht, dennoch nicht die Energie aufbringen, aktiv zu werden. Dass uns irgendetwas bremst ohne genau zu wissen, was es ist oder – wenn wir es wissen –, wie wir damit umgehen können. Oft sind es tief sitzende Ängste, die uns hindern, den fälligen Schritt zu tun. Wie wir diese Ängste meistern können, ist Gegenstand des folgenden Kapitels.




3 Überwinden, was mich bremst
	1. Angst, die bisherige Sicherheit aufzugeben
	2. Angst, die Zugehörigkeit zum sozialen Umfeld zu verlieren
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1. Angst, die bisherige Sicherheit aufzugeben
	Bestandsaufnahme	Ist-Ausgaben und nötige Ausgaben
	Reserven


	Befürchtungen
	Übung: Den Befürchtungen ins Auge blicken
	Beeinflussungsmöglichkeiten


Wer bisher angestellt war, hat sich an die pünktliche Gehaltsüberweisung am Monatsende gewöhnt und das Leben darauf eingestellt. Sie symbolisiert Sicherheit, auch wenn wir alle wissen, dass das faktisch nicht stimmt. Ein Blick in die Wirtschaftspresse müsste uns vom Gegenteil überzeugen. Selbst Traditionsunternehmen verschwinden vom Markt oder werden verkauft.
Auch der persönliche Status schützt uns nicht, weder Alter noch Betriebszugehörigkeit noch gute Leistungen in der Vergangenheit. Was lässt uns an Sicherheit glauben?
Allen unübersehbaren Fakten zum Trotz klammern wir uns an diese Schimäre, als sei sie höchst real. Das führt dazu, dass wir in einer beruflichen Situation stecken bleiben, die wir im Grunde längst als nicht mehr passend erkannt haben.
Das gilt nicht nur, wenn wir mit der Selbstständigkeit liebäugeln. Auch vor einer Neupositionierung im bisherigen Unternehmen schrecken wir zurück, weil unsere Fantasie uns mögliche finanzielle Nachteile vorgaukelt. Wie groß das Risiko real ist, ist unmaßgeblich. In unserem Kopf kann es bedrohliche Ausmaße annehmen.
Ängste haben – ähnlich wie der Schmerz – eine wichtige Warn- und Schutzfunktion. Diese Funktion kippt ins Gegenteil, wenn die Ängste uns unter Kontrolle haben statt umgekehrt. Ziel ist daher nicht, sie zu ignorieren oder uns gewaltsam über sie hinwegzusetzen. Ziel ist es, die Ängste zu meistern.
Uns um unsere finanzielle Absicherung Gedanken zu machen, ist gut und richtig, besonders, wenn wir eine Familie zu ernähren haben. Alles andere wäre unverantwortlich. Uns von diesen Gedanken lähmen zu lassen, macht uns zu Gefangenen der Situation. Es gibt nicht nur die Alternative, hasardeurhaft alles aufs Spiel zu setzen oder das Glück der Sicherheit zu opfern. Dazwischen liegt ein Pfad, dessen Breite wir jetzt erkunden wollen.
	Meisterung der Angst durch die Formel:
	B	=	Bestandsaufnahme
	B	=	Befürchtungen
	B	=	Beeinflussungsmöglichkeiten

Bestandsaufnahme
Ängste sind irrational. Hilfreich ist, sie mit Fakten zu konfrontieren. Speziell, wenn es um finanzielle Angelegenheiten geht, haben wir den Vorteil, alles in Zahlen ausdrücken zu können, notfalls in Form von Annahmen.
Im Folgenden beschäftigen wir uns mit der Analyse der tatsächlichen finanziellen Situation und des sich daraus ergebenden Spielraums. Außerdem widmen wir uns der psychologischen Dimension der Sicherheitsangst und wie wir diese bewältigen können.
Ist-Ausgaben und nötige Ausgaben
Wir beginnen mit der Analyse unserer Ist-Ausgaben und überprüfen im nächsten Schritt, wie weit diese wirklich nötig sind.
Möglicherweise gibt es zwischen unseren tatsächlichen Ausgaben und dem, was wir wirklich brauchen, eine überraschende Diskrepanz. Möglicherweise denken wir auch, wir könnten auf nichts verzichten. Meine eigene Erfahrung ist: Je mehr ich innerhalb meiner Arbeit Befriedigung finde, desto weniger gebe ich Geld aus für kompensatorische Befriedigung. Wenn ich heute Essen gehe, tue ich das des Essens wegen oder um mich mit jemandem in netter Atmosphäre zu treffen, aber nicht mehr, um mich nach einem harten Arbeitstag, an dem ich neben mir vorbeigelebt habe, zu entschädigen.
Vielfach kommen in der Lebensmitte auch veränderte Werte zum Tragen. Wir definieren uns nicht mehr so stark über Besitz und andere Äußerlichkeiten. Außerdem haben wir in diesem Lebensalter in der Regel keine größeren Anschaffungen mehr zu tätigen, sondern im Gegenteil eher ein Zuviel an Gegenständen.
Die Ermittlung der Ist-Situation dürfte im Allgemeinen nicht so schwierig sein. Eine Hilfestellung bietet das Schema im nachfolgenden Kasten. Es geht dabei wie auch bei den folgenden Schritten nicht um letzte Genauigkeit, sondern um Größenordnungen.
Ziel ist, eine realistische Vorstellung über Ihren finanziellen Spielraum zu erhalten. Wenn Ihre Reserven nur für drei Monate reichen, hat das natürlich andere Konsequenzen für eine beabsichtigte Selbstständigkeit, als wenn Sie drei Jahre ohne Einkommen leben könnten. Viele Menschen schätzen ihren Spielraum spontan unrealistisch ein. Deshalb führt kein Weg an der Beschäftigung mit den Zahlen vorbei.
Der Einfachheit halber beschränken wir uns auf den derzeitigen Status. Sollten innerhalb der nächsten Jahre gravierende Veränderungen zu erwarten sein, weil zum Beispiel bestimmte Kostenblöcke wegfallen oder neu hinzukommen, berücksichtigen Sie das bitte bei Ihren Überlegungen.
Checkliste: Bestandsaufnahme Ihrer finanziellen Situation – Ist-Ausgaben und nötige Ausgaben
	▪	1. Schritt: Listen Sie Ihre jährlichen Ausgaben auf. Denken Sie dabei an alle regelmäßig anfallenden Kostenblöcke wie auch an Reserven für ungeplante Ausgaben.
	 	Haus/Wohnung inkl. Nebenkosten:	

	 	Auto:	

	 	Verpflegung:	

	 	Friseur u. Ä.:	

	 	Versicherungen/Kredite:	

	 	Weiterbildung:	

	 	Abonnements/Beiträge/Mitgliedschaften:	

	 	Kino- und Restaurantbesuche/Freizeit:	

	 	Urlaub:	

	 	Sonstiges:	

	 	Ungeplante Ausgaben:	

	 	Summe der jährlichen Ist-Ausgaben:	

	▪	2. Schritt: Überprüfen Sie die vorgenannten Ausgaben daraufhin, was Sie wirklich brauchen. Normalerweise geben wir einen Teil unseres Einkommens für Dinge und Vergnügungen aus, die wir nicht wirklich vermissen würden, wenn sie wegfielen.
	 	Haus/Wohnung inkl. Nebenkosten:	

	 	Auto:	

	 	Verpflegung:	

	 	Friseur u. Ä.:	

	 	Versicherungen/Kredite:	

	 	Weiterbildung:	

	 	Abonnements/Beiträge/Mitgliedschaften:	

	 	Kino- und Restaurantbesuche/Freizeit:	

	 	Urlaub:	

	 	Sonstiges:	

	 	Ungeplante Ausgaben:	

	 	Summe der jährlichen nötigen Ausgaben:	




Reserven
Ziel ist – wie schon erwähnt –, den finanziellen Spielraum realistisch einzuschätzen. Nachdem wir unsere Ausgaben ermittelt haben, geht es um die Feststellung unserer Reserven und deren Reichweite. Wir werden auch nach der Veränderung wieder Geld verdienen, aber zwischendurch kann eine Lücke entstehen. Und es ist gut zu wissen, welche Lücke wir uns leisten können.
Ergänzt wird diese Betrachtung noch um Faktoren, mit denen wir zwar aktuell nicht kalkulieren können, die aber dennoch kurz- bis mittelfristig das gewonnene Bild verändern könnten. Beispielsweise kann sich im Falle einer vom Unternehmen ausgesprochenen Kündigung die Möglichkeit einer Abfindung ergeben. Oder wir können Vereinbarungen treffen, um über ein später zu erwartendes Erbe schon frühzeitig zu verfügen. Die Gesamteinkommenssituation der Familie kann sich ändern, wenn ein nicht berufstätiger Partner wieder arbeitet oder die Kinder neben dem Studium jobben. Das mögen auf den ersten Blick Tabuthemen sein. Auf der anderen Seite ist im Zweifel die ganze Familie in Mitleidenschaft gezogen, wenn wir uns nur aus finanziellen Erwägungen an einen Job ketten, der uns unzufrieden, vielleicht sogar krank macht.
Checkliste: Bestandsaufnahme Ihrer finanziellen Situation – vorhandene und erschließbare Reserven
	▪	3. Schritt: Erstellen Sie einen Status der Reserven, die Sie kurz- bis mittelfristig zur Überbrückung einsetzen können. Das werden wahrscheinlich in erster Linie Barvermögen, Bankguthaben, Wertpapiere und Ähnliches sein. Bei Immobilien oder sonstigen komplizierten Vermögensstrukturen ziehen Sie am besten einen Finanz- oder Steuerberater hinzu.
	 	Kurz- und mittelfristig verfügbare Reserven:	

	▪	4. Schritt: Ermitteln Sie, welchen Zeitraum Sie mit Ihren kurz- und mittelfristig verfügbaren Reserven überbrücken können, wenn Sie
	 	– Ihre heutigen Ausgaben und, alternativ,	 
	 	– die nötigen Ausgaben zugrunde legen:	 
	 	Überbrückungszeitraum bei heutigen Ausgaben	

	 	Überbrückungszeitraum bei nötigen Ausgaben	

	▪	5. Schritt: Ermitteln Sie, welche zusätzlichen Mittel Ihnen im Falle einer Veränderung möglicherweise zur Verfügung stehen:
	 	Gehaltsfortzahlung Kündigungsfrist	

	 	etwaige Abfindung	

	 	etwaiges Arbeitslosengeld	

	 	Fördermittel bei Unternehmensgründung	

	 	Schenkungen/Darlehen innerhalb der Familie/vorweggenommenes Erbe	

	 	Zusätzliches Familieneinkommen	

	 	Sonstiges	

	 	Summe möglicher sonstiger Mittel	



Anhand der gewonnenen Informationen können Sie Ihre finanzielle Situation jetzt realistisch einschätzen. Möglicherweise reicht die dadurch entstandene Klarheit bereits aus, um mit Ihren Ängsten anders umzugehen. Oft ist aber noch mehr im Spiel. Dann ist es sinnvoll, unseren Befürchtungen noch weiter auf den Grund zu gehen.


Befürchtungen
Millionäre sind gegen Verelendungsfantasien genauso wenig gefeit wie Tagelöhner. In konkret bevorstehenden oder auch nur halbwegs wahrscheinlichen Veränderungssituationen werden diese Fantasien aktualisiert. Es kann eine vorübergehende Anwandlung sein oder eine regelrechte Panikattacke. Alles ist möglich.
Je mehr wir in der Lage sind, uns unseren Befürchtungen zu stellen, desto größer ist die Chance, dass wir sie unter Kontrolle bekommen, statt umgekehrt. Wenn wir dem Tiger einmal ins Auge geblickt haben, hat er keine Macht mehr über uns. Der Tiger ist das Worst-Case-Szenario.
Praxis-Tipp:
Sich dem Worst-Case-Szenario tatsächlich einmal zu stellen, statt es im Untergrund rumoren zu lassen, ist normalerweise sehr befreiend. Auf der anderen Seite ist es eine auch emotional sehr tief gehende Erfahrung. Prüfen Sie bitte sorgfältig, ob Sie sich ihr im Moment aussetzen wollen. Wenn Sie sich gegenwärtig in einer nicht so stabilen Verfassung befinden, dürfte es sinnvoller sein, die folgende Übung auf einen späteren Zeitpunkt zu verschieben.

Es geht bei dieser Übung darum, den dicken Brocken Verelendungsfantasie in seine Einzelteile zu zerlegen und festzustellen, dass es nicht nur eines einzigen Ereignisses bedarf, sondern einer ganzen Kette von Ereignissen, bis die für uns schlimmste Situation erreicht ist. Auf jeder Stufe gibt es neue Handlungsmöglichkeiten, mit denen wir die Kette unterbrechen können. Das heißt, es gibt keinen Automatismus. Hinzu kommt die Absicherung durch unser Sozialsystem in Deutschland.
Möglicherweise fürchten wir gar nicht so sehr die materiellen Folgen wie die sozialen. Unsere Sorge kann sein, dass andere über uns herziehen oder sich von uns abwenden könnten, dass wir andere, die an uns geglaubt haben, enttäuschen könnten, dass unsere Familie leiden muss. Das herauszufinden, kann auch eine wichtige Erfahrung sein.

Übung: Den Befürchtungen ins Auge blicken
Stellen Sie sich vor, die Katastrophe würde eintreten, Ihre schlimmsten Befürchtungen würden sich bewahrheiten. Wie würde das aussehen? Nachstehend ein paar Möglichkeiten zur Auswahl, die jedoch nicht abschließend sind, sondern von Ihnen ergänzt werden können. Bewerten Sie bitte auch die Wahrscheinlichkeit, dass dieses Risiko eintritt, mit dem als passend empfundenen Prozentsatz. In die rechte Spalte tragen Sie ein, welche Möglichkeiten Sie haben, dieses Risiko entweder im Vorfeld abzuwenden oder im Nachhinein darauf zu reagieren.
	Mögliches Risiko	Wahrscheinlichkeit in %	Handlungsmöglichkeit
	Nie wieder Arbeit finden	
	

	Kein Geld mehr haben	
	

	Reserven aufgebraucht	
	

	Familie wendet sich ab	
	

	Freunde wenden sich ab	
	

	Haus nicht mehr zu halten	
	

	Keine Unterkunft mehr	
	

	Sonstiges	
	


Höchstwahrscheinlich haben Sie bei dieser Übung interessante Erfahrungen gemacht. Zum einen werden Sie festgestellt haben, dass die Wahrscheinlichkeit des Eintritts schon eines einzigen Ereignisses geringer ist als vermutet, erst recht die Abfolge der gesamten Kette. Zum anderen sind Sie vielleicht überrascht von den vielfältigen Handlungsmöglichkeiten auf jeder Stufe, mit denen wir das befürchtete Ereignis entweder von vornherein vermeiden oder nachträglich korrigieren können.
Ziel ist natürlich, es gar nicht so weit kommen zu lassen, sondern schon heute gegenzusteuern.

Beeinflussungsmöglichkeiten
Unsere Einflussmöglichkeiten liegen auf sehr unterschiedlichen Ebenen und sind sehr unterschiedlicher Natur. Uns um unsere Finanzen zu kümmern, scheint eine banale Idee zu sein. Erstaunlicherweise tun gerade Menschen, die ein hohes Sicherheitsbedürfnis haben, auf diesem Gebiet weit weniger, als sich vermuten ließe. Geld ist nicht alles. Doch auf einem soliden Polster lassen sich Übergangszeiten besser überstehen.
Ähnliches gilt für die Kompetenz. In der heutigen Zeit können wir uns nicht auf Lorbeeren der Vergangenheit ausruhen, sondern müssen mit den schnell wachsenden Anforderungen Schritt halten. Dies gilt erst recht, wenn Sie an einen grundlegenden Kurswechsel denken. Benötigen Sie spezielle Ausbildungen, kann die Losung nur sein, jetzt damit zu beginnen, statt sich darüber zu grämen, nicht qualifiziert zu sein für das, was wir liebend gern machen würden. Wenn wir uns selbstständig machen wollen, reicht die fachliche Kompetenz allein nicht, sondern die unternehmerische Kompetenz muss dazukommen.
In Übergangszeiten ist unser Selbstvertrauen besonderen Anforderungen ausgesetzt und bedarf besonderer Aufmerksamkeit und Pflege. Je mehr wir mit uns selbst in Einklang sind, desto mehr wird unser Selbstvertrauen wachsen. Ein Weg zur Stärkung ist, dass wir uns immer wieder unsere bisherigen Ergebnisse und Stärken bewusst machen. Deshalb ist es wichtig, diese zu dokumentieren, statt nur darüber nachzudenken. Während der unvermeidlichen Tiefs, die während der Übergangszeit zu durchqueren sind, brauchen wir etwas Greifbares.
Dazu zählt auch, dass wir schon frühzeitig – vor dem Tief – dokumentieren, wie wir bisherige Schwierigkeiten überstanden haben. In unserem Alter haben wir Bewältigungsstrategien entwickelt, die uns auch künftig zur Verfügung stehen. Vielleicht haben wir mittlerweile auch das entwickelt, was Marion Gräfin Dönhoff im Rückblick auf ihr Leben das Vertrauen in den Zufall nannte. 
Für viele Menschen sind in Veränderungssituationen Beziehungen zu anderen sehr wichtig. Diese müssen gepflegt werden. Wir können nicht erwarten, dass andere uns mit offenen Armen empfangen, wenn wir den Kontakt jahrelang vernachlässigt haben.
Ich bin nicht der Meinung, dass wir Beziehungen in erster Linie oder gar ausschließlich unter Nützlichkeitserwägungen betrachten sollten, wie das bei manchen modernen Konzepten durchschimmert. Das ändert nichts daran, dass sie tatsächlich nützlich sein können.
Checkliste: Beeinflussungsmöglichkeiten in Bezug auf unsere Sicherheitsängste
	Thema	Überprüfungsfragen
	Rücklagen bilden:	Welchen zusätzlichen Betrag kann ich monatlich zurücklegen, um im Falle einer Veränderung mehr Reserven zu haben?
	Kosten reduzieren:	Welche der als nicht notwendig erkannten Kosten kann ich jetzt schon eliminieren?
	Kompetenz allgemein:	Was kann ich tun, um meine fachliche und sonstige Kompetenz zu stärken, so dass ich damit immer Geld verdienen kann?
	Selbstvertrauen:	Was kann ich tun, um mein Selbstvertrauen zu stärken, so dass es mir auch in schwierigen Zeiten erhalten bleibt?
	Krisenkompetenz:	Welche Krisen und schwierigen Situationen habe ich schon bewältigt? Wie habe ich es gemacht? Wer und was haben mir dabei geholfen? Wie bewerte ich diese Krisen und Schwierigkeiten im Rückblick?
	Beziehungen:	Welche Menschen sind mir wichtig im Rahmen meiner beabsichtigten Veränderungen? Was kann ich jetzt schon tun, um meine Beziehung zu ihnen zu verbessern?


Unsere Angst, die bisherige Sicherheit zu verlieren, ist mit den vorstehenden Übungen nicht verschwunden. Doch sie ist handhabbar geworden – und darauf kommt es an.
Ein ehemaliger Manager, seit einigen Jahren selbstständig, antwortete auf die Frage, ob er nach all den Jahren immer noch Existenzängste kenne, diese Ängste würden immer mal wieder auftauchen. Doch er wisse heute, wie er damit umzugehen habe. Sie bereiteten ihm keine schlaflosen Nächte mehr.
Diesen Umgang zu erlernen, war das Ziel der drei Bs: Bestandsaufnahme, Befürchtungen, Beeinflussungsmöglichkeiten. Das gleiche Ziel stellt sich auch für eine andere Angst: die Angst davor, die bisherige Zugehörigkeit zu verlieren.



2. Angst, die Zugehörigkeit zum sozialen Umfeld zu verlieren
	Bedürfnis nach Zugehörigkeit
	Befürchtungen
	Wirkungslose Schutzmechanismen
	Einzelstrategien zur Bewältigung der Ängste	Umgang mit äußeren Konflikten
	Umgang mit befürchteten Gefühlen anderer


	Übung: Würdigung der Vergangenheit	Umgang mit Einsamkeit




War das Thema der finanziellen Sicherheit schon explosiv genug, ist die Angst, die Zugehörigkeit aufzugeben, womöglich mit noch größerer Sprengkraft versehen. Wie wir diese entschärfen können, ist Gegenstand der folgenden Ausführungen.
Wir werden uns mit unserem Bedürfnis nach Zugehörigkeit beschäftigen, unseren Befürchtungen sowie verbreiteten, aber wenig wirkungsvollen Schutzmechanismen. Im Anschluss daran erarbeiten wir Strategien für konstruktive Lösungen und konkrete Maßnahmen zu deren Umsetzung.
Bedürfnis nach Zugehörigkeit
Als Menschen sind wir soziale Wesen. Wir brauchen andere, um uns zu definieren: Was haben wir mit anderen gemeinsam und in welcher Hinsicht sind wir anders? Wir brauchen andere, um unsere Ziele zu erreichen: Niemand kann alles allein machen. Und wir brauchen andere, um uns zugehörig zu fühlen.
Zugehörigkeit ist ein elementares Bedürfnis. Sie bietet Schutz, praktische Vorteile und beeinflusst unsere Identität. Bei unseren Ur-Ur-Ur-Ahnen war die Zugehörigkeit zu einem Verbund überlebenswichtig. Heute ist es ohne weiteres möglich, als Single gut durchs Leben zu kommen. Wir müssen keine Raubtiere mehr jagen, sondern finden unser Abendessen fertig abgepackt in der Tiefkühltruhe.
Das bedeutet keineswegs, dass wir uns nicht emotional zugehörig fühlen möchten und auch fühlen. In den ersten Lebensjahren ist es die Familie, zu der wir gehören. Später kommen andere soziale Systeme dazu: Kindergarten, Schule, Jugendclique, Bundeswehreinheit, Liebesbeziehung, die Abteilung, in der wir arbeiten.
Unser Umgang prägt uns. Es entwickeln sich Muster. Wir lachen über die gleichen Dinge. Wir entwickeln einen Sprachcode, der für Außenstehende nicht verständlich ist. In der Pubertät ist es eine selbst erfundene Geheimsprache, im Arbeitsleben sind es merkwürdige Abkürzungen oder Fachtermini. Wir sehen die Welt auf eine ähnliche Art und Weise bis hin zu kollektiven Überzeugungen, die ganze Nationen ergreifen können.

Befürchtungen
Die Vorteile der Zugehörigkeit können irgendwann zur Fessel werden. Wenn wir mit fünfzig auf die Idee kommen, aus dem bisherigen Gemeinschaftsautobus auszusteigen und unser eigenes Fahrzeug lenken zu wollen, erweckt das in unserem Umfeld – sowohl im privaten wie im beruflichen – nicht pure Freude. Probleme können auf verschiedenen Ebenen auftreten:
	Zum einen können äußerliche Konflikte entstehen, weil Kollegen neben ihrer eigenen Arbeit einen Teil unserer Arbeit mit übernehmen müssen. Konflikte können auch mit einem Lebenspartner entstehen, der nicht bereit ist, unser Abenteuer der Selbstständigkeit finanziell zu unterstützen.

	Darüber hinaus befürchten wir die Palette der Gefühle, die unsere Entscheidung bei anderen auslösen mag. Bei ehemaligen Kollegen kann das von Enttäuschung über Neid bis zu Ärger alles Mögliche sein. Bei Menschen, die uns privat nahe stehen, können das Sorgen um den Bestand der Beziehung sein oder zumindest Sorgen, dass die Beziehung sich ändern könnte, weil wir uns künftig in anderen Kreisen bewegen oder einfach viel arbeiten und für Privates wenig Zeit haben.


Diese Befürchtungen können auf uns selbst zurückschlagen als Schuldgefühle, die anderen im Stich zu lassen oder als das Gefühl, mit diesem Schritt die gemeinsame Vergangenheit zu verraten. Unabhängig von den Sorgen der Partnerin oder des Partners um die Beziehung können wir uns eigene Sorgen machen, dass unsere private Beziehung instabil werden und der Partner oder die Partnerin sich von uns abwenden könnte in einer Situation, wo wir besonders viel Unterstützung brauchen. Vielfach spüren wir diese Gefühlsgemengelage eher als ein Grummeln, statt dass wir im Stande wären, sie klar zu analysieren.
	Demgegenüber können wir die dritte Ebene unserer Ängste, die Angst vor Einsamkeit, häufig recht klar artikulieren. „Dann habe ich ja niemanden mehr“, drückte es eine Klientin aus. Nicht mitgesprochen, aber mitgedacht war die zweite Satzhälfte: „Und werde nie wieder jemanden finden.“



Wirkungslose Schutzmechanismen
Dieses Knäuel an Gefühlen verschiedenster Art und gegenüber einer Anzahl von Menschen aus den verschiedensten Beziehungssystemen ist nicht leicht zu entwirren, erst recht nicht aus einer Position der eigenen Betroffenheit heraus, die noch häufig gefärbt ist durch die Unsicherheit, ob wir denn wirklich dabei sind, die richtigen Entscheidungen zu treffen oder nicht doch nur Hirngespinsten hinterherjagen.
Die verbreitetsten Schutzmechanismen bestehen darin,
	Vogel-Strauß-Politik zu betreiben,

	uns mit Brachialgewalt zu befreien,

	oder zu versuchen, auf zwei Hochzeiten gleichzeitig zu tanzen.


Vogel-Strauß-Politik heißt, die Augen zu verschließen, als ob dadurch die Probleme verschwänden oder sich von selbst lösten. Doch in der Regel verschwinden weder unsere Unzufriedenheit mit der beruflichen Situation noch unsere Ängste, eine Veränderung vorzunehmen. Deshalb ist Vogel-Strauß-Politik eher ein vorübergehender Lösungsversuch bis zu dem Zeitpunkt, wo sich durch ein äußeres Ereignis oder inneren Druck die Notwendigkeit zum Handeln ergibt.
Manche neigen dazu, spätestens zu diesem Zeitpunkt oder auch von vornherein mit Brachialgewalt die bisherigen Bindungen zu sprengen. So ein scheinbarer Befreiungsschlag geht häufig damit einher, die Vergangenheit in Bausch und Bogen schlecht zu machen. Da wird dann ein Kündigungsgespräch für die große Abrechnung genutzt. Jetzt kann ja nichts mehr passieren. Jetzt können wir endlich all das sagen, was uns noch nie gefallen hat, was wir aber bisher aus taktischen Gründen nicht angesprochen haben. Allerdings weicht die kurzfristige Erleichterung, die auftreten kann, nachdem wir endlich einmal ausgepackt haben, schnell der bitteren Erkenntnis, vor einem Scherbenhaufen zu stehen.
Eine ganz gegenteilige Strategie verfolgen die Menschen, die zwar etwas Neues machen, dabei jedoch gleichzeitig am Alten festhalten wollen. Siegfried W. ist ein Beispiel dafür. Er fuhr, nachdem er schon lange Zeit einen neuen Job in einer Großstadt hatte, jedes Wochenende 600 Kilometer hin und 600 Kilometer zurück, um weiterhin in seinem Schützenverein aktiv zu sein. Nach zwei Jahren in der neuen Stadt hatte er dort keine Bekannten oder Freunde, während er sich im Schützenverein auch immer weniger heimisch fühlte, denn ihm fehlte die Erfahrung aus dem dörflichen Alltag. Mit anderen Worten: Was zunächst wie eine elegante Lösung aussah, entpuppte sich auf die Dauer als ein fauler Kompromiss. Statt auf beiden Hochzeiten mitzutanzen, war er auf beiden Veranstaltungen lediglich Zaungast.

Einzelstrategien zur Bewältigung der Ängste
Die drei Ebenen, auf denen unsere Ängste lokalisiert sind, erfordern differenzierte Strategien. Zunächst ein kurzer Überblick:
Strategien zur Bewältigung der Ängste, die Zugehörigkeit zu verlieren
	Problemebene	Strategieansätze
	Angst vor äußeren Konflikten:	Lösungsvorschläge vorbereiten
	befürchtete Gefühle anderer:	respektvoll, aber furchtlos damit umgehen
	Angst vor Einsamkeit:	sich ihr stellen


Umgang mit äußeren Konflikten
Diese Ebene ist im Verhältnis zu den anderen am einfachsten zu bewältigen. Wir können in etwa abschätzen, welche Probleme unsere Entscheidung bei anderen aufwirft. Bereits im Vorfeld können wir konkrete Lösungsvorschläge vorbereiten, zum Beispiel zur Neubesetzung unserer Position oder zur übergangsweisen Aufgabenverteilung. Indem wir auch mit praktischen Maßnahmen vertraut sind, wie einer Dokumentation unserer Arbeitsvorgänge nebst Fundstellen der Unterlagen und Telefonnummern der Ansprechpartner, signalisieren wir, dass wir uns nicht verantwortungslos davonstehlen.
Im privaten Bereich können wir ebenfalls vorsorgen. Wenn zu befürchten ist, dass wir künftig weniger Zeit für unseren Partner oder unsere Partnerin haben, können wir Vorschläge machen, wie wir ein Mindestmaß an Zeit für gemeinsame Aktivitäten reservieren oder wie wir die fehlende Quantität durch bessere Qualität unserer gemeinsamen Zeit kompensieren.

Umgang mit befürchteten Gefühlen anderer
Diese Ebene ist insofern schwieriger zu bewältigen, als es dabei häufig nicht so sehr um Gefühle geht, die unsere äußere Beziehung betreffen, sondern unsere innere Bindung.
Diese wurde bisher getragen von gemeinsamen Wertvorstellungen, sei es über die Arbeitsweise in unserer Abteilung oder unsere bevorzugten Freizeitaktivitäten. Indem wir kundtun, künftig einen anderen Weg zu gehen, wenden wir uns explizit oder unausgesprochen von den bisherigen Wertvorstellungen ab. Wir verlassen die gemeinsame Plattform.
Das kann bei uns selbst Schuldgefühle auslösen, weil wir die anderen vermeintlich im Stich lassen oder auf subtile Weise Verrat üben. Und bei den anderen kann es dazu führen, dass sie sich zurück- oder herabgesetzt fühlen. Im Berufsleben werden diese Dinge selten thematisiert, sondern bleiben unter der Oberfläche. Im Privatbereich kann es durchaus zu Äußerungen wie „Wir sind dir wohl nicht mehr gut genug“ kommen.
Das war zumindest die Erfahrung von Oskar K., als er beschloss, die regelmäßigen Treffen mit seinen Kumpels einzustellen. Nachdem er sich selbstständig gemacht hatte, gab es immer häufiger unerfreuliche Diskussionen, weil die Rentner-on-the-Job-Mentalität der anderen mit seinem Unternehmergeist in Konflikt geriet. Irgendwann entschied er sich, seine Freizeit dafür nicht mehr zu verwenden.
Der beste Weg, derartige Trennungen zu vollziehen, ist ein respektvoller Umgang mit den Gefühlen aller Beteiligten. Dieser wiederum gelingt am besten, wenn wir zunächst einmal für uns selbst die Vergangenheit würdigen. Ansonsten ist unser Blick zu sehr darauf gerichtet, was uns heute trennt, und wir übersehen das, was uns lange Zeit verbunden hat.


Übung: Würdigung der Vergangenheit
Nehmen Sie sich etwas Zeit und beantworten die nachstehenden Fragen, am besten schriftlich.
	Welche Chancen habe ich in den vergangenen Jahren erhalten?

	Was konnte ich lernen?

	Wie konnte ich mich insgesamt weiterentwickeln?

	Welche Beziehungen konnte ich aufbauen?

	Wie hat sich meine Einkommenssituation entwickelt?

	Wofür bin ich dankbar?

	Welche Fehler konnte ich machen?

	Was gab es an Negativem?

	Was ist daraus Positives entstanden oder kann noch Positives entstehen?

	Was bedeuten die vergangenen Jahre für mein Leben insgesamt?


Nachdem wir uns auf diese Weise noch einmal bewusst gemacht haben, was wir Gutes aus der Vergangenheit mitnehmen, sind wir in der Lage, uns auf eine respektvolle Art und Weise von unseren ehemaligen Weggenossen zu verabschieden. Es ist dann uns selbst und auch den anderen Beteiligten klar, dass das Aufmachen in die eigene Richtung kein Werturteil beinhaltet, sondern lediglich die Feststellung, dass ein Abschnitt zu Ende ist und ein neuer beginnt, bei dem sich die Wege trennen. Wenn wir heute anderen Werten folgen, heißt das nicht, dass die alten schlecht waren, sondern nur, dass sie heute nicht mehr die unseren sind.
Umgang mit Einsamkeit
Eng verbunden mit der Sorge, welche Gefühle wir bei anderen provozieren, ist die Angst vor der Einsamkeit. Sind nicht selbst Beziehungen, in denen wir uns mehr oder weniger verbiegen, um nicht aus der Reihe zu tanzen, besser, als allein zu sein und womöglich zu bleiben?
Zu dem Zeitpunkt, wo wir uns entscheiden müssen, unseren eigenen Weg zu gehen oder als Mitläufer bei anderen dabei zu sein, mit denen wir nur noch wenig an gemeinsamer Basis haben, wissen wir noch nicht, dass die Einsamkeit nur vorübergehender Natur ist. Wenn wir das tun, was wir wirklich tun wollen, mögen manche Menschen aus unserem Leben verschwinden. Doch es kommen neue dazu, in der Regel auch solche, die besser zu unserem neuen Ich passen.
Bislang haben wir keine eindeutigen oder sogar falsche Signale ausgesandt. Wir haben uns selbst in einen Mantel gehüllt, der nicht der unsere war. Demzufolge haben uns die Menschen, die uns nach unserem Mantel beurteilten, falsch eingeschätzt. Je authentischer wir werden, umso mehr wird unser Mantel und alles andere, was wir nach außen ausdrücken, ein harmonisches Bild mit dem abgeben, was wir im innersten Kern sind und sein wollen. Wir ziehen die Menschen an, die dazu eine Affinität haben. Unsere Beziehungen werden befriedigender als bisher.
Bis dahin kann Einsamkeit ein Preis sein, den wir zahlen müssen. Doch welche Alternative gibt es? Dass wir uns weiterhin in dem nicht passenden Mantel zeigen? Nur um so auszusehen wie die anderen? Und dabei unser eigenes Ich verbergen, um nicht zu sagen: verleugnen?
Die Antwort kann jeder und jede nur höchstpersönlich finden. Niemand kann sie uns abnehmen. Niemand ist allerdings auch bei uns, wenn wir irgendwann einmal auf unser Leben zurückblicken und uns fragen, ob wir daraus das gemacht haben, was uns möglich gewesen wäre, oder ob wir den bequemen Weg gegangen sind.
Wer sich entschieden hat, dem eigenen Stern zu folgen, bestätigt, dass der Lohn der Veränderung den Preis bei weitem überwiegt. Doch das wissen wir erst im Rückblick. Dieses Grunddilemma unseres Lebens hat der dänische Philosoph Sören Kierkegaard auf den Punkt gebracht: „Das Leben kann nur in der Rückschau verstanden, doch es muss in der Vorschau gelebt werden.“
Das gilt auch für die nächste Angst, der wir uns widmen: der Angst, authentisch zu sein.




3. Angst, authentisch zu sein
	Die Tarnkappe hat ihren Zweck erfüllt
	Was wir gewinnen
	Umkehr der Maßstäbe
	Übung: Authentizität


Wir alle wünschen uns, so gesehen zu werden, wie wir sind, erkannt zu werden. Doch gleichzeitig haben wir davor die größte Angst. Deshalb verstecken wir uns unter einer Tarnkappe.
Diese Tarnkappe kann unterschiedliche Formen annehmen. Wir können uns hinter einem Team verstecken. Das Team hat dies und jenes entschieden. Das Team trägt die Verantwortung, nicht ein Einzelner oder eine Einzelne. Die Tarnkappe kann ein falscher Beruf sein, hinter dem wir uns verbergen, statt den Maler in uns ans Licht zu bringen. Die Tarnkappe kann sich darin äußern, dass wir unsere eigenen Werte verleugnen, im Großen wie im Kleinen, um nicht aufzufallen.
Wenn wir unserem eigenen Stern folgen, müssen wir irgendwann die Tarnkappe absetzen und uns zu unserem authentischen Selbst bekennen. Das ist der Preis. Je mehr wir auf unserem eigenen Weg voranschreiten, desto mehr erkennen wir, dass wir auf diesem Weg alleine sind. Es mag andere geben, die einen ähnlichen Weg gehen wie wir. Doch ihre Spur befindet sich neben der unseren. Es ist nicht dieselbe.
Damit werden wir sichtbar, ob wir es wollen oder nicht. Wir können uns nicht mehr in einer Masse verbergen. Es ist dreierlei, was wir befürchten:
	Zum einen fürchten wir, die bisherige Zugehörigkeit zu verlieren und niemanden mehr zu finden, der oder die uns auf unserem Weg begleitet. Das ist ein reales Risiko, wie wir schon im letzten Kapitel festgestellt haben. Zumindest für eine Übergangszeit müssen wir damit rechnen, dass die früheren Wegbegleiter nicht mehr da und neue noch nicht in Sicht sind.

	Daneben befürchten wir, dass wir uns angreifbar und verletzbar machen, wenn wir aus der Deckung hervorkommen. Auch das ist ein reales Risiko. Wir spüren heute den Maler in uns. Doch wir wissen nicht, was er wirklich kann. Es kann sein, dass er mit seinen Bildern die Welt verändert. Es kann sein, dass er hungernd in einer Dachkammer sein Leben fristen muss. Dazwischen ist alles möglich. Was nützt es uns, wenn wir selbst von unserem Können überzeugt sind, aber die Welt honoriert es nicht?

	Unsere dritte Befürchtung ist paradox im Vergleich zu der vorherigen, doch gleichermaßen vorhanden. Es ist die Befürchtung, dass wir keinen Applaus verdienen, dass wir nicht gut genug sind. Auch das ist ein reales Risiko. Statt Applaus können wir auch Geld einsetzen, dann wird es noch deutlicher. Welcher Preis ist angemessen für unsere Leistung? Wenn wir alleine unterwegs sind, gibt es keine Tarife mehr, sondern stattdessen individuelle Vereinbarungen.


Die Tarnkappe hat ihren Zweck erfüllt
Die Tarnkappe hat uns vor all diesen Risiken geschützt. Wir konnten im Mainstream mitschwimmen und uns trösten, dass so viele sich nicht irren können. In der Lebensmitte wird das zunehmend schwerer. Wir wissen nicht, wie viel Zeit wir noch zur Verfügung haben. Wir spüren, dass es zumindest ein Irrtum wäre, so weiterzumachen wie bisher. Wir haben erfahren, dass die Ziele, denen wir bisher hinterhergejagt sind, nicht zu wahrer Erfüllung geführt und uns nicht in Frieden mit uns selbst gebracht haben.
Selbst wenn wir andere weiter täuschen können, gelingt uns das nicht mehr uns selbst gegenüber. Beim Blick in den Spiegel versagt die Tarnkappe. Es wird Zeit, dass wir sie absetzen.

Was wir gewinnen
Wenn wir uns entscheiden, authentisch zu sein, gewinnen wir Unabhängigkeit. Es geschieht etwas Merkwürdiges: Unsere Befürchtungen treten ein – aber gleichzeitig werden sie unwichtig.
Unsere Ängste haben nur solange Macht über uns, wie wir es ihnen erlauben. Solange wir uns an äußeren Vorbildern und Wertvorstellungen anderer orientieren, sind wir bestrebt, diesen nachzukommen bis zum Preis, uns selbst zu verbiegen.
Sobald wir uns an unseren inneren Maßstäben orientieren, sind uns die äußeren nicht mehr wichtig. Sobald wir erfahren haben, wie es ist, im Frieden mit uns selbst zu sein, nehmen wir es in Kauf, von anderen kritisiert zu werden. Im Grunde spielt es dann keine Rolle mehr, ob uns andere loben oder kritisieren.
Es spielt nur indirekt eine Rolle, denn wir werden ja nicht von heute auf morgen neue Menschen. Es ist ein Prozess, der sich über den Rest unseres Lebens hinzieht. Wahrscheinlich werfen wir die Tarnkappe nicht sofort weg, sondern setzen sie erst einmal probeweise ab, zunächst nur für ein paar Minuten und dann immer länger.
In diesem Prozess setzen wir uns mit unserer Umwelt auseinander, denn wir leben und arbeiten nicht im luftleeren Raum. Wir wollen für andere einen Beitrag erbringen und wollen dafür Honorierung, auch materiell. In dieser Auseinandersetzung werden wir mit Anerkennung und Kritik konfrontiert.
Dass es keine Rolle spielt, ob uns andere loben oder kritisieren, heißt nicht, dass wir Lob und Kritik ignorieren. Im Gegenteil: Die Resonanz, die wir erzielen, gibt uns wichtige Impulse, uns immer mehr mit uns selbst auseinanderzusetzen. Ist die Stelle, die uns angeboten wird, tatsächlich die, auf der wir den bestmöglichen Beitrag erbringen können? Oder kommen wir dadurch von unserem Weg ab? Sollen wir in der nach außen attraktiven Position bleiben, in der wir nur noch wie ein Zombie funktionieren, oder sollen wir den Karriereknick riskieren, um zu uns selbst zu finden?
Was sagt uns die Kritik? Müssen wir unsere Leistung noch verbessern? Haben wir schon die ideale Zielgruppe für unsere Leistung gefunden oder gibt es eine, die dafür noch aufgeschlossener ist?
Alle diese Fragen kommen wieder und wieder in dieser und ähnlicher Form auf uns zu und wollen beantwortet werden. Auch unsere materielle Situation spielt immer wieder herein. Mit einem guten Polster ausgestattet, kann manche Entscheidung einfacher fallen, als wenn dieses fehlt und wir jeden Monat eine Familie zu ernähren haben.

Umkehr der Maßstäbe
Dass es keine Rolle spielt, ob uns andere loben oder kritisieren, bedeutet nicht Ignoranz – ganz im Gegenteil – es bedeutet eine Umkehr der Maßstäbe: Wir lernen mehr und mehr, auf unseren inneren Ratgeber zu hören, statt uns an anderen zu orientieren. Anerkennung und Kritik sind Feedbacks, die uns zeigen, wo wir etwas verbessern können. Doch sie berühren uns nicht im Innersten, wenn wir im Frieden mit uns selbst leben.
Es ist eine Umkehr der Maßstäbe, auch in Bezug auf die Wichtigkeit von Kundeninteressen. Die Rolle des Kunden hat sich gewandelt. Ihn wieder wichtiger zu nehmen als in der Vergangenheit, ist sicher sinnvoll. Doch er kann nicht der Maßstab für uns sein.
Unser Maßstab ist innen. Wer wir sind, der innere Maler in uns, kann sich erst im Dialog mit den Kunden entfalten. Das können wir nicht im stillen Kämmerlein entwerfen und dann den Kunden aufzwingen. Auch der umgekehrte Weg funktioniert nicht, dass wir nur reagieren auf Wünsche von Kunden.
Nein, es ist ein Dialog. Unser innerer Ratgeber signalisiert uns, was uns mehr in Frieden mit uns bringt und was uns davon entfernt. Peter Drucker berichtet dazu ein eindrucksvolles Beispiel aus seinem Leben. Er war als junger Mann sehr erfolgreich im Investmentbanking. Doch er kündigte dort, weil sein Interesse mehr den Menschen galt als dem Geld. Im Nachhinein wissen wir: eine gute Entscheidung. Aus damaliger Sicht ein hohes Risiko.
Wir wissen im Voraus nicht, welches Risiko wir eingehen, wenn wir die Tarnkappe ablegen, und umgekehrt, welche Chancen auf uns warten. Doch wir wissen, dass wir nicht erkannt werden können, wenn wir sie weiter tragen.

Übung: Authentizität
Nachstehend einige Fragen, mit deren Hilfe Sie verschiedene Zugänge zum Thema Authentizität finden können.
	Welche Menschen kenne ich persönlich, die ein hohes Maß an Authentizität verwirklichen? Wie denke ich über sie?

	Welche Menschen kenne ich aus Büchern, den Medien oder vom Hörensagen, die ein hohes Maß an Authentizität verwirklichen? Wie denke ich über sie?

	In welchen Situationen bin ich selbst sehr authentisch? Wie sind meine Erfahrungen damit?

	In welchen Situationen weniger? Wie sind meine Erfahrungen damit?

	In welchen Situationen wäre ich gern authentischer? Was kann ich dafür tun?






4 Übergänge gestalten
	1. Vergangenes beenden
	2. Offenheit in der Übergangszeit
	3. Neues beginnen

1. Vergangenes beenden
	Energie für Neues freisetzen	Was gebe ich auf?


	Übung: Was ich aufgebe	Was führe ich fort?


	Übung: Was ich fortführe	Was ändere ich?


	Übung: Was ich ändere


Unser Leben besteht aus Übergängen. Jeder Moment ist der Übergang von etwas Altem in etwas Neues. Im Allgemeinen nehmen wir die einzelnen Übergänge nicht gesondert wahr, sondern erfahren unser Leben als Fluss. Anders ist es allenfalls bei besonders markierten Zonen wie zum Beispiel der Verlobungszeit oder den ersten hundert Tagen im neuen Job.
Selten nur nutzen wir die Gelegenheit, einen Übergang bewusst zu gestalten. Wenn wir es täten, könnten wir eine neue Qualität in unser Leben bringen.
Die Lebensmitte als Übergangsstadium bietet sich an, die Gleichförmigkeit unseres Daseins zu unterbrechen. Wichtige Fragen, mit denen wir uns in dieser Zeit auseinanderzusetzen haben, sind im ersten Kapitel aufgeführt. Vollziehen wir in der Lebensmitte einen Kurswechsel, verlangt dieser geradezu danach, bewusst gestaltet zu werden. Mit den einzelnen Phasen, die dabei zu beachten sind, befassen wir uns im Folgenden:
	Vergangenes beenden

	Offenheit in der Übergangszeit

	Neues beginnen


Diese Einteilung geht auf William Bridges zurück, der sich wie kaum ein anderer mit Übergängen („transitions“) befasst hat. Die drei Phasen lassen sich nicht trennscharf voneinander abgrenzen, sondern verlaufen ineinander, teilweise auch parallel zueinander oder kreuzen sich. Dennoch bleiben wir bei dieser Einteilung, weil jede Etappe andere Schwerpunkte hat und andere Aufgaben für uns bereithält. Wie wir erkennen, was gerade dran ist, ist ebenfalls ein Bestandteil der einzelnen Unterkapitel.
Energie für Neues freisetzen
Für viele Menschen ist die Vergangenheit wie ein Magnet. Der größte Teil der Gedanken und Gespräche kreist um das, was bereits geschehen ist, wieder und wieder. Damit ist ein großer Teil unserer Energie blockiert für Neues.
Damit Sie sich selbst einschätzen können, wie reif Sie schon für etwas Neues sind, ein kurzer Test:
Checkliste: Wie reif sind Sie für etwas Neues?
Sie können die nachfolgenden Testfragen für sich allein beantworten. Einfacher ist es, wenn Sie zusätzlich Menschen aus Ihrem näheren Umfeld um Feedback bitten. Wir haben an dieser Stelle oft den berühmten blinden Fleck.
Kreuzen Sie die Antworten an, die am ehesten auf Sie zutreffen.
	Frage	Vergangenheit	Gegenwart	Zukunft
	Woran denke ich am häufigsten?	□	□	□
	Worüber spreche ich am häufigsten?	□	□	□


Heute ist es Mode geworden, vom Loslassen zu sprechen. Der Senior soll loslassen, wenn er sein Unternehmen an den Nachfolger übergibt. Eltern sollen loslassen, wenn die Kinder aus dem Haus gehen.
Wenn es darum geht, die Vergangenheit zu beenden, ist Loslassen alleine zu wenig. Es geht um einen komplexeren Prozess. Die Vergangenheit zu beenden, hat das Ziel, uns auf eine höhere Stufe zu heben. Dazu müssen wir einerseits vom Alten frei sein, auf der anderen Seite aber auch das Alte integriert haben. Beendigung der Vergangenheit ist gleichzeitig ein intellektueller, emotionaler und realer Prozess.
Wir nutzen dafür die nachfolgenden Fragen:
	Was gebe ich auf?

	Was führe ich fort?

	Was ändere ich?


Was gebe ich auf?
Jedes Mal, wenn wir einen neuen Lebensabschnitt beginnen, geben wir etwas auf. Das kann freiwillig oder unfreiwillig sein. In beiden Fällen geht es darum, zu erkennen, was demnächst in unserem Leben nicht mehr vorhanden sein wird, und uns mit dem Verlust auseinanderzusetzen. Betroffen sein können Aktivitäten, Gegenstände oder Beziehungen.


Übung: Was ich aufgebe
Nehmen Sie sich ausreichend Zeit und schreiben Sie auf, welche Aktivitäten, Gegenstände und Beziehungen demnächst in Ihrem Leben fehlen werden. Notieren Sie dahinter, was das für Sie faktisch und emotional bedeutet.
	Was ich aufgebe	faktische Bedeutung	emotionale Bedeutung
	Aktivitäten	
	

	Gegenstände	
	

	Beziehungen	
	


Manches wird uns dabei das erste Mal bewusst oder in seiner vollen Tragweite deutlich. Manches geben wir leichten Herzens auf, anderes nur ungern. Manches ist auch noch nicht erledigt und muss in irgendeiner Weise zum Abschluss gebracht werden. Für ein Projekt kann das ein Zwischenstatus sein, für eine Beziehung ein klärendes Gespräch. Manchmal müssen wir auch innerlich mit etwas abschließen. Wenn wir von der Verkäuferin im Außendienst zur Verkaufsleiterin befördert werden, müssen wir mit den Anforderungen der alten Rolle abschließen und uns auf die neue Rolle konzentrieren.
Abschiedsrituale können sehr hilfreich sein. Zum Teil kennen wir sie. In vielen Unternehmen verabschiedet sich die Gehende mit einem Ausstand. Auch Abschiedsbriefe an Geschäftsfreunde sind verbreitet. Für andere Situationen liegt es an uns, eigene Abschiedsrituale zu erfinden, die wir für uns allein oder mit anderen begehen. Ich habe vor dem Ausscheiden mit meiner Abteilung einen Abschiedsworkshop durchgeführt. Für andere kann es bedeuten, die Fotos der vergangenen Jahre in ein Album zu kleben, um in diesem irgendwann später zu blättern. Der Kreativität sind keine Grenzen gesetzt.
Etwas aufgeben heißt nicht, es ganz und gar aus dem Gedächtnis zu eliminieren. Sondern es heißt, keine Energie mehr darauf zu verwenden.
Anders ist es mit dem, was wir fortführen. Auch davon gibt es einiges, wenn wir von einem Lebensabschnitt in einen anderen wechseln.
Was führe ich fort?
Sich damit bewusst auseinanderzusetzen, hat den Vorteil, dass wir nicht aus purer Gewohnheit unnötigen Ballast mit uns schleppen, sondern nur das, was wir wirklich noch brauchen.


Übung: Was ich fortführe
Nehmen Sie sich ausreichend Zeit und schreiben Sie auf, welche Aktivitäten, Gegenstände und Beziehungen Sie auch nach der Veränderung fortführen werden. Notieren Sie dahinter, was das für Sie faktisch und emotional bedeutet.
	Was ich fortführe	faktische Bedeutung	emotionale Bedeutung
	Aktivitäten	
	

	Gegenstände	
	

	Beziehungen	
	


Etwas fortzuführen, hat mit Kontinuität zu tun. Auch wenn der permanente Wandel heute zum Schlagwort geworden ist, brauchen wir ein gewisses Maß an Kontinuität. Das können sinnvolle Gewohnheiten sein, zum Beispiel ein bestimmter Tagesrhythmus, oder Beziehungen, die wir auch in unserem neuen Leben weiter pflegen möchten.
Was ändere ich?
Wenn wir etwas fortführen möchten, kann das auch bedeuten, es in modifizierter Form fortzuführen. Bei Beziehungen liegt das auf der Hand. Wir werden den Kollegen, mit dem wir Tag für Tag eng zusammengearbeitet haben, erstens nicht mehr so häufig sehen und zweitens nicht mehr als Kollegen, sondern als Freund oder Bekannten oder Ex-Kollegen betrachten.
Wenn wir im Unternehmen die Rolle ändern, ist das auch wichtig. Wir sind nicht mehr Chefin, sondern vielleicht auf gleicher Ebene mit ehemaligen Mitarbeitern. Wenn wir aus einer Festanstellung in eine freiberufliche Tätigkeit für unseren ehemaligen Arbeitgeber wechseln, mögen wir noch genauso häufig ins Büro kommen wie vorher. Wir sind dennoch in einer anderen Rolle und bestimmte Betriebsinterna werden uns unter Umständen nicht mehr mitgeteilt.
Die berufliche Veränderung kann auch eine willkommene Gelegenheit sein, bestimmte Verhaltensweisen zu ändern. In einer eingefahrenen Situation ist so etwas schwierig. In einem neuen Umfeld hingegen können wir von vornherein anders beginnen.


Übung: Was ich ändere
Nehmen Sie sich ausreichend Zeit und schreiben Sie auf, welche Aktivitäten, Gegenstände und Beziehungen Sie nach der Veränderung ändern werden. Notieren Sie dahinter, was das für Sie faktisch und emotional bedeutet.
	Was ich ändere	faktische Bedeutung	emotionale Bedeutung
	Aktivitäten	
	

	Gegenstände	
	

	Beziehungen	
	





2. Offenheit in der Übergangszeit
	Hauptfehler: Aktionismus oder Untätigkeit
	Eine neue Einstellung gewinnen
	Auszeit nehmen
	Entscheidungen reifen lassen
	Strategische Provisorien


Wenn wir eine Lebensphase beenden, möchten wir gern übergangslos in die nächste springen. Doch meistens funktioniert das nicht. Dazwischen liegt in der Regel das Niemandsland, eine Zone, in der wir zwar wissen oder ahnen, dass das Alte zu Ende geht, aber noch nicht das Licht des Neuen am Horizont sehen. Es gibt möglicherweise verschiedene Optionen, doch zeigt sich kein klarer Weg. Wir fühlen uns verloren und sowohl von unseren Mitmenschen als auch von unseren Kompetenzen abgeschnitten.
Diese Phase ist normal. Es gibt keinen Grund zur Beunruhigung oder Selbstzweifel. Wenn Sie diese Zone hinter sich gelassen haben, steht Ihnen Ihre bisherige Kompetenz wieder zur Verfügung – höchstwahrscheinlich eher mehr als bisher.
Wieder ein kleiner Test, damit Sie herausfinden können, wo Sie stehen.
Checkliste: Sind Sie in der Übergangszeit?
Beantworten Sie die nachfolgenden Fragen danach, ob Sie die geschilderte Situation häufig, manchmal oder nie erleben.
	Situation	häufig	manchmal	nie
	Ich habe keine Vorstellung von meiner beruflichen Zukunft.	⊡	⊡	⊡
	Ich sehe viele Möglichkeiten und kann mich nicht entscheiden.	⊡	⊡	⊡
	Ich möchte heute dieses und morgen jenes.	⊡	⊡	⊡
	Meine Kompetenz scheint mir verloren gegangen zu sein.	⊡	⊡	⊡
	Ich sehne mich nach einer Auszeit.	⊡	⊡	⊡
	Ich habe wenig Energie.	⊡	⊡	⊡
	Ich habe wenig Interesse an Geselligkeit.	⊡	⊡	⊡


Je öfter Sie „häufig“ angekreuzt haben, desto mehr spricht dafür, dass Sie sich gerade im Niemandsland aufhalten. Sorgen Sie sich nicht. Sie sind dort in guter Gesellschaft. Die Zeit geht vorbei, mal früher, mal später. Sie können diese Zeit sogar genießen und sie im Rückblick als eine schöne Zeit in Erinnerung behalten. Dazu gleich mehr. Wichtig ist jedoch, dass Sie die beiden Hauptfehler vermeiden, die in dieser Zeit gemacht werden können: Aktionismus oder Untätigkeit.
Hauptfehler: Aktionismus oder Untätigkeit
Weil diese Zeit so schwer auszuhalten ist, neigen viele zu Extremreaktionen: entweder dagegen anzukämpfen oder zu resignieren. Beides ist verständlich, aber hilft nicht wirklich.
Wer bisher ein aktiver Mensch mit Macher-Qualitäten war, neigt dazu, die Ärmel hochzukrempeln und etwas zu tun – egal, was. Das artet leicht in blinden Aktionismus aus. Da werden Bewerbungen geschrieben, alte Kontakte wieder belebt, Veranstaltungen besucht und Ähnliches. Es bleibt kaum Zeit, um durchzuatmen.
Diese Art von Aktionismus kann wie eine Droge wirken, einerseits kurzfristig aufputschend, andererseits betäubend. Erst wenn sich trotz aller Aktivitäten kein Ergebnis einstellt, beginnt die Ahnung, dass das in dieser Phase nicht das adäquate Vorgehen ist.
Damit soll nicht gesagt sein, dass wir nicht aktiv sein sollen. Bestimmte Aktivitäten sind durchaus sinnvoll. Dazu kommen wir gleich. Aktionismus ist hingegen etwas anderes, nämlich der Versuch, etwas zu erzwingen, für das die Zeit noch nicht reif ist.
Der Gegenpol zu blindem Aktionismus und genauso wenig hilfreich ist Untätigkeit. Manche treiben ihre Selbstzweifel und das eigene Kritisieren so weit, dass sie sich selbst damit lähmen. Andere ziehen die Betäubung vor, durch Alkohol, übermäßiges Schlafen oder andere Ausweichaktivitäten. Doch derartige Reaktionen führen eher tiefer in die Misere, indem wir uns noch unfähiger und orientierungsloser fühlen und uns noch mehr dafür kritisieren, dass wir zu keiner Lösung finden.
Machen wir uns selbst das Leben in dieser Zeit schon häufig schwer, tut der Druck der Umgebung ein Zusätzliches. Irgendwann können der liebevollste Ehepartner und die verständnisvollsten Freunde die immergleichen Gesprächsabläufe nicht mehr ertragen. „Tu doch endlich etwas. Entscheide dich doch endlich“, fordern sie. Sie wollen uns helfen und bringen uns Stellenanzeigen, die sie aus der Zeitung ausgeschnitten oder aus dem Internet ausgedruckt haben. Doch auf uns hat das eher den gegenteiligen Effekt. Wir fühlen uns noch miserabler.
Druck – ob von uns selbst oder von anderen – hilft in dieser Zeit nicht weiter. Er kann uns entweder in Aktionismus oder in Depression treiben oder auch in den ständigen Wechsel zwischen diesen Extremen. Das Beste aus dieser Phase machen wir, wenn wir eine positive Einstellung dazu gewinnen und die Aktivitäten unternehmen, die uns zu mehr Klarheit führen.

Eine neue Einstellung gewinnen
Hilfreicher als Druck ist Entlastung. Druck macht uns zu, Entlastung hingegen führt dazu, dass Raum entsteht, in dem sich das Neue zeigen kann. Der erste Schritt dazu ist eine andere Einstellung zu der Situation, der zweite Schritt sind förderliche Aktivitäten.
Wir wissen jetzt, dass das Niemandsland eine normale – und vorübergehende – Phase in einer Umbruchsituation ist. Wir brauchen also nicht zu befürchten, an einem Charakterfehler oder einer persönlichen Schwäche zu leiden. Bereits diese Erkenntnis kann entlastend wirken.
Sie kann uns auch helfen, eine positive Einstellung zu der Situation zu gewinnen. Denn diese hat auch Vorteile. Im Nachhinein betrachte ich die Zeit zwischen dem Ausscheiden aus meinem früheren Unternehmen und dem richtigen Start in die Selbstständigkeit, als ich sehr heftig Bekanntschaft mit der Zwischenzone machte, als eine glückliche und schöne Zeit. Anfangs allerdings sah es gar nicht so aus.
Die Änderung trat ein, als ich innerlich akzeptierte, dass es nicht so schnell voranging, wie ich mir das vorgestellt hatte. Es ging nicht nur um ein neues Managementprojekt, sondern es ging in gewisser Weise darum, ein neuer Mensch zu werden. Es war eine Art Häutungsprozess. Erst als ich das begriffen und akzeptiert hatte, wurde es leicht.
Die Leichtigkeit dieser Phase ergibt sich daraus, dass wir noch keine Entscheidungen treffen müssen. Zumindest keine endgültigen. Wenn wir verschiedene Optionen haben – schön. Jonglieren wir damit wie mit bunten Bällen. Schnuppern wir ein bisschen herein. Lassen wir es zunächst einmal beim Unverbindlichen und bei Provisorien. Provisorien können einen unvergleichlichen Charme haben.
Wenn wir noch ganz im Dunkeln tappen – auch schön. Genießen wir vorerst die Dunkelheit. Lange Sommertage sind schön, doch auch dunkle Wintertage haben etwas. Im flackernden Kerzenlicht kommen vielleicht geheime Wünsche und Sehnsüchte hoch, die dem prallen Sonnenlicht noch nicht standhalten könnten.

Auszeit nehmen
Viele Menschen spüren in dieser Phase die Sehnsucht nach einer Auszeit. Nicht immer ist ein Sabbatical möglich. Aber vielleicht gibt es die Möglichkeit, Ruheinseln in unser Leben zu integrieren. Das kann ein verlängertes Wochenende ganz für uns alleine sein. Das kann täglich eine halbe Stunde Rückzug sein. Manche Menschen brauchen dazu Ruhe, andere eher Aktivität, wie zum Beispiel Spaziergänge oder Arbeit mit den Händen. Auch hier gilt: Nicht die Quantität der Auszeit ist entscheidend.
Ein Grund, weshalb Menschen dem Wunsch nach einer Auszeit nicht nachgeben, ist die Sorge, dass sie wunderlich werden oder wirken könnten. Wenn wir bisher gesellige Menschen waren und jedes Wochenende mit Familie und Freunden verbracht haben, fällt es schwer zu sagen, dass wir Zeit für uns selbst haben möchten, und das nicht nur an einem Wochenende, sondern womöglich mehrere Monate lang immer wieder. Vielleicht befürchten wir besorgte Fragen oder kritische Bemerkungen. Vielleicht befürchten wir auch, dass wir eigenbrötlerisch werden.
Diese Sorgen sind verständlich, doch unbegründet. Irgendwann ist die Einsiedlerphase abgeschlossen. Wir sind wahrscheinlich nicht mehr der oder die Alte. Doch wir werden uns nicht zu Eremiten auf Lebenszeit entwickeln. Bei vielen Klienten erlebe ich eher ein stärkeres Sowohl-als-auch. Zeiten, die man für sich alleine hat, werden wichtiger. Gleichzeitig aber werden Beziehungen wichtiger. In den mittleren Jahren lösen wir uns von dem strikten Entweder-oder-Schema der Vergangenheit und erwerben die Fähigkeit des Sowohl-als-auch. Bis dahin kann es vorübergehende Pendelausschläge zum einen oder anderen Extrem geben.

Entscheidungen reifen lassen
Der Sinn dieser Zeit ist, zu uns selbst zu finden und in stärkeren Kontakt mit unserem eigenen Stern zu kommen. Das geschieht zum einen dadurch, dass wir uns Auszeiten und Ruheinseln gönnen, zum anderen durch gezielte Aktivitäten.
Wenn ich von gezielt spreche, meine ich damit nicht den oben erwähnten Aktionismus. Dieser ist meist von der Idee getrieben, wir müssten möglichst schnell die endgültige Lösung finden. Das ist die Art von Zielorientierung, die meint, der gerade Weg sei immer der kürzeste. Manchmal kommen wir jedoch besser zum Ziel, wenn wir scheinbar trödeln und mal nach rechts, mal nach links den Blick schweifen lassen. Beim ersten Vorgehen haben wir zwar schnell ein Ziel erreicht. Doch vielleicht ist es gar nicht unser Ziel. Im zweiten Fall hingegen kann unsere Entscheidung reifen, so dass wir innerlich sicher werden.
Ein Beispiel dafür ist der Umgang mit Stellenanzeigen. Wir können uns aktionistisch auf jede nur im Entferntesten unserem Profil entsprechende Anzeige bewerben, um nur möglichst schnell einen neuen Job zu finden. Oder wir können uns von diesem Druck erst einmal ganz frei machen und uns lustvoll mit Stellenanzeigen beschäftigen, indem wir die Zeitung wie ein Schaufenster betrachten und das Durchblättern wie einen Schaufensterbummel. Beim Schaufensterbummel steht nicht der sofortige Erwerb eines Kleidungsstücks im Vordergrund, sondern die Orientierung. Was gibt es in dieser Saison? Was würde gut zum Rest meiner Garderobe passen? Welchen neuen Look würde ich gern einmal ausprobieren?
Genauso können wir bei der Durchsicht von Stellenanzeigen erst einmal prüfen, was in uns Resonanz hervorruft. Speziell dann, wenn wir nur sehr vage Vorstellungen von unserer Zukunft haben, kann uns das helfen, klarer zu werden. Eine andere Möglichkeit ist, mit anderen Menschen zu sprechen, uns erzählen zu lassen, was sie machen, und wiederum auf Resonanz zu achten.

Strategische Provisorien
Oft scheinen wir nicht die Zeit zu haben, um zu trödeln. Doch wir können sie uns schaffen: mit dem strategischen Einsatz von Provisorien.
Solche Provisorien können zum Beispiel Zeitarbeit sein oder der nebenberufliche Start in die Selbstständigkeit. Wie so oft, kommt es hier auf die Einstellung an. Wir können zur Zeitarbeitsfirma gehen aus der Position heraus, wir seien unfähig, uns zu entscheiden. Damit schwächen wir uns. Wir können es auch als strategische Entscheidung betrachten, uns im Moment noch verschiedene Optionen offen zu halten. Damit bewahren wir die Kontrolle über unser Leben und unser Selbstbewusstsein wird gestärkt.
Das Gleiche mit der nebenberuflichen Selbstständigkeit. Wir können uns dabei für unser Sicherheitsbedürfnis und den mangelnden Mut, ins kalte Wasser zu springen, kritisieren. Wir können uns auch loben, dass wir unternehmerisch an diese wichtige Angelegenheit herangehen, indem wir nämlich die Risiken minimieren. Nicht anders wird an der Spitze von Unternehmen gehandelt.



3. Neues beginnen
	Neue Identität
	Es wird konkret


Irgendwann nähern wir uns der Grenze. Das Niemandsland geht zu Ende. Die Zeit ist reif für den Neubeginn.
In der Regel kommt er nicht spektakulär daher, gleichsam mit einem Paukenschlag, sondern entwickelt sich eher unauffällig aus dem Niemandsland heraus. Manchmal kommen die Impulse von innen heraus, zum Beispiel in Gestalt eines Stimmungsumschwungs. Wir möchten nicht länger jonglieren und unverbindlich mit den Möglichkeiten spielen. Wir sehnen uns danach, eine konkrete Aufgabe anzupacken, am Ball zu bleiben und Ergebnisse zu erzielen. Das kann auch mit einer gewissen Aufregung verbunden sein, einem Kribbeln, einer erwartungsvollen Spannung.
Manchmal kommen Impulse von außen. Ein zufälliges Gespräch, eine überraschende Bekanntschaft oder ein Buch, das wir schon lange im Schrank haben und just in diesem Moment aufschlagen.
Praxis-Tipp:
Achten Sie auf die Vorboten des Neuen. Diese können sich unterschiedlich äußern:
	Als geänderte Gefühle: Kribbeln, Aufregung, Lust auf konkrete Aufgaben und Ergebnisse.

	Als geänderte Wahrnehmung des Selbstbildes: Unternehmer statt Existenzgründer.

	Als Anstöße von außen: Hinweise auf etwas, was wir ohnehin schon machen oder gut machen könnten; Anregungen potenzieller Kunden.

	Als zunehmendes Interesse, wieder aktiver am sozialen Leben teilzunehmen.



Bei vielen Menschen ist das Neue eigentlich schon in ihrem Leben vorhanden, doch sie nehmen es von alleine nicht wahr, sondern brauchen den neutralen Blick von außen oder einen sanften Schubs. Der Ingenieur K. L. hatte bereits etliche Patente, bis er merkte, dass er in der Entwicklungsabteilung besser aufgehoben war als im Vertrieb.
Neue Identität
Es kann auch sein, dass unser Identitätsgefühl und die Art und Weise, wie wir von uns sprechen oder uns beschreiben, sich ändert. Das ist ein Signal, dass die Übergangszeit zu Ende geht und die Planungsphase in die Umsetzungsphase mündet.
In diesem Zusammenhang noch einige allgemeine Anmerkungen zum Thema der Identität. In der Übergangsphase nehmen wir oft – bewusst oder unbewusst – eine Übergangsidentität an. Wie wir uns selbst sehen und bezeichnen, hat großen Einfluss auf unsere eigene Befindlichkeit und auch darauf, wie andere uns wahrnehmen. Ein typisches Beispiel dafür ist die Phase, die wir gewöhnt sind, als Arbeitslosigkeit zu benennen.
Wer seinen Job verloren hat, bezeichnet sich im Regelfall als arbeitslos. Damit ist etwas Negatives, nämlich die Abwesenheit von Arbeit, ausgedrückt. Arbeitslosigkeit ist ja auch negativ, mögen Sie mir entgegenhalten. Das soll gewiss nicht beschönigt werden.
Dennoch schlage ich vor, einmal probeweise nach einer anderen Beschreibung zu suchen, diese für ein paar Tage auszuprobieren und die Unterschiede wahrzunehmen. Statt sich einer Person mit der Bemerkung „Ich bin arbeitslos“ vorzustellen, könnten Sie zum Beispiel sagen: „Ich bin gerade dabei, mich beruflich neu zu orientieren.“ Damit geben Sie sich als aktiven Menschen zu erkennen und das Gespräch hat eine gute Chance, sich um Ihre Zukunftspläne zu drehen. Möglicherweise ergibt sich daraus sogar eine neue Idee oder ein neuer Kontakt.
Wenn Sie sich dagegen als arbeitslos vorstellen, ist das Risiko viel größer, über die Vergangenheit zu sprechen oder über die aktuellen Schwierigkeiten auf dem Arbeitsmarkt. Es mag nett sein, dazu mit jemandem eine gleiche Meinung zu haben. Doch damit sind Sie Ihrer künftigen Aufgabe noch keinen Schritt näher.

Es wird konkret
Wenn in der Natur die ersten Strahlen der Frühlingssonne locken, gehen wir wieder mehr nach draußen und kleiden uns in freundlicheren Farben als im Winter. Ähnlich reagieren wir, wenn die Vorboten des beruflichen Neubeginns sich zeigen.
Wir richten uns darauf ein, dass die Zeit der Provisorien zu Ende geht. Wenn wir bei einem Zeitarbeitsunternehmen sind, bereiten wir uns darauf vor, nach einer Festanstellung Ausschau zu halten. Wir studieren die Anzeigen mit neuem Interesse und prüfen, bei welchen Unternehmen wir uns aktiv bewerben. Wir überarbeiten unsere Unterlagen, lassen Fotos machen und vieles mehr.
Es kann auch sein, dass vorher noch ein paar äußere Veränderungen anstehen, zum Beispiel ein Friseurbesuch, neue Kleidung, eine neue Brille. Wenn wir vorübergehend einen unregelmäßigen Lebenswandel hatten, gewöhnen wir uns an, morgens wieder um sechs oder um sieben Uhr aufzustehen. Das alles führt nicht unmittelbar zu einer neuen Arbeit. Doch es ebnet den Weg.
Wenn wir schon den richtigen Job gefunden haben, uns innerhalb des bisherigen Unternehmens neu positionieren oder jetzt mit der Selbstständigkeit ernst machen, kann der Neuanfang sich in schriftlichen Zielen ausdrücken. Die Zeit der Unverbindlichkeit ist vorbei. Jetzt wollen wir konkrete Ergebnisse erreichen.
Wie das im Einzelfall aussehen kann, erfahren Sie in den folgenden Kapiteln.




5 Die große Freiheit: Unternehmer werden
	1. Vorbereitung: Der Businessplan ist nicht alles
	2. Abnabelung vom alten Unternehmen: Vom Team-Mitglied zum Einzelkämpfer
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1. Vorbereitung: Der Businessplan ist nicht alles
	Psychologische Vorbereitung der Selbstständigkeit	Motivation für die Selbstständigkeit
	Unterschiede zwischen Angestelltentätigkeit und Selbstständigkeit
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	Vorbereitung im Dialog mit den Kunden
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Endlich allein entscheiden. Ideen zügig realisieren, statt in endlosen Meetings zu diskutieren. Sein eigener Herr sein können. Diese und ähnliche Erwägungen veranlassen gestandene Manager dazu, die Selbstständigkeit ins Auge zu fassen. Viele träumen jahrelang davon – ohne jemals den entscheidenden Schritt zu tun. Und das ist verständlich. Denn der Schritt in die Selbstständigkeit ist weitaus bedeutungsvoller als der Wechsel zu einem anderen Arbeitgeber. Es ist der Wechsel in eine andere Lebensform.
Wer die Vorbereitung auf die Selbstständigkeit mit der Aufstellung eines Businessplans verwechselt, sieht nur die Spitze des Eisbergs. Demzufolge befasst sich dieses Kapitel mit allen Aspekten der Vorbereitung, die speziell für Gründer über fünfzig von Belang sind. Das sind insbesondere:
	die psychologische Vorbereitung auf die neue Lebensform

	die praktische Vorbereitung inklusive der Erstellung des Businessplans im Dialog mit den Kunden

	die optimale Nutzung der Angestelltenzeit für einen erfolgreichen Start in die Selbstständigkeit


Psychologische Vorbereitung der Selbstständigkeit
Wenn wir erst jetzt, in der Lebensmitte, konkret daran denken, uns selbstständig zu machen, hat das im Zweifel gute Gründe. Entweder war die bisherige Angestelltenzeit so aufregend, dass ein Ausstieg gar nicht ernsthaft in Betracht kam. Oder die Risiken der Selbstständigkeit schienen uns so hoch, dass wir die labile Sicherheit des Angestelltenstatus immer noch vorgezogen haben.
Wenn wir jetzt den Schritt tun wollen, müssen wir daher so sicher wie möglich sein, dass wir ihn gut bedacht haben. Ein Zurück ist in unserer Situation weitaus schwieriger als für jemanden, der am Anfang seiner Berufskarriere einen Abstecher in die unternehmerische Tätigkeit macht.
Motivation für die Selbstständigkeit
Im ersten Schritt überprüfen wir, wie stark unsere Motivation ist und woher sie rührt. Da in den letzten Jahren die Anzahl der sogenannten Ein-Personen-Unternehmen immer mehr zugenommen hat und speziell Ältere eher in diese Richtung tendieren, richten sich die Ausführungen dieses Kapitels vorrangig an Ein-Personen-Unternehmer.
Checkliste: Meine Motivation für die Selbstständigkeit
Kreuzen Sie die Punkte an, die für Sie zutreffen. Es können auch mehrere Punkte markiert werden.
	–	Ich möchte nur noch das tun, was mir Freude macht.	□
	–	Ich möchte meine Zeit frei einteilen.	□
	–	Ich möchte mehr Geld verdienen.	□
	–	Ich möchte meine eigenen Ideen verwirklichen.	□
	–	Ich möchte für mich allein arbeiten.	□
	–	Ich möchte nur noch in einem lockeren Verbund arbeiten.	□
	–	Ich möchte der Arbeitslosigkeit entgehen.	□
	–	Ich möchte noch andere meiner Fähigkeiten entfalten.	□
	–	Ich möchte mich auf die Sache konzentrieren, nicht auf Politik.	□
	–	Ich möchte etwas Neues lernen.	□
	–	Ich möchte meine eigenen Wertvorstellungen realisieren.	□
	–	Sonstiges	□


Je mehr Punkte Sie angekreuzt haben, desto mehr zieht es Sie in die Selbstständigkeit. Haben Sie mehr positive Motivation für die Selbstständigkeit oder mehr Motivation weg vom Angestelltenstatus? Im letzten Fall prüfen Sie anhand der nachfolgenden Ausführungen noch einmal besonders genau, wie weit diese Motivation ausreicht, die Schattenseiten der Selbstständigkeit zu ertragen.

Unterschiede zwischen Angestelltentätigkeit und Selbstständigkeit
Auch eine hohe Motivation für die Selbstständigkeit reicht nicht aus, wenn Sie sich unrealistische Vorstellungen darüber machen. Leider ist es mit der Selbstständigkeit wie mit einer exotischen Frucht. Solange Sie sie nicht gekostet haben, wissen Sie nicht, wie sie schmeckt. Ein Selbstständigkeitssimulator muss noch erfunden werden.
Damit Sie sich trotzdem bereits im Vorfeld ein Bild machen können, beschreibt die nachstehende Checkliste die wesentlichen Unterschiede zwischen Angestelltentätigkeit und Selbstständigkeit und die jeweiligen persönlichen Voraussetzungen, die dafür erforderlich sind.
Checkliste: Vergleich der Selbstständigkeit mit dem Angestelltenverhältnis
	Niemand gibt uns mehr Ziele oder gar konkrete Projektaufgaben vor. Wir erschaffen uns unsere Arbeit selbst: ideal für Menschen, die keinen Chef über sich haben möchten bzw. brauchen, schwierig für alle, die mit der Selbststeuerung Probleme haben.

	Es steht nicht fest, an wen unsere Arbeitsergebnisse gehen. Unsere Abnehmer warten nicht im Nachbarbüro. Wir müssen uns unsere Kunden erst suchen. Für selbstbewusste Extrovertierte gerade das Salz in der Suppe – eine große Hürde für alle, die meinen: „Meine Arbeit spricht für sich. Ich will mich nicht verkaufen müssen.“

	Ob wir am Monatsende genug Geld auf dem Konto haben, um unsere finanziellen Verpflichtungen zu erfüllen, ist unsicher. Einige mag das anstacheln, das Beste zu geben. Wer monatlich hohe Belastungen oder ein starkes Sicherheitsbedürfnis hat, kann schlaflose Nächte erleben.

	Bisher waren wir für ein bestimmtes Arbeitsgebiet zuständig, den Rest haben andere erledigt. Als Einzelkämpfer kümmern wir uns – zumindest in der Anfangszeit – um fast alles selbst. Das bedeutet Lernen, Lernen, Lernen und eine exzellente Arbeitsorganisation, wenn ein 24-Stunden-Tag ausreichen soll. Erscheint Ihnen das eher angenehm aufregend oder eher stressig?

	Wie arbeitet es sich im luftleeren Raum? Bisher brauchten wir uns dieser Frage nicht zu stellen. Als Einzelunternehmer lernen wir die Einsamkeit kennen. Die gewohnten Kontakte während der Arbeit als auch beim zufälligen Gespräch auf dem Flur entfallen. Ebenso das direkte Feedback von Menschen, mit denen wir durch täglichen Umgang vertraut sind.

	Ähnliches gilt für Kontakte nach außen. Sobald wir nicht mehr für unseren bisherigen Arbeitgeber, sondern im eigenen Namen auftreten, sind wir für viele unserer heutigen Geschäftspartner nicht mehr interessant. Das ist für manchen recht desillusionierend, für andere eher Ansporn, sich einen eigenen Namen zu machen.

	Auch der private Bereich bleibt nicht unverschont. „Sie werden viele Freunde verlieren“, war die Warnung an ein Paar, das gemeinsam ein Geschäft eröffnen wollte. Schnell erkannten die beiden, wie zutreffend die Prognose gewesen war. Wenn unser Bekannten- und Freundeskreis überwiegend aus Angestellten besteht oder gar aus Menschen, die nur noch an ihre Rente denken, schrumpft der Vorrat an gemeinsamem Gesprächsstoff. Bis neue Menschen in unser Leben treten, kann es eine Zeit lang sehr einsam sein.



Idealerweise empfinden Sie sämtliche aufgeführten Punkte als die Herausforderung, die Sie gerade jetzt brauchen. Wahrscheinlicher ist, dass Sie beim einen oder anderen Punkt etwas ins Grübeln geraten, ob Sie der typische Unternehmer sind. Wenn das der Fall ist, heißt das nicht, dass Selbstständigkeit für Sie völlig ausscheidet. Sie haben damit allerdings wichtige Hinweise, worauf Sie besonders achten sollten. Im weiteren Verlauf des Kapitels finden Sie Hinweise, wie Sie mit typischen Hürden umgehen, zum Beispiel der Akquisition.
Viele Ex-Angestellte, vor allem im mittleren Alter, tun sich schwer mit dem Thema Akquisition. Das war bisher nicht erforderlich. Eher hatten sie das gegenteilige Problem, alle Anforderungen rechtzeitig zu erfüllen, die von den verschiedensten Seiten gestellt wurden. Die eigene Leistung wie auf dem Marktplatz feilzubieten, bedeutet eine hohe Hemmschwelle.
Dennoch ist das kein Grund, angestellt zu bleiben. Erstens gehen wir nachher auf einen Stufenplan ein, mit dem wir uns auf die neue Situation schrittweise einstellen können. Zum zweiten gibt es gerade für Freiberufler Vermittlungsagenturen und Netzwerke, die uns von der eigenen Akquisition entlasten.
Wenn Sie Probleme mit der Selbstorganisation haben, muss das ebenfalls kein Hinderungsgrund sein, sondern kann durch einen Partner/eine Partnerin kompensiert werden. Insofern lassen sich für einzelne Schwachpunkte in der Regel Lösungen finden.
Nach diesen ersten Schritten zur psychologischen Vorbereitung widmen wir uns den praktischen Fragen. Auf weitere psychologische Aspekte kommen wir im Verlauf des Kapitels bei den einzelnen Themen immer wieder zurück.


Praktische Vorbereitung
Die meisten Gründungs-Ratgeber konzentrieren sich auf den Businessplan. Wenn man ein Unternehmen in erster Linie durch die betriebswirtschaftliche Brille sieht, liegt dies auch nahe. Wenn aber der konkrete Beitrag für andere und die Sinnverwirklichung im Vordergrund stehen, werden die Zahlen zwar nicht bedeutungslos, aber die tatsächlichen Leistungsbeziehungen gewinnen an Gewicht. Demzufolge beschäftigen wir uns intensiv mit diesem Aspekt und gehen nur kurz auf den Businessplan ein.
Brauchen Sie einen Businessplan?
Nachdem nur 18 Prozent aller Gründer einen Businessplan erstellen, soll die Frage erlaubt sein. Sie ist dennoch eher rhetorisch gemeint. Ein Businessplan macht auf jeden Fall Sinn. Die Frage ist nur, wie viel Aufwand Sie dafür betreiben.
Der Businessplan ist ein wichtiges Instrument, um Ihre Annahmen zu quantifizieren und so festzustellen, ob sie ein tragfähiges Fundament für Ihr Geschäft bilden und wo Korrekturen nötig sind. Andernfalls besteht die Gefahr, dass Sie sich im Überschwang der Begeisterung zu leichtsinnigen Aktionen hinreißen lassen, zum Beispiel zu hohen Fixkosten oder Investitionen, die aus Ihren Erträgen nicht gedeckt werden.
Der Businessplan ist allerdings Mittel zum Zweck, nicht das Ziel. Er dient zum einen der bereits erwähnten Quantifizierung und dadurch möglichen Überprüfung der Annahmen, das heißt Ihren eigenen Interessen. Darüber hinaus ist er sogar unentbehrlich, wenn Sie Fremdkapital in Anspruch nehmen.
Die Genauigkeit und Detailliertheit Ihres Plans hängt weitgehend davon ab, ob Sie ihn nur für Ihre internen Zwecke benötigen oder auch für externe Geldgeber. Im letzten Fall muss er mit aller Sorgfalt erarbeitet werden und den üblichen Anforderungen entsprechen, die sich dazu herausgebildet haben. Dient er nur internen Zwecken, kann der Aufwand geringer sein. Vorab eine Checkliste, anhand derer Sie prüfen können, wie aufwändig Ihr Plan sein muss.
Checkliste: Wie detailliert muss mein Businessplan sein?
	Habe ich genügend Eigenkapital für die Gründung?

	Kann ich Kapital über private Kapitalgeber (Familie, Freunde usw.) beschaffen?

	Reichen meine Reserven für mindestens zwei Jahre?

	Kann ich Investitionen noch zeitlich hinausschieben oder vom Umfang her reduzieren, zum Beispiel durch Verwendung gebrauchter Maschinen, Möbel etc.?

	Kann ich meine Fixkosten noch reduzieren oder flexibilisieren?



Je öfter Sie mit Ja geantwortet haben, desto mehr können Sie sich leisten, den Plan mit einem Minimum an Aufwand zu erstellen und die ersparte Zeit lieber in die Kundenbeziehungen sowie in Ihr strategisches Controlling zu stecken.

Regeln für den Businessplan
Was den Inhalt und die Struktur eines Businessplans betrifft, gibt es mittlerweile viele Anleitungen. Weiterführende Hinweise erhalten Sie in den Literaturhinweisen sowie im Adressenverzeichnis am Ende des Buches. Hier der erste Überblick:
Elemente eines Businessplans
	1.	 	Zusammenfassung/Management Summary
Das Wichtigste auf einen Blick

	2.	 	Das Unternehmen und seine Personen/Unternehmensform
Werdegang des Gründers/Rechtsform des Unternehmens sowie Standort

	3.	 	Leistungen des Unternehmens
Beschreibung der Produkte oder Dienstleistungen und der Zielgruppe

	4.	 	Markt- und Wettbewerbsanalyse
Potenzial für Ihre Produkte im Vergleich zum Gesamtmarkt wie zum Wettbewerb

	5.	 	Marketing/Absatz/Vertrieb
Wie erfährt die Zielgruppe von Ihren Leistungen? Auf welchen Wegen werden sie vertrieben?

	6.	 	Finanzplan für die nächsten drei Jahre
Umsatz-, Ergebnis-, Liquiditäts- und Investitionsplanung, Kapitalbedarf und Finanzierung




Ob Sie den Plan für sich oder andere erarbeiten: Halten Sie ihn übersichtlich. Umfangreichere Berechnungen fügen Sie besser in einer Anlage an.
Wenn Sie den Plan für externe Geldgeber erarbeiten, gehen Sie auf alle Punkte der genannten Gliederung ein und fügen entsprechende Unterlagen bei. Erstellen Sie ihn nur für sich allein, sollten Sie auf jeden Fall die Leistungsbeschreibung (Punkt drei), die Marktanalyse (Punkt vier), die Marketing- und Vertriebsstrategie (Punkt fünf) und die Finanzplanung (Punkt sechs) schriftlich erstellen. Bei den anderen Punkten können Sie sich – abhängig von der Art Ihres Geschäfts – auf Stichpunkte beschränken. Bei der Finanzplanung sollte auf keinen Fall die Liquiditätsplanung zu kurz kommen. Liquiditätsprobleme, weil zum Beispiel ein Kunde nicht oder verspätet zahlt, können schnell zum Aus führen.
Bedenken Sie bei alledem: Auch wenn Sie aufgrund Ihrer derzeitigen Tätigkeit schon Branchenerfahrung haben: Als Unternehmer sind Sie Neuling, in gewisser Weise Laie. Alles, was Sie in den Plan schreiben, beruht auf Annahmen. Verwechseln Sie den Plan nicht mit der Realität. Es genügt für Ihre eigenen Zwecke, wenn Sie die wesentlichen Größen planen und ansonsten eine großzügige Reserve vorsehen, auf die Sie übrigens in keinem Fall verzichten sollten. Bei kleineren Kostenarten reicht eine grobe Schätzung, während Sie für größere Kostenarten wie zum Beispiel Büromiete genauer vorgehen sollten.

Vorbereitung im Dialog mit den Kunden
Viele Gründer investieren in den Businessplan mehrere Monate Arbeit, um später festzustellen, dass die Realität ganz anders ist. Die Ursache dafür: Sie haben den Plan am Schreibtisch ersonnen, statt im Dialog mit ihren Kunden zu sein. Doch auch die brillanteste Geschäftsidee wird scheitern, wenn sie von den Kunden nicht ebenfalls so gesehen wird.
Was Ihre Kunden von Ihrer Geschäftsidee halten, erfahren Sie nur, indem Sie mit ihnen sprechen – und das so früh wie möglich, nicht erst, wenn Ihr Businessplan steht.
Was sich so einfach anhört, ist in der Praxis recht schwierig. Eine Idee im stillen Kämmerlein auszubrüten, ist das eine. Sie einem realen Kunden anzubieten und dessen Ablehnung zu riskieren, ist etwas völlig anderes. Das mag einer der Gründe sein, weshalb manche Menschen ewige Vorbereiter bleiben.
Thomas S. ist ein typisches Beispiel dafür. Er verließ seinen früheren Arbeitgeber im Rahmen einer Umstrukturierung und plante, Produktionsunternehmen bei der Einführung von Gruppenarbeit zu beraten. Etliche Monate gingen ins Land, in denen er Seminare besuchte, immer wieder neue Varianten seiner Imagebroschüre und seines Logos ent- und wieder verwarf, sich an der Gestaltung einer Homepage versuchte, dann noch die Ablage aufräumen musste und sich mit vielen Dingen beschäftigte – außer mit seinen Kunden. Das Ende vom Lied: Seine alten Kontakte, die ihm als Sprungbrett hatten dienen sollen, waren längst eingeschlafen. Er selbst zog sich immer mehr zurück, um Fragen aus dem Familien- und Freundeskreis nach dem Stand seiner Unternehmensgründung auszuweichen. Angeblich findet er heute seine Erfüllung als Hausmann, während seine Frau die Familie ernährt.
Ein Extremfall? Sicher. Aber eine gewisse Hemmschwelle haben wir alle zu überwinden. Wenn wir zwanzig Jahre oder länger als Angestellte gearbeitet haben, gleich, in welcher Funktion, kostet es Überwindung, potenziellen Kunden aktiv die eigene Leistung anzubieten.
Der beste Weg, wie wir uns selbst über die Hemmschwelle hinweghelfen können, ist ein Stufenplan. Statt sofort den Sprung vom Fünfmeterbrett in die tiefen Gewässer heikler Akquisitionsgespräche zu wagen, beginnen wir im Nichtschwimmerbecken, uns an das neue Element zu gewöhnen, und tasten uns von dort in schwierigere Gefilde vor.
Stufenplan zur Überwindung der Hemmschwelle gegenüber Kunden
	Stufe 1: Schriftliche Information
Sie informieren sich erst einmal anonym über Ihre Zielgruppe und den Wettbewerb, indem Sie allgemein zugängliche schriftliche Informationen einholen. Quellen dafür können beispielsweise das Internet, Fachzeitschriften, Verbandsinformationen, Messekataloge sein.

	Stufe 2: Informationsgespräche mit Bekannten aus Ihrer Zielgruppe
Berührungsängste verlieren sich, wenn Sie zunächst mit Menschen sprechen, die Sie bereits kennen. Diesen Menschen können Sie Ihre Geschäftsidee schildern und von ihnen Feedback einholen. Darüber hinaus geht es ums Zuhören. Welche wichtigen Informationen gibt Ihnen Ihre Gesprächspartnerin über das, was die Zielgruppe bewegt?

	Stufe 3: Testgespräche mit Fremden
Im nächsten Schritt können Sie zu Menschen aus Ihrer Zielgruppe Kontakt aufnehmen, die Ihnen noch fremd sind. Sie können sie bitten, ihnen im Wege eines Markttests Ihr Produkt und/oder Ihre Werbematerialien vorstellen zu dürfen.
Wichtig: Auch wenn eine positive Atmosphäre entsteht: Verfallen Sie nicht in den Fehler, das Testgespräch zu einem Verkaufsgespräch umzufunktionieren. So etwas wird sehr übel genommen.

	Stufe 4: Akquisitions- und Verkaufsgespräche
Nach diesen Aufwärmübungen sollten Sie fit für echte Verkaufsgespräche sein. Gleichzeitig steht Ihr Businessplan auf ganz anderen Füßen, als wenn er nur am Schreibtisch erdacht wäre.





Wie Sie die Zeit nutzen können, in der Sie noch angestellt sind
Zwischen der Entscheidung für die Selbstständigkeit und dem echten Start kann einige Zeit vergehen, in der Sie noch vertragliche Verpflichtungen gegenüber Ihrem derzeitigen Arbeitgeber haben. Ohne diese zu vernachlässigen, können Sie trotzdem schon praktische Vorbereitungen treffen. Nachstehend sind beispielhaft einige Wege aufgezeigt:
	Starthilfe vom Arbeitgeber

	Auszeiten nutzen

	Freizeit zum Aufbau von Netzwerken einsetzen


Starthilfe vom ehemaligen Arbeitgeber
Etliche Wechsler können auf Starthilfe vom Ex-Arbeitgeber hoffen. Karin S. arbeitet als Beraterin in einer sozialen Einrichtung. Mit ihrem Arbeitgeber vereinbart sie, dass sie nur noch von Montag bis Donnerstag arbeitet und in der restlichen Zeit nebenberuflich eine eigene Praxis betreibt. Nachdem insbesondere die Wochenendkurse gut laufen, entschließt sie sich zu einer weiteren Verkürzung ihrer vertraglichen Arbeitszeit.
Im sozialen Bereich sind derartige Regelungen nicht selten, doch Starthilfe gibt es auch in der Wirtschaft. Horst N., interner Kommunikationstrainer in einem großen Konzern, bekommt die Chance, seine freiberufliche Tätigkeit durch ein Auftragspolster von seinem bisherigen Arbeitgeber abzufedern.
Speziell, wenn Unternehmen Betriebsteile outsourcen, unterstützen sie gern ehemalige Mitarbeiter. Ewald R. griff zu, als sein Ex-Arbeitgeber die Kunststoffspritzerei auslagerte. Da er diese Abteilung jahrelang geführt hatte, kannte er alle Mitarbeiter und jede Maschine. Über einen mehrjährigen Vertrag sicherte er sich ein bestimmtes Produktionsvolumen, das von Jahr zu Jahr niedriger wurde. Dadurch hatte er die Möglichkeit, nach und nach neue Kunden zu gewinnen.
Achten Sie, wenn Sie auf derartige Starthilfe zurückgreifen, auf eine juristische Absicherung, insbesondere in Bezug auf Scheinselbstständigkeit, und darauf, dass Sie rechtzeitig neue Kunden akquirieren.

Auszeiten nutzen
Wenn diese Form der Starthilfe nicht in Frage kommt, können wirtschaftliche Probleme beim Arbeitgeber ihr Gutes haben. Statt reflexhaft mit Kündigungen zu reagieren, überbrücken mehr und mehr Unternehmen vorübergehende Flauten durch Abbau von Arbeitszeitguthaben, Kurzarbeit, vertragliche Arbeitszeitkürzungen, Lohnverzicht oder Sabbaticals.
Hans P., Ingenieur bei einem Kfz-Zulieferer, nutzte solch eine Situation, um zu testen, ob für ihn eine Beratungstätigkeit in Frage komme. Während eines Sabbaticals absolvierte er in einer ihm bekannten Unternehmensberatung ein paar Schnuppermonate. Dieses Praktikum hatte für ihn einen Doppeleffekt: Zum einen lernte er ohne Risiko viel über den Beraterberuf. Zum anderen konnte er Kontakte knüpfen, die ihm später zugute kamen.
Wichtig in so einer Situation ist natürlich, klare Absprachen mit dem Arbeitgeber zu treffen und jeglichen Anschein von Interessenkollision, zum Beispiel durch unerlaubten Wettbewerb, sorgfältig zu vermeiden.

Einsatz der Freizeit
Stehen alle diese Möglichkeiten nicht zur Verfügung, bleibt immer noch, die Freizeit kontaktfördernd einzusetzen. Wichtig dabei: Bleiben Sie nicht in Ihren gewohnten Kreisen, sondern folgen Sie Ihren Kunden. Wo halten sich Ihre künftigen Kunden auf? Was lesen sie? In welchen Organisationen sind sie Mitglied?
Der schon erwähnte Hans P. hatte bislang nur den Kontakt zu Fachkollegen gepflegt. In seinem Praktikum wurde ihm klar, dass Beratungsaufträge von der Chefetage vergeben werden. Auf einer Vortragsveranstaltung für Führungskräfte konnte er wertvolle Kontakte knüpfen. Den nächsten Messebesuch bereitete er nicht nur unter dem Aspekt vor, welche Produkte er sehen, sondern mit wem er sprechen wollte.
Bei aller Vorbereitung – irgendwann ist es so weit. Der Schritt in die Selbstständigkeit ist fällig. Und damit die Abnabelung vom alten Unternehmen.




2. Abnabelung vom alten Unternehmen: Vom Team-Mitglied zum Einzelkämpfer
	Mit widersprüchlichen Gefühlen umgehen
	Soziales Netzwerk pflegen
	Praktische Schwierigkeiten bewältigen
	Vertrauen Sie nicht auf alte Beziehungen
	Sie sind kein Kollege mehr


Mehr als zwanzig Jahre haben wir uns eingeordnet. Wir haben zwar von der großen Freiheit geträumt, aber im selben Atemzug die Fürsorge unseres Arbeitgebers genossen. Wir hatten unsere begrenzte Aufgabe. Um den Rest – angefangen von der Akquisition von Kunden bis zur Kontrolle des Zahlungseingangs – mussten wir uns nicht kümmern. Unsere berufliche Entwicklung lag in den Händen unserer Vorgesetzten oder der Abteilung Personalentwicklung. Und selbst das leibliche Wohl kam dank Kantine und Fitnessangeboten nicht zu kurz. Die Auffassung von Harriet Rubin, das Unternehmen sei Elternersatz, ist vor diesem Hintergrund nicht übertrieben.
Die Kehrseite der Medaille: Wir haben ein Stück weit unsere eigene Identität und Verantwortung aufgegeben, die wir uns jetzt zurückerobern müssen. Schon im ersten Teil haben wir uns damit beschäftigt, dass die Sicherheit erkauft war durch viele Kompromisse, im Großen wie im Kleinen. Die Versorgung über die Nabelschnur erfolgte um den Preis, dass wir nicht wissen, ob wir aus eigener Kraft überlebensfähig sind.
Wenn wir die Nabelschnur jetzt kappen, kommen zwei Aufgaben gleichzeitig auf uns zu: Einmal müssen wir uns um uns selbst kümmern. Wie kommen wir zurecht, wenn wir auf eigenen Füßen stehen – psychologisch und praktisch? Gleichzeitig erfordert unser gerade entstehendes Unternehmen alle Aufmerksamkeit.
In dieser Situation sind widersprüchliche Gefühle zu bewältigen, ferner rein praktische Schwierigkeiten. Hinzu kommt noch, dass unsere früheren Beziehungen nicht halten, was sie zu versprechen schienen. Besser, Sie sind auf diese Themen vorbereitet.
Mit widersprüchlichen Gefühlen umgehen
Bernd S. erlebte ein ungeheures Glücksgefühl, als er dem goldenen Käfig entronnen war. Margitta B. hingegen stürzte in ein schwarzes Loch. Sie sah nur, was sie alles nicht konnte und verwünschte ihre Tollkühnheit, den Schutz des Großunternehmens zu verlassen. Beide Extreme können auftreten – und auch wieder vergehen.
Auch Trauer ist nicht selten. Ich halte sie sogar notwendig für einen gelungenen Ablöseprozess. Sie ist völlig unabhängig davon, von wessen Seite die Initiative ausging. Wenn wir mehr als zwanzig Jahre als Angestellte gearbeitet haben, möglicherweise sogar für ein einziges Unternehmen, geben wir schließlich eine Menge auf.
Existenzielle Ängste, Verelendungsfantasien – damit haben wir uns bereits in Kapitel 4 beschäftigt („Überwinden, was mich bremst“).
Das Wichtigste bei all diesen möglicherweise auftretenden Gefühlen ist, sie wahrzunehmen, aber nicht zu ernst. Sie sind nichts Unnormales, sondern wohlbekannte Begleiter bei Veränderungen dieser Art.

Soziales Netzwerk pflegen
Ein wichtiges Element in Ihrem Survival Kit ist Ihr soziales Netzwerk, und zwar sowohl in Gestalt der sogenannten „weak ties“, also eher lockerer Beziehungen, als auch der „strong ties“, enger Freunde und Verwandten. Lockere Bekanntschaften – dazu zählen auch Online-Netzwerke wie etwa XING – sind wichtig für den Informationsaustausch und sachliche Gespräche. Die anderen, Freunde und Familienangehörige, können eine Quelle emotionaler Unterstützung sein, aus der wir in diesen harten Zeiten immer wieder trinken können.
Auch betriebswirtschaftlich macht sich übrigens ein stützendes Netzwerk positiv bemerkbar. Beide Formen von Unterstützung, sowohl durch die weak als durch die strong ties, erhöhen die Überlebenswahrscheinlichkeit des Betriebes signifikant.
Machen Sie sich frühzeitig bewusst, wer in diesen Zeiten für Sie wichtig ist, wie Sie den Kontakt zu diesen Menschen pflegen und was Sie auch geben können. Denn keine Beziehung, ob stark oder schwach, verträgt es auf Dauer, eine Einbahnstraße zu sein.

Praktische Schwierigkeiten bewältigen
Nicht minder anstrengend sind die praktischen Schwierigkeiten. Keine Sekretärin diskret im Hintergrund, die uns den Rücken freihält, niemand, der uns eben hilft, den Fehler am PC zu beheben. Eine Menge administrativer Arbeit kommt auf uns zu, die bisher unsichtbar erledigt wurde. Jetzt entdecken wir, dass sie Zeit kostet.
Zusätzlich müssen wir uns um vieles kümmern, das bisher anderen Abteilungen oblag. Als Selbstständige sind wir für alle Funktionen unseres Unternehmens zuständig. Vieles machen wir zum ersten Mal, ob es die erforderlichen Anmeldungen bei Behörden sind, die erste Umsatzsteuererklärung oder das erste Mailing. Da können sich schon Gefühle von Überforderung einstellen. Und bei alldem soll auch noch Zeit für die Kunden bleiben.
Zum Trost: Sie werden sich von Tag zu Tag souveräner auf dem ungewohnten Terrain bewegen. In den Literaturhinweisen und im Anhang finden Sie Bücher und Adressen, wo Sie Hilfe erhalten. Und manches wird besser an einen Experten delegiert, statt Ihre Zeit damit zu verschwenden, auch wenn das gerade in der Anfangszeit, wenn die Einnahmen noch spärlich fließen, nicht leicht fällt.
Wenn Sie erwartet haben, dass der Einstieg Ihnen aufgrund Ihrer guten Kontakte leicht gemacht wird, werden Sie höchstwahrscheinlich enttäuscht. Jedenfalls wissen viele Gründer von dieser Erfahrung zu berichten.

Vertrauen Sie nicht auf alte Beziehungen
Peter M. kannte aus seiner Zeit als Vertriebsdirektor eine Menge Leute. Das schien ihm eine gute Basis für seine neue Karriere als Personalberater. Als er auf Akquisitionstour ging, stellte er bald fest, dass die alten Kontakte sich deutlich abgekühlt hatten. In sechs Monaten erhielt er nur einen Auftrag. Irgendwann dämmerte ihm, dass die alten Geschäftsbeziehungen wenig mit ihm als Person zu tun hatten, mehr mit seiner früheren Funktion. Bei der Abwicklung des Auftrages merkte er ferner, dass es nicht reicht, einige Bekannte anzurufen und heiße Tipps für wechselwillige Kandidaten zu bekommen. Rechtzeitig genug erkannte er seine Fehleinschätzungen. Er fand eine Kooperation mit einem etablierten Personalberatungsunternehmen. Dort lernte er sein neues Handwerk von der Pike auf und hat sich mittlerweile einen stabilen Kundenstamm aufgebaut.
Vielen Ex-Angestellten geht es ähnlich wie Peter M. Wir verlassen uns zu sehr auf unsere bisherigen Beziehungen und unterschätzen den Akquisitionsaufwand. Einige haben auch falsche Vorstellungen von ihrem künftigen Beruf. Deshalb: Nutzen Sie schon Ihre Zeit als Angestellter, um sich gründlich zu informieren. Bauen Sie frühzeitig eine ausreichende finanzielle Reserve auf. Wenn der Sprung in ein eigenes Unternehmen zu groß ist, kann ein weiterer Zwischenschritt angebracht sein, zum Beispiel die Kooperation mit einem Unternehmen oder Netzwerk. Gerade für Freiberufler gibt es zahlreiche Möglichkeiten in dieser Hinsicht.
Wenn Sie fest damit gerechnet hatten, auf frühere Kontakte bauen zu können, kann die plötzliche Abkühlung des Verhältnisses eine herbe Enttäuschung sein. Trösten Sie sich damit, dass schon viele andere diese Erfahrung gemacht haben. Sie hat nichts mit Ihnen persönlich zu tun.

Sie sind kein Kollege mehr
Haben Sie nach einer schönen Urlaubsreise auch schon Adressen mit Ihren Mitreisenden ausgetauscht und sich versprochen, in Kontakt zu bleiben? Im Zweifelsfall werden diese Zusagen nie eingelöst. Ähnlich ist es beim Abschied von ehemaligen Kollegen.
Zum einen hängt das damit zusammen, dass Sie bisher den Alltag miteinander geteilt haben und jetzt nicht mehr. Wenn Sie als Besucher kommen, haben Sie Abstand zu den Problemen der anderen und Ihre Erfahrungen können Angestellte nicht nachvollziehen, weil sie noch nie in der Situation waren. Sie stellen fest, dass Sie sich nicht mehr so viel zu sagen haben. Das ist immer so, wenn jemand ausscheidet. Nehmen Sie es deshalb nicht persönlich.
In Ihrem Fall kommt aber noch etwas hinzu. Sie haben einen Schritt gewagt, von dem viele nur träumen, ohne ihn jemals zu realisieren. Wenn Sie einen ehemaligen Kollegen treffen, bei dem das der Fall ist, rühren Sie an eine geheime Wunde. Laut Harriet Rubin ist jeder Kontakt mit Ihnen eine seelische Bedrohung für die anderen, schlimmer zu verkraften als eine geschäftliche Bedrohung. 
Das muss nicht bei allen so sein. Einige werden sich aufrichtig freuen, wenn sie von Ihnen hören, und interessiert sein an Ihren Erfahrungen. Doch rechnen Sie vorsichtshalber damit, dass das die Minderheit sein wird.
Die beste Empfehlung ist auch hier wieder, sich rechtzeitig um ein persönliches Netzwerk zu kümmern, in dem Sie Rückhalt finden.
Je mehr Abstand Sie zu Ihrer früheren Angestelltenzeit gewinnen, desto einfacher wird es, mit den emotionalen und praktischen Schwierigkeiten umzugehen. Sie werden immer sicherer in Ihrer neuen Aufgabe werden, immer standfester auf den eigenen Füßen und die Elternrolle, die das Unternehmen früher partiell gespielt hat, immer weniger vermissen. Der Blick wird immer seltener zurückgehen und immer mehr auf die aktuellen Aufgaben und die Zukunft gerichtet sein. Und das ist auch nötig. Denn wenn Sie auf dauerhaften Erfolgskurs gehen wollen, haben Sie im ersten Jahr eine Menge zu tun, um die Weichen richtig zu stellen.



3. Dauerhaften Erfolg sichern: Worauf es im ersten Jahr ankommt
	Beziehung zu unseren Kunden	Kunden gewinnen ist Beziehungsarbeit
	Produktentwicklung in der Kundenbeziehung


	Wie Sie die Kosten flexibel halten
	Strategisches Controlling
	Umgang mit Erfolg und Misserfolg


Forschungsergebnissen zufolge geben 10 bis 20 Prozent aller neu gegründeten Betriebe in den ersten ein bis zwei Jahren auf. Gescheiterte Existenzgründer nennen betriebswirtschaftliche Faktoren, insbesondere Finanzierungsmängel, an erster Stelle, während externe Berater Persönlichkeitsdefizite der Gründer ausmachen. Was ist nötig, damit Sie nicht nur überleben, sondern darüber hinaus die Ziele erreichen, die Sie sich selbst gesetzt haben?
Für Kurswechsler ist das Unternehmen nicht nur eine betriebswirtschaftliche Größe, sondern Ausdruck der eigenen einzigartigen Fähigkeiten und zugleich das Medium, mittels dem der spezifische Beitrag zum Wohlergehen oder Erfolg anderer geleistet wird. Im ersten Jahr geht es darum, unser Angebot und die Bedürfnisse der Kunden so miteinander zu verknüpfen, dass daraus eine solide Erfolgspartnerschaft mit den Kunden wird und zugleich die betriebswirtschaftliche Seite stimmt.
Beziehung zu unseren Kunden
Bisher haben wir uns vorbereitet, auch schon im Kontakt mit den Kunden. Jetzt wird es ernst. Jetzt geht es darum, Kunden zu gewinnen und dauerhafte Erfolgspartnerschaften mit ihnen zu etablieren.
Wir sind nicht einfach Nutzenbieter, sondern für uns stehen die Beziehungen zu den Kunden im Vordergrund. Nutzen ist etwas Sachliches, Nüchternes. Wenn wir eine Taxifahrt ordern, besteht der Nutzen darin, dass wir zu den üblichen Konditionen an unser Ziel befördert werden. Die Beziehung, die innerhalb der kurzen Zeit zu dem Taxifahrer entsteht, kann dazu führen, dass wir den Tag danach heller und freundlicher erleben oder das Gegenteil der Fall ist.
Wird schon eine einfache Leistung wie eine Taxifahrt durch die persönliche Beziehung, die im Rahmen des Leistungsaustauschs entsteht, geprägt, so gilt das für unsere Situation noch mehr, und zwar aus folgenden Gründen:
	Als Solounternehmer haben wir in den allermeisten Fällen automatisch eine persönliche Beziehung zu unseren Kunden: Das ist selbst in den Branchen der Fall, wo wir die Kunden nicht sehen, zum Beispiel beim Betreiben eines Versandgeschäftes, und unterscheidet unsere heutige Arbeit von der Arbeit in einem Großunternehmen.

	Unsere Leistung entsteht erst in der Beziehung, wie bereits das simple Beispiel der Taxifahrt zeigt. Das gilt noch mehr, wenn wir in der Beratung tätig sind, wie das bei vielen Älteren der Fall ist.

	Drittens haben wir mit dem Bestreben, unseren bestmöglichen Beitrag zum Wohlergehen oder Erfolg unserer Kunden zu leisten, einen Ansatz, der über den rein betriebswirtschaftlichen hinausgeht. Dieser Ansatz lässt sich nur verwirklichen, wenn wir ein echtes persönliches Interesse an unseren Kunden haben, das weiter und tiefer reicht als die Fragen nach dem letzten Urlaub. Unser Interesse ist, uns das Ziel unserer Kunden vorübergehend so zu Eigen zu machen, dass wir mit all unseren Fähigkeiten und all unserem Engagement dafür eintreten, ohne die nötige Distanz zu verlieren.


Diese Betrachtungsweise hat Auswirkungen auf die Art und Weise, wie wir unsere Kunden gewinnen und wie wir unsere Leistung erbringen und immer weiter verbessern.
Kunden gewinnen ist Beziehungsarbeit
Wenn in einem Geschäft die Leistung erst in der und durch die Beziehung entsteht, wie das bei uns der Fall ist, sollte dieser Umstand auch bei der Akquisition genutzt werden. Gerade wenn es um Dienstleistungen, speziell persönliche Dienstleistungen geht, spielt Vertrauen eine große Rolle. Wir möchten nicht zu einem Arzt oder einer Steuerberaterin gehen, zu denen kein Vertrauen besteht. Vertrauen hat auch, aber nicht nur, mit Fachkompetenz zu tun. Alle Möglichkeiten, uns schon vor einem Auftrag in Kontakt mit potenziellen Kunden zu bringen, sind somit wichtige Türöffner.
	Interessengemeinschaften und Netzwerke
In Interessengemeinschaften und Netzwerken finden sich Menschen aufgrund gleicher Interessenlage zusammen, vielleicht auch aufgrund persönlicher Betroffenheit. Rechtsanwältin B. A. hat dort erste Mandanten für ihre heutige Tätigkeit gefunden. Auch Online-Netzwerke wie etwa XING sind dafür geeignet. Ab Seite 185 finden Sie praktische Hinweise, wie Sie XING professionell nutzen.
Es macht Sinn, dort hinzugehen, wo unsere Kunden sind. Vielfach beobachte ich indessen das Gegenteil, nämlich den Rückzug in Reservate. Berater und Trainer tummeln sich in Berater- und Trainernetzwerken, Frauen in Frauennetzwerken und IT-Spezialisten wiederum unter ihresgleichen. Auch der Erfahrungsaustausch unter Kollegen hat seinen Wert. Nur im Zweifel finden wir dort nicht unsere Kunden.

	Empfehlungen und Referenzen
Was machen Sie, wenn Sie einen Spezialisten für irgendetwas suchen, einen Friseur oder eine Schneiderin? Die meisten fragen ihre Bekannten, statt im Branchenverzeichnis zu suchen. Der Grund ist der schon erwähnte, dass es bei allen Dienstleistungen immer auch um Vertrauen geht. An zweiter Stelle nach unserem eigenen Urteil trauen wir am meisten dem Urteil von Menschen, die wir kennen. Deshalb werben große Unternehmen mit bekannten Persönlichkeiten.
Empfehlungen und Referenzen kommen selten von selbst ins Haus geflattert. Aber Sie können danach fragen.

	Website und Weblog
Mit Ihrer Website – und noch stärker mit einem Weblog, eine informellere Variante einer Website, wo Sie ohne großen Aufwand immer wieder neue Beiträge erstellen können – haben Sie die Möglichkeit, sich umfassender und persönlicher zu präsentieren, als im Rahmen einer Anzeige. Potenzielle Kunden lernen Sie schon ein Stück weit kennen und können auf einfache Weise mit Ihnen Kontakt aufnehmen.
Eine Website hilft auch dabei, sogenanntes Permission Marketing oder Erlaubnismarketing zu betreiben. Wenn Sie die Erlaubnis von Ihren Kunden oder Interessenten haben, von Ihnen Informationen oder Angebote zu erhalten, hat diese Beziehung eine ganz andere Qualität, als wenn Sie Kaltakquise betreiben, die ohnehin juristischen Einschränkungen unterliegt.

	Expertenstatus aufbauen
Auch das ist eine Gelegenheit, aus der Anonymität für Ihre Kunden herauszutreten. Wenn Sie einen Vortrag gehalten, ein Seminar durchgeführt oder einen Zeitschriftenbeitrag veröffentlicht haben, ist eine Art von Beziehung entstanden. Sie haben ein Bild hinterlassen. Mit Ihrem Namen verbindet sich ein Gesicht, eine Stimme oder zumindest eine nach außen getretene Kompetenz. Das gilt in noch stärkerem Maße für regelmäßige Beiträge in Ihrem Weblog.
Achten Sie auch dabei wieder darauf, dass Sie sich an Ihre möglichen Kunden wenden, statt an Fachkollegen.
Verwechseln Sie PR allerdings nicht mit Selbstdarstellung. Redakteure haben den Nutzen für die Leser im Sinn, nicht die Werbemöglichkeit für Sie.

	Mailings
Mailings sind keine personalisierten Anzeigen, sondern unterscheiden sich von diesen dadurch, dass die Leser zu konkreten Reaktionen motiviert werden. Das kann die Rücksendung einer Fax-Antwort, Kontaktaufnahme per E-Mail oder per Telefon oder die Anforderung von Unterlagen sein.
Wie weit Aufwand und Ergebnisse in einer sinnvollen Relation stehen, kann nur im Einzelfall beantwortet werden. Rücklaufquoten von mehr als zwei Prozent werden als gut betrachtet.

	Anzeigen
Anzeigen sind im Vergleich zu den vorgenannten Maßnahmen am anonymsten. Wir wissen nicht, wer sie liest. Wir haben wenig Einfluss auf die Reaktion der Leser. Wer den direkten Kontakt mit potenziellen Kunden fürchtet, verschafft sich mit Anzeigen das beruhigende Gefühl, etwas getan zu haben.
Wenn eine Anzeige Effekte haben soll, muss sie häufig erscheinen. Experten gehen davon aus, dass erst nach mindestens siebenmaligem Erscheinen in den Köpfen der Leser etwas bewirkt wird.
Der Vorteil einer Anzeige ist, dass sie das Potenzial hat, von sehr vielen Lesern wahrgenommen zu werden und sich auf Dauer einzuprägen.


Wenn – wie das speziell im Beratungs- und Dienstleistungsgeschäft der Fall ist – das Produkt erst in der Beziehung entsteht, hat das Auswirkungen auf den gesamten Leistungsprozess.
Neben dem professionellen Werkzeug, das wir natürlich mitbringen müssen, spielt die Art der Beziehung eine große Rolle für das Ergebnis. Beide Seiten gestalten das Ergebnis wie auch den Prozess co-kreativ. Die Leistung ist nicht reproduzierbar. Selbst wenn wir bei der nächsten Kundin dasselbe Instrumentarium einsetzen, wird das Ergebnis ein anderes sein. Erstens sitzt uns ein anderer Mensch mit einem anderen Hintergrund gegenüber. Zweitens haben wir uns selbst bereits wieder geändert. So wie wir nicht zweimal in denselben Fluss steigen können, können wir auch nicht zweimal dieselbe Leistung anbieten.
Insofern ist es wichtig, dass wir die Kunden anziehen, die am meisten von beidem profitieren, was wir zu bieten haben: von unserem inhaltlich-fachlichen Beitrag und von unserer Persönlichkeit. Deshalb ist die Akquisitionsform, bei der unsere Persönlichkeit zum Vorschein kommt, für beide Seiten interessanter als lediglich ein Eintrag im Branchenverzeichnis.
Zum anderen ist wichtig, wie wir unsererseits die Beziehung gestalten. Meine Erfahrung dazu ist: Je authentischer wir selbst sind, desto mehr geben wir auch unseren Kunden Raum, sich für Neues und Überraschendes zu öffnen. Das wirkt dann wieder auf uns zurück, und so setzt sich die Dynamik dieses Wechselspiels fort. Es kann aber auch sein, dass diese Dynamik gestört ist. Häufig sind wir dann nicht ganz bei uns, nicht ganz wir selbst. Abgesehen von situativ bedingten Störungen sind wichtige Ursachen, dass wir
	uns unsere Freiheit nicht nehmen;

	unsere Freiheit wieder abgeben.


Für viele Unternehmer ist der Wunsch nach unternehmerischer Freiheit ein leitendes Motiv. Sie wollen die eigenen Vorstellungen, den eigenen Stil, die eigenen Werte verwirklichen. Anders gesagt: authentisch arbeiten. Doch oft geht es uns wie dem Bären im Käfig, der jahrelang fünf Schritte hin und fünf Schritte her trottet und nicht merkt, dass der Wärter das Gitter entfernt hat. Er bleibt in seinem Trott.
Ich war sehr überrascht, als ich nach einigen Monaten Selbstständigkeit von Tag zu Tag unzufriedener wurde. Was war schief gelaufen? Hatte ich die falsche Entscheidung getroffen? War es das bekannte Phänomen, dass Träume nur so lange ihren Reiz haben, wie sie unerfüllt sind?
Als ich meiner Unzufriedenheit auf den Grund ging, fand ich heraus: Ich hatte noch nicht realisiert, dass der Käfig weg war. Ich ging immer noch meine fünf Schritte hin und zurück. Disziplin hatte einen höheren Stellenwert als Freude. Meine Kreativität war immer noch eingesperrt, meine Energie gebremst.
Äußere Freiheit zu haben, bedeutet daher nicht zwangsläufig, sie auch zu nutzen. Sie will genommen sein. Authentisch zu werden, ist ein Prozess. Anfangs war mein Coachingstil noch sehr geprägt von fremden Rollenmodellen. Mehr und mehr realisierte ich, dass ich mit zwanzig Jahren Managementerfahrung andere Voraussetzungen habe, als sie ein Coach mit therapeutischem Hintergrund mitbringt, der noch nie selbst in einer Führungsposition oder überhaupt in einem Wirtschaftsunternehmen gearbeitet hat; dass ich eine andere Persönlichkeitsstruktur habe, vielleicht ein anderes Temperament. In dem Maße, wie ich meinen eigenen Stil entwickelte, fühlte ich mich nicht nur mehr mit mir selbst in Einklang, sondern bekam auch positives Feedback von meinen Klienten und anderen Menschen.
Checkliste: Haben Sie sich Ihre Freiheit schon genommen?
	Was waren Ihre ursprünglichen Motive für die Selbstständigkeit?

	Wie beurteilen Sie deren Erfüllungsgrad auf einer Skala von 0 (= gar nicht) bis 10 (= hundertprozentig)?

	Was fehlt?

	Was haben Sie alles neu dazugelernt?

	Welche äußeren und persönlichen Engpässe stehen Ihrer größeren Zufriedenheit im Wege?

	Was wollen Sie konkret tun, um das zu ändern?



Das zweite Risiko ist, dass wir unsere Freiheit wieder abgeben, indem wir einem falschen Verständnis von Kundenorientierung huldigen.
Zwischen unseren Kunden und uns besteht zwar eine Wechselbeziehung, vergleichbar einem Tanz, wo der Impuls mal vom einen, dann vom anderen Partner kommt. Dennoch ist wichtig, dass wir nicht blind reagieren, sondern darauf achten, was für uns selbst stimmig ist. Wenn wir nur den Kundenwünschen hinterherhecheln, sind wir in Gefahr, uns wieder selbst zu verbiegen, nachdem wir gerade unsere Freiheit gewonnen haben.

Produktentwicklung in der Kundenbeziehung
Wir haben gesehen, dass unsere Arbeit erst in der Kundenbeziehung entsteht und durch das permanente Wechselspiel beeinflusst wird, das zwischen uns und unseren Kunden herrscht. Der eine Faktor, durch den wir dieses Wechselspiel beeinflussen, ist unsere Persönlichkeit und unsere Authentizität. Wenn wir unsere Freiheit nicht nehmen oder wieder abgeben, leidet unsere Authentizität und demzufolge der Austausch in der Kundenbeziehung. Der andere Faktor, auf den wir jetzt eingehen, ist die Leistung, das Produkt. Beides muss stimmen, Persönlichkeit und Produkt, wenn dauerhafte Kundenbeziehungen entstehen sollen.
Unser Produkt, speziell in der Beratung, entsteht einerseits in jeder Beratungssituation neu. Andererseits verfestigt es sich auch immer mehr. Jedes neue Kundengespräch hat in gewisser Weise auch Experimentiercharakter. Was von unserem bisherigen Instrumentarium ist für diese Kundin hilfreich, was weniger? Wie entwickeln wir in der Zusammenarbeit mit dieser Kundin das Instrumentarium weiter? Welche der neuen Elemente setzen wir wiederum bei anderen Kunden ein?
Wir sind dabei nicht nur auf uns selbst angewiesen, sondern unsere Kunden unterstützen uns. Wir erhalten Feedback von den Kunden, mit denen wir schon arbeiten, und „Feed-forward“ von Interessenten. Entweder stellen sie uns Fragen, die uns veranlassen, unser Leistungsangebot noch einmal zu überdenken, oder wir lernen aus den Gründen für eine Absage.
Unser Instrumentarium entwickelt sich einerseits in der Situation mit dem Kunden weiter. Auf der anderen Seite müssen wir natürlich alle sonstigen Möglichkeiten der Weiterentwicklung und Qualitätssicherung nutzen wie Weiterbildung, Supervision und Sonstiges.
Auch Aktivitäten der Wettbewerber können uns zu Innovation animieren. Eine gewisse Beobachtung des Wettbewerbs ist sinnvoll, aber nicht gebannt wie das Kaninchen auf die Schlange, sondern eher aus den Augenwinkeln. Was tut sich da? Worauf muss ich mich einstellen? Wozu inspiriert mich der Wettbewerber? Dabei sollten wir jedoch nicht vergessen: Unser Kapital gründet sich auf unsere Besonderheit, nicht auf unser Nachahmungsvermögen.
Bei dieser Arbeitsweise ergibt sich automatisch permanente Innovation. Schon bestehende Kundenbeziehungen können sich zu dauerhaften entwickeln, wenn in jeder neuen Beratungssituation aufgrund des co-kreativen Prozesses und gemeinsam erzeugten Ergebnisses beide Beteiligte auf eine neue Stufe gelangen. Gleichzeitig profitieren davon neue Kunden und tragen ihrerseits wieder zur Weiterentwicklung des Ganzen bei.
Auch wenn die Kundenbeziehungen das A und O unseres Geschäfts sind, müssen wir den betriebswirtschaftlichen Themen gleichermaßen Beachtung schenken. Von besonderer Bedeutung im ersten Jahr sind die Flexibilität der Kosten sowie das strategische Controlling.


Wie Sie die Kosten flexibel halten
Wenn Sie lange Jahre als Manager ein repräsentatives Büro und einen großen Firmenwagen hatten, können Sie sich vielleicht schwer vorstellen, zurückzuschrauben. Doch um sich das alles leisten zu können, müssen Sie zunächst einmal genug verdienen.
Folgende Checkliste soll Ihnen helfen, Ihre innere Organisation und Ausstattung kritisch zu überprüfen.
Checkliste: Interne Organisation
	Brauchen Sie von Anfang an externe Büroräume? Können Sie zunächst von zu Hause aus arbeiten? Können Sie gegebenenfalls für Kundenbesuche stundenweise einen Raum in einem Büroservice oder Hotel mieten? Arbeiten Sie als Trainer nicht ohnehin mehr im Hotel, als Berater mehr bei Ihren Kunden? Wie viele Stunden pro Monat nutzen Sie Ihr Büro? Ist dafür eine hohe Miete angemessen?

	Was für eine Einrichtung benötigen Sie am Anfang? Müssen es Designer-Möbel sein? Oder tun es zunächst auch gebrauchte Möbel oder Käufe von einem Insolvenzverwalter? Gleiches gilt für die technische Ausstattung. Je mehr und komplexere EDV Sie sich zulegen, desto mehr kommen Folgekosten auf Sie zu in Form von Aktualisierungen und Zeit für die Suche und Behebung von Fehlern. EDV soll ein Hilfsmittel sein, die Arbeit zu erleichtern. In manchen kleineren Unternehmen verschlingt sie mittlerweile fast so viel Arbeitskapazität, wie sie einsparen soll. Und das meistens dann, wenn besonderer Termindruck herrscht.

	Fast ein Tabuthema: der Firmenwagen. Wie viele Kilometer pro Jahr fahren Sie geschäftlich? Wenn Sie Trainer sind und bundesweit zu allen möglichen Hotels, teilweise in ländlichen Gegenden, fahren müssen, ist die Situation sicher anders, als wenn Ihre Kunden vorwiegend zu Ihnen kommen. In Großstädten wie Frankfurt wird Car-Sharing für Freiberufler immer populärer.

	Wie steht es mit Ihrer Geschäftsausstattung? Briefpapier und Visitenkarten sind natürlich unverzichtbar. Wer hier sparen will, indem er sich selbst am PC Visitenkarten bastelt oder mit Clipart-Motiven einer Standardsoftware ein eigenes Logo entwirft, kann sich viel verscherzen. Welches Image wollen Sie erzielen? Wenn Sie einen Nachhilfedienst für Schüler aufziehen, können Sie anders auftreten als ein Berater, der seine Kunden in der Bankenwelt sucht. Insofern ist es wichtig, dass der äußere Auftritt mit dem Gesamtkonzept übereinstimmt. Auf der anderen Seite liegt manche teure Imagebroschüre auf Halde, weil sich das ursprüngliche Geschäftskonzept in den ersten Monaten noch einmal änderte und die Broschüre damit von der Realität überholt war. Ein Ausweg kann sein, die Firmendarstellung ins Internet zu verlegen und sich mit einem Minimum an gedrucktem Material zufriedenzugeben, um so schnell auf veränderte Bedingungen reagieren zu können.

	Personaleinstellungen werden, wenn Sie als Einzelunternehmer arbeiten, zumindest zu Beginn nicht nötig sein. Sollten Sie doch einmal personelle Kapazität benötigen, ist das über freie Mitarbeiter, externe Schreib- und Telefondienste, Aushilfen und ähnliche Lösungen flexibel handhabbar.

	Und noch ein ganz wichtiger Punkt: Wie steht es mit Ihren finanziellen Reserven? Wenn junge Unternehmen in Kalamitäten geraten, hat das oft mit fehlender Liquidität zu tun. Teilweise wird versäumt, Rücklagen für Steuerzahlungen oder Kreditdienste zu bilden. Teilweise reißen unvorhergesehene Ausgaben – zum Beispiel für zusätzliche EDV-Ausstattung – ein Loch in die Kasse. Manchmal gerät man auch an Kunden, die nicht oder mit erheblicher Verzögerung zahlen. All das kann schnell das finanzielle Aus bedeuten, wenn Sie keine ausreichenden Reserven haben.




Strategisches Controlling
Gerade in der Anfangszeit sind wir so mit all dem Neuen beschäftigt, das auf uns zukommt, dass wir uns nicht auch noch mit Controlling belasten möchten. Oder wir denken, das sei nur etwas für Großunternehmen. Doch auch als Solo-Unternehmer brauchen wir Controlling, und zwar vom ersten Tag an.
Controlling ist mehr als die Auswertung der Buchhaltungsdaten. Letztere sagen uns etwas über die Vergangenheit, während wir als Unternehmer die Zukunft zu gestalten haben. Controlling hat auch nichts zu tun mit einem Zahlenfriedhof. Strategisches Controlling umfasst sowohl quantitative als auch qualitative Faktoren. Sein Hauptzweck ist, dass wir uns in regelmäßigen Abständen, einmal im Monat oder zumindest einmal im Quartal, aus dem Alltagsgeschäft zurückziehen und aus neutraler Warte die längerfristige Entwicklung unseres Unternehmens analysieren, im Vergleich zu unseren Zielvorstellungen bewerten und etwaige Korrekturen vornehmen.
Wenn wir früher im Management waren, haben wir über die ständigen Präsentationen gestöhnt, die uns immer wieder aus unserem Alltagsgeschäft herausrissen. Dennoch hatten sie etwas Gutes. Wir waren gezwungen, Abstand zu gewinnen und aus der Perspektive anderer, Geschäftsleitung oder Aufsichtsrat, unsere Aktivitäten zu betrachten. Diesen Abstand haben wir als Unternehmer in der Regel nicht. Die Gefahr ist also groß, dass wir uns im Tagesgeschäft verstricken und nicht mehr unterscheiden zwischen dem Wichtigen und dem Dringlichen. Am besten gewöhnen wir uns von vornherein an, unser eigener Aufsichtsrat zu sein und unser Geschäft regelmäßig von außen zu betrachten.
Kennzahlen oder grafische Darstellungen sind dabei nützlich, weil sie Entwicklungen im Zeitverlauf sichtbar machen. Doch solche Zahlen müssen gepflegt werden. Das kostet Zeit und davon haben wir nur ein begrenztes Maß. Daher gilt es, sorgfältig zu überlegen, welches die wichtigen Stellgrößen für unser Unternehmen sind und wie wir den jeweiligen Status mit einem Minimum an Aufwand ermitteln. Es kommt im Regelfall nicht auf die Genauigkeit hinter dem Komma an, sondern auf Entwicklungstrends. Wo konkrete Zahlenwerte nicht mit vernünftigem Aufwand möglich sind, kann eine grobe Skalierung helfen, zum Beispiel die Einstufung auf einer Skala von null bis zehn oder die Beurteilung mit gut, mittel oder schlecht. Das Wichtigste ist nicht die Analyse, sondern die Maßnahmen, die wir daraus ableiten.
Da jedes Unternehmen unterschiedlich ist, gibt es keinen verbindlichen Maßstab. Eine Orientierung bietet uns die Struktur unseres Businessplans.
Themenfelder für strategisches Controlling
	Betriebswirtschaftliche Zahlen wie Umsatz, Kosten (nach Höhe und der Struktur), Investitionen, Liquidität

	Freude an Ihrem Unternehmen: Wie viel Befriedigung erleben Sie in Ihrer unternehmerischen Tätigkeit? Wie sehr sind Sie im Frieden mit sich selbst? In welchen Situationen noch nicht? Was beeinträchtigt Sie? Wie haben Sie sich persönlich weiterentwickelt? Was tun Sie, um nicht auszubrennen, sondern immer wieder aufzutanken? Welche Konsequenzen ergeben sich daraus für die Zukunft?

	Erfolgspartnerschaft mit Ihren Kunden: Wie zufrieden sind Sie und Ihre Kunden mit Ihren Leistungen? Welche Verbesserungen und Innovationen hat es gegeben? Wo ist weiteres Verbesserungs- und Innovationspotenzial? Wie viele Kundenempfehlungen haben Sie bekommen? Welche Konsequenzen ergeben sich daraus für die Zukunft?

	Aktuelle Kundensituation: Wie hat sich Ihr Umsatz insgesamt entwickelt? Wie Ihr Umsatz und Ihr Ergebnis pro Kunde? Wie ist Ihr Verhältnis Neukunden zu Stammkunden? Wie viele Kunden haben Sie verloren und warum? Wie abhängig sind Sie von einem Großkunden, zum Beispiel dem früheren Arbeitgeber? Welche Konsequenzen ergeben sich daraus für die Zukunft?

	Kundenpotenzial: Haben Sie auch in den Zeiten weiter akquiriert, wo Sie voll ausgelastet waren? Oder müssen Sie bei Null anfangen, wenn Ihr derzeitiger (Groß-)Auftrag beendet ist? Wie steht es um Marketing und Öffentlichkeitsarbeit? Wie können Sie noch sichtbarer werden für Ihre potenziellen Kunden? Welche Konsequenzen ergeben sich daraus für die Zukunft?

	Marktsituation: Wie hat sich Ihr Markt in den letzten Monaten entwickelt in Bezug auf neue Trends, neue Produkte, Verhalten Ihrer Klientel? Welche Konsequenzen ergeben sich daraus für die Zukunft?

	Interne Unternehmensorganisation: Wie viel Prozent Ihrer Arbeitszeit verbringen Sie mit Arbeiten, die entweder sofort fakturierbar sind oder zukünftigen Erfolg vorbereiten (zum Beispiel Akquisition, Weiterbildung), und wie viel mit sonstigen Aktivitäten? Wie zuverlässig und schnell funktionieren Ihre Abläufe? Haben Sie die Kosten im Griff? Wie steht es um Ihre Liquidität? Welche Konsequenzen ergeben sich daraus für die Zukunft?




Umgang mit Erfolg und Misserfolg
Erfolg ist, wenn wir als Kurswechsler in der Lebensmitte ein Unternehmen starten, das nicht allein eine betriebswirtschaftliche Größe ist, sondern viele Facetten umfasst. Unser Friede mit uns selbst, das Gelingen unseres Beitrags für unsere Kunden und die betriebswirtschaftliche Seite bilden ein Dreieck, das immer wieder neu ausbalanciert werden muss. Wie andere uns sehen, ist weniger wichtig als die Frage, ob wir unseren inneren Maßstäben gerecht werden.
Es kann auch sein, dass in bestimmten Situationen trotz aller Bemühungen der Erfolg ausbleibt. Auch damit müssen wir umgehen.
Wenn wir unser Bestes gegeben haben, können wir nicht mehr tun. Bis wir tatsächlich unser Bestes gegeben haben, haben wir im Zweifel noch viel Dehnungsraum. Ein vorübergehender Misserfolg muss kein endgültiger sein. Verlorene Kunden lassen sich wieder gewinnen. Verlorenes Geld lässt sich wieder neu erarbeiten. Unsere Entschlossenheit, die uns bis hierher geführt hat, wird uns auch weiterhelfen.
Trotz aller Mühen, die der unternehmerische Weg für uns bereithält, bietet er die Chance für Erfüllung und persönliches Wachstum im Zusammenwirken mit unseren Kunden und der Bewältigung der tagtäglichen Herausforderungen. Auf der Seite www.kurswechselimberuf.de finden Sie ein Interview mit Rechtsanwältin B. A. zu ihrem Wechsel in die Selbstständigkeit (Passwort: Neuanfang).




6 Bindung gewünscht: Sich neu bewerben
	1. Doppelstrategie für Ältere: Erfahrung und Zukunftstauglichkeit
	2. Selbstmarketing: Die Spielregeln ändern
	3. Im neuen Unternehmen erfolgreich sein

1. Doppelstrategie für Ältere: Erfahrung und Zukunftstauglichkeit
	Erfahrung verkauft sich nicht als Wundertüte	Wir lassen unsere Erfahrung sprechen


	Wir beweisen unsere Zukunftstauglichkeit	Aktuelle Fach- und Methodenkompetenz
	Kompetenz im Umgang mit Veränderungen


	Übung: Wie gehen Sie mit Veränderungen um?	Kompetenz in der Lösung neuartiger Probleme


	Übung: Wie gehen Sie mit neuartigen Problemen um?	Wille zum Erfolg


	Übung: Wie stark ist Ihr Wille zum Erfolg?
	Was uns einzigartig macht


Dass Ältere in den letzten Jahren zu Unrecht aus den Unternehmen verbannt wurden, spricht sich mehr und mehr herum. Insofern ist der allmähliche Stimmungsumschwung zu begrüßen. Sein Nachteil: Es wird zu einseitig nur über das Erfahrungswissen der Älteren gesprochen, sowohl in den Medien als auch seitens der Betroffenen. Doch das ist nur die halbe Wahrheit. Die fehlende Hälfte betrifft die Zukunftstauglichkeit Älterer.
Viele können und wollen auch in den Fünfzigern noch etwas bewegen und sich selbst noch einmal neu beweisen. Mit Erfahrung alleine geht das nicht. Es braucht auch den Mut zum Neuen sowie die Fähigkeit, mit noch nie dagewesenen Situationen umgehen und neue Lösungen entwickeln zu können.
Im Folgenden erwerben Sie das Handwerkszeug für Ihre persönliche Doppelstrategie:
	Sie lernen, wie Sie Ihre Erfahrung konkretisieren, so dass Ihr künftiger Arbeitgeber auf Anhieb den Nutzen für sich erkennt.

	Außerdem bereiten Sie Ihre Beweisführung vor, dass Sie auch für neuartige Problemstellungen Lösungen finden.


Erfahrung verkauft sich nicht als Wundertüte
Erfahrung heißt gar nichts. Man kann eine Sache auch fünfunddreißig Jahre lang falsch machen. So die Meinung von Kurt Tucholsky – und die Meinung in den Köpfen einiger Firmenchefs. Das zeigt: Erfahrung wird nicht per se positiv gewertet. Das ist eine der Hürden, deren wir uns bewusst sein müssen, wenn wir mit unserer Erfahrung werben.
Die andere Hürde besteht darin, dass wir Erfahrung nicht als Wundertüte verkaufen können. Genau das geschieht aber, wenn wir uns pauschal auf Erfahrung berufen, ohne dem anderen zu sagen, worauf diese sich konkret bezieht und welchen Nutzen er davon hat. Der neue Arbeitgeber hat dann nur die Wahl, uns zu glauben und nach der Einstellung selbst herauszufinden, was wir können. Oder er verzichtet von vornherein dankend, dieses Risiko einzugehen.
Statt uns in den Schmollwinkel zurückzuziehen und zu klagen, dass Erfahrung heute nichts mehr wert sei, gibt es eine bessere Strategie: Wir lassen unsere Erfahrung sprechen.
Denn das ist das Problem: Erfahrung ist erst einmal stumm. Erfahrungswissen ist sogenanntes implizites Wissen. Das heißt, wir wissen zwar aufgrund unserer Erfahrung in einer bestimmten Situation, was zu tun ist, können es aber nicht ohne weiteres erklären.
Ein typisches Beispiel dafür ist Raimund S. Er arbeitet seit vielen Jahren als Maschinenführer in einem Produktionsunternehmen. Im Laufe der Zeit hat er sich so mit seinen Maschinen verbunden, als ob sie zu seinem Körper gehörten. Minimale Veränderungen von Lautstärke und Art der Geräusche, Leichtgängigkeit und Geschwindigkeit erlebt er so deutlich wie andere Menschen Zahnschmerzen. Seine Maschinen stehen selten still, denn er leitet die nötigen Maßnahmen zur Instandhaltung und Überholung ein, bevor es zu einem Ausfall kommt. Wenn er erklären soll, was er genau gehört hat, zuckt er die Schultern und lacht: Erfahrungswerte.
Das ist mit dem Satz gemeint, dass Erfahrung stumm sei. Sie lässt sich scheinbar anderen nicht vermitteln – doch nur scheinbar, denn wir können sie zum Sprechen bringen.
Wir lassen unsere Erfahrung sprechen
Mit der nachfolgenden Übung erwerben Sie das Handwerkszeug, um Ihre Erfahrung zum Sprechen zu bringen. Wenn Sie sie gemacht haben, wissen Sie, was Sie können. Sie können den Nutzen Ihrer Erfahrung für den Arbeitgeber erläutern und in vielen Fällen
Erfahrungsmatrix
	Im Umgang womit?	Durch welche
Aktivitäten?	In welchen Situationen?	Was habe ich gelernt?	Welchen Nutzen hatte der Arbeitgeber?	Wie ist die Erfahrung
dokumentiert?
	Menschen	Führung
Verkauf
Unterricht
Pflege
Heilen
Beraten
Sonstiges	Projekte
Besprechungen
Krisen
Freizeit
Sonstiges	Bewältigung von Konflikten
Verhandlungen
Umgang mit verschiedenen Kulturen
Umgang mit Widerständen bei Veränderung
Sonstiges	Kostensenkung
Wachstum
Beziehungen
Sonstiges	Instrumente für Führung
Materialien für Unterricht
Musterschreiben
Musterverträge
Sonstiges
	Produkte/Gegenstände/Materialien	Entwicklung
Herstellung
Vertrieb
Wartung
Reinigung
Sonstiges	Einführung von neuen Produkten
Produktpflege
Qualitätsthemen
Krisenfall
Sonstiges	Eigenschaften von Materialien
Systematik für Lösung von
Problemen
Verbindungen zwischen verschiedenen Materialien oder Produkten
Sonstiges	Wachstum durch Innovation
Begrenzung von Schäden bei Problemen mit Qualität
Verbesserung der Laufzeiten von Maschinen durch
Wartung
Sonstiges	Checklisten
Beschreibung von
Prozessen, zum Beispiel im
Rahmen von
Zertifizierungen
Patente
Sonstiges
	Verfahren/Arbeitsweisen/Methoden	Entwicklung
Test
Dokumentation
Unterricht
Sonstiges	Umstellung der EDV
Forschung
Aus- und Weiterbildung
Sonstiges	Systematik
Vermittlung von Wissen
Verfahren zur Dokumentation
Sonstiges	Reduzierung von Fehlern
Schnelle Einarbeitung neuer
Mitarbeiter
Sonstiges	Ablaufpläne
Handbücher
Sonstiges
	Informationen	Beschaffung
Dokumentation
Auswertung
Verbreitung
Sonstiges	Marktforschung
Recherche für Veröffentlichung
Forschung
Management von Wissen
Sonstiges	Methoden der Recherche
Datenbanken
Verfassen von (Presse-)Texten
Sonstiges	Grundlagen für Entscheidungen
Gutes Image
Transfer von Know-how
Sonstiges	Datenbank
Veröffentlichung
Bibliothek/Archiv
Sonstiges
	Organisationen	Führung
Beratung
Analyse
Veränderung
Sonstiges	Aufbauphase
Sanierungsphase
Veränderung
Kauf/Verkauf
Sonstiges	Entwicklung von Strategie
Umgang mit Aufsichtsrat
Umgang mit Beratern
Umgang mit Banken
Sonstiges	Wachstum
Verbesserung der Erträge
Gewinnung neuer Kunden
Halten von Stammkunden
Sonstiges	Strategiepapiere
Unterlagen für
Präsentationen
Presseartikel
Beitrag zu Fachzeitschrift
Sonstiges
	Märkte	Erforschung
Bearbeitung
Neuerschließung
Sonstiges	Einführung von Produkten
Markenpflege
Erschließung von Märkten im
Ausland
Sonstiges	Umgang mit angestelltem
Außendienst/Handelsvertreter
Umgang mit verschiedenen
Kunden
Kenntnisse bestimmter Branchen
Sonstiges	Wachstum
Entwicklung der Marktanteile
Vorsprung vor Wettbewerb
Neue Absatzkanäle oder Märkte
Sonstiges	Infodienste für Branchen
Studien über Wettbewerber
Veröffentlichung in der
Presse
Geschäftsbericht
Werbeanzeigen
Fotos über Messeauftritt
Sonstiges
	Eigene Person	Arbeiten
Freizeitverhalten
Lernen
Stellensuche
Sonstiges	Verschiedene Situationen in der Arbeit
Krisen
Private Situationen
Sonstiges	Effizienter Arbeitsstil
Soziale Kompetenz
Umgang mit Konflikten
Umgang mit modernen Medien
Gelassenheit
Realistische Einschätzung von Menschen und Situationen
Persönliche Reife
Toleranz
Aufbau und Pflege von Beziehungen
Informell Einfluss nehmen können
Loyalität zum Unternehmen
Sonstiges	Gutes Arbeitsklima
Zusammenarbeit in gemischten Teams
Beziehungen innerhalb und außerhalb des Unternehmens mit Nutzen für Arbeitgeber
Vermittelnde Rolle bei Konflikten
Zuverlässigkeit
Sonstiges	Beurteilungen im
Jahresgespräch
Referenzen von Kunden
Sonstiges


sogar mit Zahlen untermauern. Und Sie wissen, mit welchen Unterlagen Sie Ihre Erfahrung dokumentieren und notfalls auf andere Situationen übertragen können.
Die Übung verlangt Ihnen einiges ab. Doch die Mühe lohnt sich. Erstmals können Sie Ihre Erfahrung konkret würdigen. Ihr Selbstbewusstsein wird profitieren. Und gleichzeitig sind Sie für Ihre Bewerbung gerüstet.
Die nachfolgende Übung besteht aus verschiedenen Schritten, die vorab erläutert werden. In der vorausgegangenen Tabelle finden Sie bereits einige Beispiele. Diese sind lediglich als Anregung gedacht. Ihre persönliche Erfahrung kann sich auf noch ganz andere Aspekte beziehen.
Erläuterungen zu den einzelnen Spalten der Tabelle:
	Auf welchen Gegenstand bezieht sich unsere Erfahrung konkret? Sie finden eine Auswahl verschiedener Möglichkeiten. Manch einer hat überwiegend Erfahrung im Umgang mit Menschen, ein anderer im Umgang mit Produkten oder Materialien. Suchen Sie die Erfahrungsgegenstände heraus, die für Sie am zutreffendsten sind, wo Sie Schwerpunkte haben. Im weiteren Verlauf der Übung beschäftigen Sie sich nur noch damit.

	Durch welche Aktivitäten haben wir unsere Erfahrung gemacht? Erfahrung im Umgang mit Menschen kann Personalführung bedeuten, Heilen von Kranken oder noch etwas ganz anderes. Erfahrung im Umgang mit Produkten kann sich auf die Entwicklung oder Herstellung beziehen wie auch auf den Verkauf. Zur ersten Orientierung und Anregung dienen die schon eingetragenen Beispiele. Suchen Sie auch Ihre eigenen Formulierungen.

	In welchen Situationen haben wir hauptsächlich Erfahrungen gesammelt? Personalführung können Sie in der Leitung eines Produktionsbetriebes oder einer wissenschaftlichen Einrichtung erworben haben, in einer hierarchischen Position, bei der Leitung von interkulturellen Projekten oder ehrenamtlich im Vorstand eines Sportvereins. Auch hier dienen die Beispiele lediglich als Anregungen.

	Was haben wir selbst daraus gelernt? Haben wir 35 Jahre den gleichen Fehler gemacht oder uns weiterentwickelt? Bei der Leitung eines Produktionsbetriebes haben wir vielleicht gelernt, was bei der Einführung von Gruppenarbeit zu beachten ist oder bei der Gestaltung eines leistungsbezogenen Lohnsystems. Bei der Leitung von interkulturellen Projekten können wir gelernt haben, was die Besonderheiten verschiedener Kulturen sind und wie sich zwischen ihnen vermitteln lässt. Notieren Sie für sich die wesentlichsten Stichworte.

	Welchen Nutzen hatte der Arbeitgeber davon? Das ist im Bewerbungsgespräch die entscheidende – und oft auch die schwierigste – Frage. Wenn immer möglich, sollte der Nutzen quantifiziert werden. Eine grobe Schätzung ist besser als eine nur qualitative Aussage.
Bei der Einführung von Gruppenarbeit oder eines neuen Lohnsystems zum Beispiel lassen sich ohnehin schon vorhandene Kennziffern nutzen, die jeder Betrieb heutzutage hat: Produktivitätssteigerungen, Verbesserungen von Maschinennutzungszeiten, Lohnkostenentwicklung und ähnliche Daten.
Schwieriger ist es bei weichen Faktoren wie Verbesserung des Arbeitsklimas. Doch auch dafür gibt es in vielen Unternehmen heute Hilfsgrößen wie zum Beispiel die Entwicklung von Krankenstand oder Fluktuation, die sich heranziehen lassen. Wenn die entsprechenden Informationen heute nicht mehr für Sie verfügbar sind, versuchen Sie dennoch eine Schätzung.
Ebenfalls von Nutzen können übrigens die Beziehungen sein, die wir im Laufe der Jahre geknüpft und gepflegt haben. Manch ein Firmenchef war schon dankbar, wenn eine Mitarbeiterin einen wichtigen Kontakt zu einem Kunden, einem Lieferanten, einer Behörde, einem Politiker oder auch der Presse herstellen konnte.

	Wie ist die Erfahrung dokumentiert? Neben dem Nutzen ist das einer der wichtigsten Gesichtspunkte. Die Dokumentation, in welcher Form auch immer, ist ein Garant dafür, dass die Erfahrung reproduzierbar ist. Was nützt es, wenn Sie ein Problem gelöst haben, doch Sie wissen anschließend nicht, wie Sie es gemacht haben? Eine Situation, die zum Beispiel häufig bei EDV-Themen auftritt. Die Dokumentation kann sich sowohl auf den Prozess beziehen, durch den unsere Erfahrung entstanden ist, wie auch auf das Ergebnis.
Beim Beispiel Gruppenarbeit oder Lohnsystem kann der Prozess durch ein Ablaufschema für die Einführung eines derartigen Systems dokumentiert sein, das Ergebnis durch eine Betriebsvereinbarung. In Präsentationen oder Fachartikeln sind oft beide Aspekte miteinander vermischt. Nicht alle Dokumentationen müssen von Ihnen selbst stammen. Beispielsweise kann auch ein Pressebericht bestimmte Leistungen hervorheben.
Weiter wichtig: Nicht alle Dokumentationen sind zur freien Verwendung geeignet. Es kann sich um Betriebs- und Geschäftsgeheimnisse handeln. Insofern ist im Einzelfall zu prüfen, was Sie zum Beispiel in Bewerbungen verwenden können.


Verwunderung hat möglicherweise die letzte Rubrik ausgelöst: Umgang mit der eigenen Person. Nur auf den ersten Blick scheint sie nicht hierher zu passen. Auf den zweiten Blick zeigt sich, dass hier ein wesentlicher Wettbewerbsvorteil von Älteren gegenüber Jüngeren liegt. Dieser wird – wie Erfahrung generell – in der Regel zu pauschal dargestellt.
So gelten Ältere gemeinhin als gelassen und tolerant gegenüber anderen Meinungen oder Arbeitsweisen. Man sagt, sie würden ökonomischer vorgehen, mit weniger Aufwand mehr erreichen und mehr Sinn für das Machbare haben. Außerdem traut man ihnen zu, realistischer bei der Entscheidungsfindung zu sein und sowohl die eigenen Möglichkeiten wie auch die Grenzen besser zu erkennen. So weit einige Generalisierungen über Ältere. Doch Sie kennen sich selbst am besten und wissen, wie sich Ihre Persönlichkeit entwickelt hat. Das anhand konkreter Beispiele darzulegen, ist viel interessanter als ein Pauschalurteil.
„Menschen werden eingestellt wegen ihrer Fähigkeiten, doch entlassen wegen ihres Charakters“, sagte einmal ein erfahrener Manager. Als Ältere haben wir die Chance, sowohl unsere Fähigkeiten als auch unseren Charakter auf die Waagschale zu bringen, unsere Berufs- wie auch unsere Lebenserfahrung.
Doch Erfahrung alleine reicht – wie schon erwähnt – nicht aus. Hinzukommen muss unsere Zukunftstauglichkeit. Was dieser Begriff bedeutet und wie wir unsere Zukunftstauglichkeit unter Beweis stellen, erfahren Sie jetzt.


Wir beweisen unsere Zukunftstauglichkeit
Wenn wir uns nur auf Erfahrung stützen, haftet uns leicht das Image an, der Mann oder die Frau für die Verwaltung von Bestehendem zu sein. Die Folge beobachten wir in den Betrieben: Produktentwickler werden eingesetzt für die Pflege schon existierender Produkte, statt für innovative Neuentwicklungen. Ähnlich ist es bei Programmierern. Nach ein paar Jahren können diese Berufsgruppen damit nur noch Nischenmärkte besetzen, wo Kenntnis der Vergangenheit gefragt ist. Zukunftsweisende Jobs traut man ihnen nicht mehr zu.
Dass wir in jedem Alter das Potenzial auch für grundlegend Neues haben, erlebe ich tagtäglich in meiner Beratung. Doch wir müssen es anderen – darunter unserem künftigen Chef – klarmachen. Wir müssen vermitteln können, dass wir auch künftige Probleme lösen können und auch wollen.
Da niemand ein Hellseher ist, können wir sozusagen nur den Indizienbeweis führen. Unsere Indizien leiten wir ab aus:
	aktueller Fach- und Methodenkompetenz

	Kompetenz im Umgang mit Veränderungen

	Kompetenz in der Lösung neuartiger Probleme

	unserem Willen zum Erfolg


Aktuelle Fach- und Methodenkompetenz
Unsere Fach- und Methodenkompetenz ist die Basis für alles andere. Dass wir sie ständig auf dem Laufenden gehalten haben, statt uns auf den Lorbeeren der Vergangenheit auszuruhen, sollte selbstverständlich sein.
Zur Methodenkompetenz lassen sich alle Fähigkeiten zählen, die mit der Organisation der eigenen Arbeit zu tun haben sowie der Zusammenarbeit mit anderen. Das können Techniken der Informationsbeschaffung und -verarbeitung sein, Problemlösungs-, Entscheidungs- und Kreativitätstechniken, aber auch Vorbereitung und Leitung von Besprechungen und ähnliche Themen. Je nach Position gehört dazu auch, zumindest grob informiert zu sein, was sich hinter modernen Begriffen wie Wissensmanagement, Benchmarking, CRM (Customer Relationship Management), EDI (Electronic Data Interchange) und Ähnlichem verbirgt.
Besondere Bedeutung haben heutzutage Fremdsprachkenntnisse sowie der Umgang mit modernen Medien. Wer sich noch von der Sekretärin E-Mails ausdrucken lässt, um ihr dann die Antworten zu diktieren, wird kaum als zukunftstauglich durchgehen.
Checkliste: Aktuelle Fach- und Methodenkompetenz
	Ich verfolge die Entwicklungen auf meinem Fachgebiet laufend.

	Ich lese regelmäßig folgende Zeitschriften/Fachzeitschriften:


	Ich lese jeden Monat durchschnittlich … Fachbücher.

	Mein letztes Seminar/meine letzte Messe habe ich besucht vor … Wochen/Monaten/Jahren.

	Ich habe im letzten Jahr folgendes neues Fachwissen und folgende neue Methoden in meiner Arbeit eingesetzt:


	Meine Fremdsprachenkenntnisse: sind fließend – mittel – verbesserungsbedürftig

	Meine PC-Kenntnisse sind: gut – mittel – anfängerhaft – gar nicht vorhanden

	Mit dem Internet arbeite ich: täglich – selten – gar nicht




Kompetenz im Umgang mit Veränderungen
Die einzige Konstante ist der Wandel. Das ist mittlerweile eine Binsenweisheit. Und dennoch tun sich viele schwer, Wandel und Veränderung zu bewältigen. Auf der anderen Seite haben wir Älteren schon etliche Veränderungen kennengelernt und aktiv bewältigt. Eigentlich sollten wir sogar eine besondere Kompetenz auf diesem Feld besitzen. Meist ist sie uns allerdings nicht bewusst.
Im Grunde müssen wir unterscheiden zwischen der Bewältigung von Veränderungen, die ungefragt auf uns zukommen, und der aktiven Initiierung von Veränderungen. Es ist nicht immer beides gleichermaßen entwickelt.
Anhand der nachfolgenden Fragen können Sie feststellen, wie Sie mit beiden Arten kommender Veränderungen fertig werden:


Übung: Wie gehen Sie mit Veränderungen um?
Suchen Sie drei Beispiele im beruflichen oder privaten Bereich für Situationen, in denen Sie größere Veränderungen bewältigen mussten. Anschließend beantworten Sie die folgenden Fragen und prüfen, ob es bei den drei Situationen gemeinsame Muster der Bewältigung gab oder ob Sie in jedem Fall unterschiedlich reagiert haben.
	Habe ich eher initiiert oder eher reagiert? Was waren die Auslöser?

	Was habe ich rein praktisch getan, um die Veränderungen durchzuführen?

	Wie habe ich die Veränderungen emotional bewältigt? Wie schnell? Was war hilfreich?

	Wie habe ich gegenüber anderen reagiert, die ebenfalls betroffen waren? Habe ich sie motiviert und unterstützt oder war es eher umgekehrt?


Mit den gefundenen Antworten können Sie alle Befürchtungen zerstreuen, Sie würden sich als Bremser Neuerungen in den Weg stellen.
Wenn Sie auch noch klarmachen können, dass Sie darüber hinaus von sich aus Veränderungen initiieren, können Sie zusätzliche Punkte sammeln. Auch dazu eine kurze Übung.
Kompetenz in der Lösung neuartiger Probleme
Unsere Erfahrung bezieht sich auf Probleme, die wir in der Vergangenheit gelöst haben. Sie ist dann nützlich, wenn vergleichbare Probleme auftauchen und wir diese mit dem vorhandenen Werkzeug lösen können.
In unserer turbulenten Welt gibt es aber ständig neuartige Probleme und Aufgaben. Das sind zum einen solche, die für uns neu sind, für andere aber nicht mehr. Wenn wir anfangen, uns mit einem PC zu beschäftigen, werden wir immer wieder mit Schwierigkeiten konfrontiert. Fragen wir eine Person, die schon länger mit einem PC arbeitet, erhalten wir eine Lösung.
Daneben gibt es Probleme, die ihrer Natur nach neu sind. Sie können zum Beispiel durch neue Technologien hervorgerufen werden. Solche Probleme haben eine völlig andere Qualität als in der Zeit, bevor es diese Technologien gab. Um im PC-Bereich zu bleiben: Die Schaffung von Netzwerken hat eine Art von Problemen hervorgebracht, die es nicht gab, als PCs nur an Einzelarbeitsplätzen eingesetzt wurden. Für solcherart Probleme bedarf es neuartiger Lösungen, die zu Beginn niemand hat.
So verhält es sich mit vielem. Für neuartige Probleme können wir heute noch nicht mit der spezifischen Kompetenz aufwarten, die dazu benötigt wird. Doch wir können darlegen, dass wir über die allgemeine Kompetenz zur Lösung neuartiger Probleme verfügen.
Auch dazu wieder eine kleine Übung.


Übung: Wie gehen Sie mit neuartigen Problemen um?
Suchen Sie drei Beispiele im beruflichen oder privaten Bereich für Situationen, in denen völlig neue Probleme auftraten. Beantworten Sie die folgenden Fragen und prüfen Sie, ob es bei den drei Situationen gemeinsame Muster gab:
	Waren die Probleme nur für mich neu oder ihrer Natur nach neu?

	Wie bin ich praktisch vorgegangen? Habe ich eine generelle Problemlösungssystematik?

	Wie war meine emotionale Reaktion vor der Lösung und nach der Lösung?


Wille zum Erfolg
Wissen, Fähigkeiten und Techniken sind wichtig, doch sie sind nicht alles. Ihr Einsatz hängt von unserer mentalen Ausstattung ab. Weit verbreitet ist das Vorurteil, Ältere seien müde, satt und träge. Menschen mit ungebrochenem Willen zum Erfolg können dieses Vorurteil widerlegen.
Wie es um Ihren eigenen Willen zum Erfolg steht, können Sie anhand der nachstehenden Fragen überprüfen.


Übung: Wie stark ist Ihr Wille zum Erfolg?
Suchen Sie drei Beispiele im beruflichen oder privaten Bereich für Situationen, wo Sie anscheinend unlösbare Schwierigkeiten zu bewältigen hatten. Beantworten Sie die folgenden Fragen und prüfen Sie, ob es bei den drei Situationen gemeinsame Muster gab:
	Was habe ich konkret getan, um die Schwierigkeiten zu lösen?

	Wie war das Ergebnis?

	Woher habe ich die Motivation und Kraft genommen?



Was uns einzigartig macht
Jetzt wird es Zeit, alle Fäden zusammenzuknüpfen. Wir können unsere Erfahrung anhand konkreter Beispiele belegen. Das Gleiche gilt für unsere Zukunftstauglichkeit.
Vorher schon haben wir unser Stärken-Schwächen-Profil erstellt, das wir im Licht der neuen Erkenntnisse noch einmal ergänzen oder modifizieren. Wir wissen, welchen Beitrag wir leisten möchten und welche Erfolgsbedingungen wir brauchen.
Damit haben wir alle Bausteine, um uns auch nach außen gut zu präsentieren. Diese wollen wir, bevor wir uns den Einzelheiten des Selbstmarketings widmen, noch einmal verdichten:
	Zusammenfassung: Wofür stehe ich?
	Welchen Beitrag möchte und kann ich leisten? (ein bis zwei Sätze)
	

	

	

	Was habe ich zu bieten? (die drei markantesten Charakteristika, die sich aus Stärken, Erfahrungen, Zukunftstauglichkeit ergeben)
	

	

	

	Welche Erfolgsbedingungen brauche ich? (die drei wesentlichsten)
	

	

	





2. Selbstmarketing: Die Spielregeln ändern
	Mehr-Kanal-Strategie, statt nur einen Vertriebsweg zu nutzen
	Solomarkt statt Wettbewerb mit Jüngeren	Initiativbewerbung und Zielgruppenkurzbewerbung
	Stellengesuche


	Probe ermöglichen, statt zu beschreiben
	Lebenslauf und Bewerbungsfoto
	Anschreiben
	Vorstellungsgespräch


Was macht jemand, der eine neue Stelle sucht? Er oder sie sichtet Zeitungsanzeigen oder Internet-Jobbörsen und reicht die üblichen Bewerbungsunterlagen ein, manchmal in schönen Mappen, machmal online.
Das Problem ist: Wer sich auch als älterer Bewerber an diese überkommenen Regeln hält, minimiert seine Chancen gleich dreifach:
	Erstens nutzt er oder sie bei weitem nicht alle Möglichkeiten der Ansprache von Unternehmen.

	Zweitens sind ältere Bewerber auf diese Art und Weise immer dem Wettbewerb mit Jüngeren ausgesetzt, den sie nur selten für sich entscheiden können.

	Drittens sind traditionelle Bewerbungsunterlagen nicht das optimale Medium für ältere Bewerber, um mit Unternehmen in Kontakt zu treten.


Die optimale Marketingstrategie für ältere Bewerber ist die, bei der sie ihre Vorzüge ins rechte Licht setzen können, statt zu versuchen, ihre Nachteile ein bisschen abzumildern. Ältere Bewerber sind nicht die etwas lädierte Ausgabe von jüngeren Kandidaten, sondern sie haben ganz eigenständige Vorzüge. Um diese erfolgreich zu vermarkten, bedarf es auch einer eigenständigen Strategie, die von Fall zu Fall maßgeschneidert werden muss. Dennoch lassen sich einige allgemeine Gesichtspunkte aufzeigen, die im Folgenden erläutert werden sollen. Eckpfeiler einer derartigen Strategie sind, sozusagen als Kehrseite der oben erwähnten Schwachpunkte:
	Mehr-Kanal-Strategie (Multi-Channel-Strategie), statt nur einen Vertriebsweg zu nutzen

	Solomarkt statt Wettbewerb mit Jüngeren

	Probe ermöglichen, statt zu beschreiben


Wenn die eine oder andere Begrifflichkeit an das Marketing von Produkten erinnert, so ist das durchaus beabsichtigt. Für unser Ziel, als Ältere die Stelle zu finden, wo wir den bestmöglichen Beitrag erbringen können, können wir aus dem allgemeinen Marketing durchaus lernen, auch wenn ich nicht der Meinung bin – wie das heute modern ist –, dass wir uns selbst auf eine Marke reduzieren sollten.

Vom allgemeinen Marketing lernen
Für die drei eben genannten Bestandteile einer optimalen Strategie lassen sich im Produktmarketing zahlreiche Beispiele finden.
	Mehr-Kanal-Strategie: Der Weg, auf dem wir Unternehmen ansprechen, ist sozusagen unser Vertriebsweg oder unser Verkaufskanal. Ein Radio finden wir heute nicht nur beim Fachhändler, sondern auch im Kaufhaus, beim Lebensmittel-Discounter, beim Kaffeeröster und im Internet.

	Solomarkt: Ein Produkt, das von anderen dieser Kategorie in wesentlichen Punkten abweicht, wird nicht mit diesen verglichen, sondern eröffnet einen neuen Markt. Ein Mountainbike ist zwar auch ein Fahrrad, doch gibt es dafür einen eigenen Markt. Das Prinzip gilt nicht nur für Neuheiten, sondern auch umgekehrt. Ein Oldtimer ist zwar auch ein Auto, doch gibt es dafür ebenfalls einen besonderen Markt.

	Probe ermöglichen: Erwartet ein Unternehmen, dass ein Verbraucher aus irgendeinem Grund eine Hemmschwelle gegenüber dem Produkt hat, ermöglicht es ihm eine Probe als vertrauensbildende Maßnahme. Das kann die Probefahrt mit dem Auto sein, die Käseprobe im Supermarkt oder die heute vielfach übliche Geld-zurück-Garantie bei Nichtgefallen. Kein Autohändler würde dem potenziellen Autokäufer einen Bericht über die Entwicklungsgeschichte des Autos geben und kein Käufer würde ein Auto aufgrund des schriftlichen Berichts kaufen.


Was bedeutet das konkret für unsere Marketingstrategie?
Natürlich ist die Welt des Arbeitsmarktes heute nicht so, wie wir sie idealerweise gern hätten. Sie wird auch morgen noch nicht so sein. Und es wird auch Unternehmen geben, die auf traditionelle Bewerbungsverfahren bestehen. Mit anderen Worten: Die Spielregeln werden nicht allein von uns gemacht.
Doch wir müssen uns auch nicht an alle anpassen, vor allem nicht an die, die uns schaden. Es gibt eine Reihe von Ansatzmöglichkeiten, die wir nutzen können, um die Spielregeln zu unseren Gunsten zu beeinflussen. Dazu gehören allerdings Pioniergeist, Mut, Einfallsreichtum und vor allem eine Menge Schweiß. Doch wenn wir hundert oder mehr Bewerbungsmappen verschicken, kostet das Zeit, Arbeit und Geld – und bringt in den meisten Fällen bestenfalls eine Absage. Oft genug verschwinden die mit viel Mühe erstellten Unterlagen jedoch auch im geheimnisvollen Bermuda-Dreieck des Bewerbungsmarktes.
Neben den neuen Spielregeln sollen die klassischen Unterlagen nicht zu kurz kommen. Im Anschluss wird behandelt, worauf gerade ältere Bewerber dabei und im Vorstellungsgespräch achten sollten.


Mehr-Kanal-Strategie, statt nur einen Vertriebsweg zu nutzen
In unserer Situation nur einen einzigen Vertriebsweg zu nutzen, wäre strategisch äußerst unklug. Kein Weg alleine bietet eine Garantie. Die sinnvolle Kombination hingegen vergrößert unsere Chancen. Das gilt für die Phase der Informationsbeschaffung wie für die Kontaktaufnahme zu Unternehmen.
Unser Erfolg steht und fällt damit, dass wir genug und die richtigen Informationen haben. Nur rund ein Drittel aller Stellen wird nach Schätzungen von Experten öffentlich ausgeschrieben. Der Rest wird auf anderen Wegen besetzt, zum Beispiel mit Hilfe von Headhuntern, über Zeitarbeitsfirmen und Arbeitsagentur, vielfach auch über direkte Kontakte. Zahlreiche Firmen loben bereits Prämien für ihre Mitarbeiter aus, wenn auf deren Vermittlung hin eine Einstellung zustande kommt.
Daraus folgt schon: Es reicht keinesfalls aus, am Wochenende mal in die Zeitung zu schauen. Es reicht auch nicht aus, nur nach Stellen zu fahnden, sondern wir müssen auch Unternehmen identifizieren, die als potenzielle Arbeitgeber in Frage kommen, auch wenn sie aktuell nichts frei haben. Welche Wege insgesamt für unsere Recherche zur Verfügung stehen, ergibt sich aus nachfolgender Übersicht:
Mehr-Kanal-Strategie bei der Informationsbeschaffung
	Suche nach Stellen:	Regionale und überregionale Tageszeitungen
	 	Fachzeitschriften
	 	Internet-Jobbörsen und Online-Plattformen wie z. B. XING
	 	Stellengesuche in Zeitungen
	 	Aktivierung des persönlichen Netzwerkes
	Suche nach Unternehmen:	Branchen- und Unternehmensverzeichnisse
	 	Internet und Online-Plattformen wie z. B. XING
	 	Verbände
	 	Wirtschafts- und Lokalpresse
	 	Messen
	 	Aktivierung des persönlichen Netzwerkes


Eines wird spätestens an dieser Stelle ganz klar: Bei unserer Suche nach einer neuen Stelle handelt es sich um ein höchst umfangreiches und komplexes Projekt, das professionellen Projektmanagements bedarf. Dabei ist die Aktivierung des persönlichen Netzwerkes das A und O einer Erfolg versprechenden Vorgehensweise. Zunehmend werden dabei Online-Plattformen wie etwa XING (www.xing.de) relevant. Ab Seite 185 finden Sie nähere Informationen, wie Sie XING professionell für Ihre Jobsuche nutzen.
Andere Menschen helfen uns gerne. Sie müssen nur wissen, wie sie das am besten tun können. Unsere Aufgabe ist es, das zu organisieren und dafür zu sorgen, dass alle Beteiligten über den Stand der Dinge auf dem Laufenden bleiben.
Neben der Informationsbeschaffung kommt unser Mehrwegsystem auch bei der Ansprache der Unternehmen zum Tragen. Nachfolgend auf einen Blick die wichtigsten Möglichkeiten:
Mehr-Kanal-Strategie bei der Kontaktaufnahme mit Unternehmen
	Reaktion auf Stellenausschreibungen in Zeitungen oder Internet

	Stellengesuche in verschiedenen Medien

	Initiativbewerbung

	Zielgruppenkurzbewerbung

	Arbeitsagentur

	Private Arbeitsvermittler

	Herstellung/Nutzung persönlicher Kontakte

	Aktivierung des persönlichen Netzwerkes

	„Probe“-Aktivitäten



In dieser Phase sind stark eigene Aktivitäten gefragt, doch das Netzwerk bleibt von Bedeutung. Zum einen geht der Prozess der Informationsbeschaffung weiter. Hinzu kommen neue Rollen, zum Beispiel als Testleser für die von uns verfassten Stellengesuche und Anschreiben. Darüber hinaus können uns unsere Mitstreiter auch wichtige persönliche Kontakte vermitteln.
Während der Phase der Informationsbeschaffung ist das Ausfahren aller Antennen unumgänglich. Jede noch so kleine Information kann uns weiterführen. Bei der Ansprache der Unternehmen muss uns bewusst sein, dass nicht alle Wege gleichwertig sind.
Solomarkt- und Probestrategien, beide nachstehend erläutert, sind die erfolgversprechendsten. Wenn Sie unter Zeitdruck stehen, sollten Sie aber auch die anderen Möglichkeiten ausschöpfen.

Solomarkt statt Wettbewerb mit Jüngeren
Das Prinzip des Solomarktes ist die Alleinstellung unserer Bewerbung und Ausschaltung des Wettbewerbs mit jüngeren Bewerbern. Wie lässt es sich auf die Bewerbungsstrategie umsetzen?
Wir selbst haben uns schon unsere Alleinstellungsposition geschaffen. Mit dem Profil, das wir im letzten Kapitel erarbeitet haben, können wir mit Fug und Recht Alleinstellungsmerkmale für uns in Anspruch nehmen. Unsere Stärken sind einzigartig, unsere Erfahrungen und ebenfalls der Beitrag, den wir leisten möchten und können. Wären wir ein Oldtimer, könnten wir mit Liebhaberpreisen rechnen. Worauf es jetzt ankommt, ist, auch mit unserer Bewerbung in einer Alleinstellungssituation zu sein.
Wenn wir uns auf eine Anzeige bewerben, gleichgültig, ob in der Zeitung oder im Internet, landen unsere Unterlagen in einem riesigen Stapel und werden häufig nach flüchtiger Durchsicht ausgesiebt. Man geht davon aus, dass ein Personalleiter im Schnitt beim ersten Durchgang, der Grobsortierung, etwa zwei Minuten auf eine Unterlage verwendet. Dann ist ihr Schicksal besiegelt und sie landet auf einem der drei Stapel, die da lauten: Absage, genauere Prüfung, Reservebank. Oft genug ist es der erste Stapel.
Von daher sind alle Methoden, die dazu führen, dass unsere Bewerbung als einzige vorliegt, strategisch günstiger als der herkömmliche Weg. Dazu zählen unter anderem:
	Initiativbewerbung

	Zielgruppenkurzbewerbung

	Stellengesuche


Initiativbewerbung und Zielgruppenkurzbewerbung
Die Initiativbewerbung ist vielfach auch unter dem Namen Blindbewerbung bekannt. Der Erfolg hängt vom Zufall ab, wenn sie auf gut Glück verschickt wird. Mit anderen Worten: viel Aufwand, doch immer noch eine geringe Chance. Wenn sie, wie häufig der Fall, das übliche Bewerbungsformat einhält, ist ein weiterer Nachteil, dass die Hemmschwelle beim Leser nicht genommen wird.
Strategisch günstiger ist die sogenannte Zielgruppenkurzbewerbung, die in den letzten Jahren allmählich Fuß fasst. Sie besteht in der Regel nur aus einem einseitigen Anschreiben, in dem die wesentlichsten Merkmale kurz zusammengefasst sind. Ihr Erfolg hängt davon ab, wie gründlich sie vorbereitet wird. Sorgfältige Selektion der anzuschreibenden Firmen und gründliche Recherche im Vorfeld sind unverzichtbar. Eine weitere Klippe: Das Texten eines kurzen und prägnanten Textes ist meist aufwändiger als das Verfassen eines langen.

Stellengesuche
Stellengesuche haben eine Zwitterstellung. Da ein Unternehmen nur dann auf ein Gesuch reagiert, wenn es eine Stelle zu besetzen hat, ist es im Zweifel auch mit anderen Kandidaten in Kontakt. Doch immerhin hat Ihr Gesuch schon einmal Interesse geweckt, das dann durch gut vorbereitete Unterlagen aufrechterhalten und nach Möglichkeit gesteigert werden muss.
Voraussetzung für ein erfolgreiches Stellengesuch ist, dass es aussagekräftig formuliert ist. Das gilt besonders für die Überschrift. Wenn diese nur „Dipl. Kaufmann“ oder „Ingenieur (FH)“ lautet, werden viele Chancen verschenkt. Die Überschrift muss kurz und prägnant den Nutzen herüberbringen, den Sie bieten. Orientieren Sie sich auch dabei am allgemeinen Marketing. Studieren Sie Produktwerbung unter dem Gesichtspunkt, was Sie daraus für sich ableiten können.
Stellengesuche haben zudem den Vorteil, dass Sie mit relativ wenig Aufwand testen können, wie die Reaktion auf Ihre beabsichtigte neue Richtung ist. Sie können auch mit verschiedenen Varianten und in unterschiedlichen Medien testen.
Vielfach antworten auf Stellengesuche Personalberatungen. Selbst wenn diese nicht den passenden Job anzubieten haben, pflegen Sie den Kontakt, sofern die Beratung einen seriösen Eindruck macht. Da die Beratung den ersten Schritt auf Sie zu getan hat, ist die Situation psychologisch günstiger, als wenn Sie eine Initiativbewerbung an einen Berater schicken.
Eine Initiativbewerbung, die an einen Personalberater geschickt wird, unterscheidet sich von der Initiativbewerbung an eine einzelne Firma nur dadurch, dass der Personalberater mehrere Unternehmen betreut und demzufolge die statistische Chance etwas größer ist. Was viele Kandidaten falsch einschätzen: Der Personalberater ist – sofern er nicht spezielle Leistungen für Bewerber anbietet – kein Agent des Kandidaten, sondern arbeitet im Auftrag der Unternehmen und wird von diesen bezahlt. An Kandidaten, die nur entfernt an Problemfälle erinnern, ist der Berater schon gar nicht interessiert. Er muss die Kandidaten seinen Kunden verkaufen. Und diese erwarten in der Mehrzahl immer noch junge Bewerber mit viel Potenzial.
Neben der Solomarkt-Strategie ist die Probe-Strategie besonders Erfolg versprechend. Ich gebe ihr sogar noch den Vorzug, auch wenn die Realisierung Anstrengung erfordert.


Probe ermöglichen, statt zu beschreiben
Auch wenn wir unsere Chancen steigern, wenn unsere Bewerbung als einzige vorliegt und zudem, wie bei der Zielgruppenkurzbewerbung der Fall, individuell auf den Empfänger ausgerichtet ist, ist das noch keine Garantie. Papier löst nicht unseren größten Engpass. Dieser besteht darin, Gelegenheit zur persönlichen Vorstellung zu bekommen. Von vielen Älteren weiß ich, dass sie gute Chancen hätten, wenn sie sich denn persönlich präsentieren könnten. Gerade diese Chance entfällt bei den herkömmlichen Verfahren, weil der Leser sich auf eine Zahl fixiert, das kalendarische Alter, statt auf die Kompetenz und Persönlichkeit. Im Folgenden beschäftigen wir uns mit kreativen Ansätzen, um diesen Engpass zu lösen.
Aus der Produktwerbung haben wir gelernt: Die Hemmschwelle der Verbraucher lässt sich überwinden, wenn sie Gelegenheit bekommen, das Produkt persönlich zu testen, sei es durch die Probefahrt beim Auto, die Verkostung im Lebensmittelladen oder die Geld-zurück-Garantie bei nicht verzehrbaren Gebrauchsgütern.
Ziel unserer gesamten Strategie muss demzufolge sein, zumindest in persönlichen Kontakt zu kommen, besser noch: eine Arbeitsprobe geben zu können. Die Dokumentation unserer Erfahrung (vgl. Erfahrungsmatrix in diesem Kapitel) kommt uns dabei zugute. Bewerbungsunterlagen können dabei eher hinderlich sein. Auf bestimmten Vertriebswegen brauchen wir sie, doch sollte unser Bestreben darauf gerichtet sein, zumindest die Reihenfolge umzukehren: erst der persönliche Eindruck, dann die Unterlagen.
Wie kann das gelingen? Persönlicher Kontakt zu einem Unternehmen lässt sich auf verschiedenste Art und Weise herstellen. Hier ist ein weites Feld für persönliche Kreativität. Die nachfolgende Übersicht dient lediglich dazu, Ihnen einige Anregungen zu geben.
In persönlichen Kontakt mit Unternehmen kommen
	Neugier wecken:	–	durch Unterlagen, die unsere besondere Kompetenz erkennen lassen, zum Beispiel selbst verfasste Fachartikel oder Hinweise auf eigene Patente oder einen öffentlichen Vortrag
	 	–	durch Ideen und Vorschläge für eine spezielle Situation im angeschriebenen Unternehmen, zum Beispiel die Einführung eines neuen Produktes oder die Erschließung eines ausländischen Marktes
	 	–	durch telefonischen „Vorverkauf“, indem wir am Telefon durch unsere inhaltliche Darstellung wie auch die persönliche Vitalität einen positiven Eindruck machen
	Richtige Person ansprechen:	Kontaktaufnahme mit dem potenziellen Vorgesetzten kann sinnvoller sein als der offizielle Bewerbungsweg
	Fuß in die Tür bekommen:	–	Zeitarbeitsfirmen
	–	Interim Management-Agentur
	 	–	persönliches Beziehungsnetzwerk
	 	–	persönliche Präsentation im Rahmen von Vorträgen oder Seminaren
	 	–	Messebesuche
	Risiko abbauen:	–	Angebot freier Mitarbeit oder einer Befristung
	 	–	Angebot von Probewoche/Praktikum
	 	–	Angebot erfolgsabhängiger Vergütung



Lebenslauf und Bewerbungsfoto
Das Problem Älterer beim traditionellen Lebenslauf ist, dass er mit der Ausbildung oder dem Studium irgendwann in den siebziger Jahren beginnt und erst auf der dritten Seite das steht, was heute relevant ist. Erstens haben viele Leser nicht die Geduld, sich bis dorthin vorzuarbeiten. Zweitens prägt der Beginn die inneren Bilder, die im Kopf des Lesers entstehen.
Wenn der Lebenslauf mit der Ausbildung zum Kfz-Mechaniker beginnt, entsteht das innere Bild eines ölverschmierten Mechanikers, der unter einem Auto liegt. Das Bild Ihrer heutigen Position hat es schwer, das erste zu ersetzen. Wenn Sie sich für einen Chefsessel bewerben, ist es aber wichtig, dass der Einstellende jemanden im Anzug vor seinem geistigen Auge sieht, nicht im Overall.
Die Konsequenz daraus ist: Seien Sie weiterhin zu Recht stolz auf Ihren Werdegang, doch erleichtern Sie gleichzeitig dem Leser, Sie richtig einzuordnen, indem Sie mit dem Aktuellsten beginnen und den Lebenslauf von rückwärts aufrollen.
In jedem Fall sollte der Lebenslauf nicht nur eine Ansammlung von Jahreszahlen und Positionsbezeichnungen sein, sondern dem Leser auch deutlich machen, was Sie erreicht haben. Erwarten Sie nicht, dass der Leser sich das aus den Zeugnissen zusammensucht. Erstens sind die Zeugnisse in dieser Hinsicht nicht immer aussagekräftig. Zweitens werden sie in der Regel erst zu einem späteren Zeitpunkt studiert, nämlich, wenn es um die Einladung geht.
Wie kurz der Empfänger Ihrer Bewerbung sich auch mit Ihren Unterlagen beschäftigt: Ihr Foto wirkt immer. Wie es wirkt, können Sie beeinflussen, indem Sie zum besten Fotografen der Stadt gehen und so viele Probefotos machen lassen, bis Sie sich selbst optimal getroffen fühlen.
Praxis-Tipp:
Bauen Sie den Lebenslauf von hinten nach vorne auf und führen Sie Ihre Ergebnisse auf, nicht nur nackte Daten. Verzichten Sie auf keinen Fall auf das Foto. Lassen Sie vom besten Fotografen der Stadt eine Auswahl von Fotos machen, aus der Sie das beste heraussuchen.


Anschreiben
Die wichtigsten Regeln zum Anschreiben: empfänger- statt ichorientiert, leserfreundlich und vollständig. Der Personalchef hat in der Regel wenig Zeit. Das Wichtigste muss für ihn auf einen Blick erkennbar sein. Eine übersichtliche Gestaltung ist dabei hilfreich. Vor allem will er sich angesprochen fühlen. Das Wörtchen „ich“ sollte daher so oft wie möglich durch „Sie“ ersetzt werden. Ferner soll erkennbar sein, dass Sie sich mit dem Unternehmen beschäftigt und kein standardisiertes Massenschreiben übersandt haben.
Die Beschäftigung mit dem Unternehmen wird allerdings nicht dadurch kundgetan, dass die Bewerbung – wie man leider immer wieder lesen muss – mit dem Satz beginnt: „Sie suchen …“ und dann über mehrere Zeilen der Text der Anzeige wiederholt wird. Das dokumentiert allenfalls, dass Sie lesen können. Wichtiger ist aber, dass Sie das Anschreiben nutzen, um darzustellen, dass Sie die richtige Person für die Stelle sind. Wiederholen Sie nicht nur die Schlagwörter der Anzeige, sondern formulieren Sie konkret und mit Beispielen untermauert. Trotzdem sollte das Anschreiben nicht wesentlich länger als eine Seite sein.
Das Anschreiben hat nicht den Zweck, Ihre ganze Lebensgeschichte zu wiederholen oder den Lebenslauf zu erläutern. Der Zweck ist, den Empfänger dahingehend zu motivieren, Sie zu einem Gespräch einzuladen.
In dem Zusammenhang spielt auch die Vollständigkeit eine Rolle. Wenn Gehaltsangaben gefordert sind, dann nicht ohne Grund. Das Unternehmen will nur solche Kandidaten einladen, bei denen die Aussicht besteht, dass man auch gehaltlich zueinander passt. Stillschweigen im Anschreiben zu diesem Punkt bedeutet, dass eine wichtige Entscheidungsgrundlage fehlt. Wenn genügend Bewerber zur Auswahl stehen, werden eher die eingeladen, mit denen man auch gegebenenfalls zum Vertragsschluss kommen kann.
Ich selbst habe früher gelegentlich zum Telefon gegriffen, um diesen Punkt vorab zu klären. Doch damit können Sie nicht rechnen. Wenn Sie Bedenken wegen Ihrer Gehaltsvorstellung haben, klären Sie den Punkt am Telefon. Wenn Sie früher sehr viel verdient haben und zu Abstrichen bereit sind, können Sie diese Klippe umschiffen, indem Sie nur Ihr Zielgehalt erwähnen. Es gibt keine Notwendigkeit, das frühere Gehalt unaufgefordert zu nennen.
Praxis-Tipp:
Das Anschreiben hat den Zweck, den Leser zu einer Gesprächseinladung zu motivieren. Der sicherste Weg dazu ist, wenn Sie kurz und prägnant klarmachen, dass Sie der oder die Richtige sind. Streichen Sie jeden Satz, der dieses Ziel nicht unterstützt. Halten Sie das Anschreiben empfänger- statt ichorientiert, leserfreundlich und vollständig.


Vorstellungsgespräch
Wenn Sie alle Übungen in diesem Buch sorgfältig gemacht haben, sind Sie für das Vorstellungsgespräch gut gerüstet. Die wichtigste Regel: Seien Sie authentisch. Das schließt eine gute Selbstdarstellung nicht aus. Nach all den Vorbereitungen haben Sie genug Material, um sich gut zu präsentieren. Auch dürften die Vorarbeiten Ihrem Selbstvertrauen gut getan haben, so dass es von innen kommt und nicht antrainiert werden muss.
Im Zweifel führen Sie nicht das erste Vorstellungsgespräch in Ihrem Leben. Die allgemeinen Grundlagen der Gesprächsführung setze ich voraus. Auf zwei Klippen möchte ich noch hinweisen.
Oft beginnt das Gespräch mit einer Aufforderung an den Bewerber, etwas über sich zu erzählen. Missverstehen Sie das nicht dahingehend, Ihren Lebenslauf minutiös aufrollen zu müssen. Sondern halten Sie sich an das, was wir zum Lebenslauf festgehalten haben: das Wichtigste und Aktuellste zuerst. Sie wissen nicht, an welcher Stelle Sie unterbrochen werden. Es wäre schade, wenn das im Jahre 1982 geschähe und der Rest unter den Tisch fiele.
Ebenfalls noch wichtig: Auch wenn die Gesprächsführung bei den Unternehmensvertretern liegt, ist das Gespräch kein Verhör, sondern ein Dialog. Nutzen Sie beide Rollen, auch die des Fragestellers. Gespräche scheitern häufig an den Antworten, doch ebenso häufig auch daran, dass ein Bewerber gar keine Fragen vorbereitet hat oder offensichtliche Verlegenheitsfragen stellt.
Praxis-Tipp:
Gehen Sie in das Vorstellungsgespräch mit gesundem Selbstvertrauen, das Sie aufgrund Ihrer sorgfältigen Vorbereitung durch die Übungen erworben haben. Beginnen Sie mit dem Wichtigen, statt chronologisch vorzugehen, und bereiten Sie Fragen vor, die Ihre Kompetenz unterstreichen.




3. Im neuen Unternehmen erfolgreich sein
	Erwartungen klären und Erfüllung überprüfen
	Verstehen und verstanden werden
	Angepasstes Innovieren


Die meisten Bewerber fokussieren sich darauf, eine neue Stelle zu bekommen. Wenige denken im Vorfeld darüber nach, was erforderlich ist, um sie auch zu behalten. Genauso, wie es auf Unternehmensseite darum geht, Mitarbeiter zu gewinnen und zu halten, gibt es auch für Sie als Bewerber ein Ziel nach dem Ziel.
Die nachfolgenden Hinweise helfen Ihnen, frühzeitig eine Strategie auch für die Zeit im neuen Unternehmen zu entwickeln. Wichtige Elemente dieser Strategie sollten sein:
	Erwartungen klären und Erfüllung überprüfen

	Verstehen und verstanden werden

	angepasstes Innovieren


Erwartungen klären und Erfüllung überprüfen
Viele haben es schon erlebt: Während der Bewerbungsphase wird – bildhaft gesprochen – der rote Teppich ausgerollt. Am ersten Tag im neuen Unternehmen hat man eher das Gefühl, auf einer Baustelle zu sein. Schlimmstenfalls gibt es noch nicht einmal einen Schreibtisch. Aber auch wenn die äußeren Vorbereitungen getroffen sind, bleibt man ansonsten ziemlich auf sich allein gestellt. Hier ist Ihre Eigeninitiative gefragt.
Und zwar zunächst einmal gegenüber dem Vorgesetzten, der Sie eingestellt hat. Idealerweise hat er Zeit für sie reserviert. Wenn nicht, sollten Sie sich um einen Termin bei ihm bemühen, der zum Ziel hat, seine Erwartungen an Sie kurz- und mittelfristig zu klären. Das ist zum Teil sicherlich während der Vorstellungsgespräche geschehen, doch kann sich seitdem einiges verändert haben. Außerdem saßen Sie sich zu der Zeit in anderen Rollen gegenüber als heute. Das kann die Offenheit und Ausführlichkeit der Kommunikation sehr beeinflussen.
Seine Erwartungen zu erfahren, ist für Sie von eminent wichtiger Bedeutung. Sie bewegen sich auf fremdem Terrain. Für Ihre Aufgabe sind Sie unter fachlichen Gesichtspunkten im Zweifel gerüstet. Doch was Ihnen fehlt, ist die Kenntnis des Umfeldes, in dem Sie ab jetzt agieren. In Ihrem alten Unternehmen war das kein Problem für Sie. Sie hatten über die Jahre hinweg Ihre Mit-Akteure genau einschätzen gelernt und konnten genügend zwischen den Zeilen lesen. Außerdem kannten Sie die ungeschriebenen Regeln im Hause. Alles das fehlt Ihnen jetzt und wenn Sie darüber nicht schnellstens im Bilde sind, können Sie schon in etliche Fettnäpfchen getappt sein, ohne dass es Ihnen aufgefallen ist.
Ihr Gespräch mit Ihrem Chef sollte sich konkret auf folgende Punkte beziehen:
	Welche Ziele sollen Sie bis zum Ende der Probezeit erfüllt haben, welche innerhalb des ersten Jahres?

	Wie setzt er die Prioritäten? Zählt, wenn Sie Verkäufer sind, Umsatz um jeden Preis? Oder sollen auch die Deckungsbeiträge stimmen? Sollen Sie sich mehr auf Produktneuheiten konzentrieren oder gibt es noch Altbestände im Lager, die vordringlich verkauft werden sollen?

	Welche Vorstellungen hat er von der Art und Weise der Zusammenarbeit? Wie ist sein eigener Führungsstil? Was erwartet er von Ihnen? Ich hatte einen Vorgesetzten, der jede Entscheidung schriftlich mit drei Alternativen und einem Vorschlag mit Begründung vorbereitet haben wollte. Mit einem anderen entwickelte ich Lösungen im gemeinsamen informellen Gespräch, ohne dass viel Schriftverkehr nötig war. So unterschiedlich können Anforderungen sein.

	Zu welchen Terminen schon innerhalb der Probezeit führen Sie Feedback-Gespräche? Beharren Sie auf einem frühzeitigen Termin, so dass Sie noch die Möglichkeit zu Korrekturen haben. Wenn Sie erst nach Ablauf der Probezeit erfahren, dass man sich die Zusammenarbeit oder die Ergebnisse anders vorgestellt hatte, ist es zu spät.

	Welche Hinweise hat er für Sie in Bezug auf die allgemeine Kultur des Hauses oder nach außen? Natürlich erwartet er von einem erfahrenen Hasen wie Ihnen zu Recht, dass Sie in der Lage sind, sich schnell selbst ein Bild zu machen. Auf der anderen Seite hat er Sie eingestellt und damit auch ein Interesse, dass Sie erfolgreich sind. Insofern gibt er Ihnen vielleicht wichtige Tipps.
Das bedeutet nicht, dass Sie ihm mit dem Notizblock in der Hand andächtig jedes Wort von den Lippen ablesen. Sie sind kein Neuling mehr, sondern haben bereits einiges bewegt. Dementsprechend können Sie offen sein und trotzdem selbstbewusst auftreten.



Verstehen und verstanden werden
Im reiferen Alter mit entsprechend langer Erfahrung in einem Unternehmen neu anzufangen, stellt besondere Herausforderungen. Sie sind einerseits in der Position eines Anfängers und dabei gleichzeitig schon sehr erfahren. Wenn Sie etwas in Ihrem neuen Unternehmen beobachten, liegt Ihnen womöglich sofort ein Verbesserungsvorschlag auf der Zunge. Schlucken Sie ihn zunächst einmal herunter, auch wenn es Ihnen widerstrebt. Oder schreiben Sie ihn auf, wenn Sie ihn nicht vergessen möchten.
Zunächst einmal geht es darum, dass Sie verstehen, was gemacht wird und weshalb es so gemacht wird. Unterstellen Sie ruhig am Anfang, dass es einen tieferen Sinn dafür gibt, wenn Abläufe anders sind, als Sie sie kennen. Möglicherweise hat das etwas mit dem EDV-System des Unternehmens zu tun, mit Konzernrichtlinien oder sonstigen Gründen. Erst wenn Sie sicher sind, dass es für die derzeitige Lösung keinen zwingenden Grund gibt und Sie eine bessere haben, ist die Zeit gekommen, sie einzubringen.
Letztlich ist es ja auch ein Teil Ihrer Aufgabe, neue Impulse einzubringen. Doch argumentieren Sie nicht zu häufig: „Wir bei XY haben das so und so gemacht.“ Mitarbeiter im neuen Unternehmen reagieren sehr sensibel, wenn Sie mit „Wir“ immer noch die alte Firma meinen und diese als den Hort alles Schönen und Guten darstellen. Wenn Sie innerlich noch nicht genügend Abschied genommen haben, lesen Sie noch einmal das entsprechende Kapitel im ersten Teil des Buches.
Wenn Sie sich im neuen Unternehmen einmal bekannt gemacht und dabei auch über Ihre Vergangenheit gesprochen haben, sollten Sie damit abgeschlossen haben und im neuen Umfeld angekommen sein.
Auch und besonders gegenüber Ihren Mitarbeitern gilt, zuerst einmal zu verstehen, wie die Zusammenhänge sind, und dabei die Vergangenheit zu würdigen, statt abfällig darüber zu reden. Selbst wenn Sie mit irgendetwas gar nicht einverstanden sind, erzeugt es eine unnötige Front, das in der Vergangenheit Gemachte zu kritisieren.
Speziell Ihren Mitarbeitern gegenüber – allerdings auch in anderen Arbeitsbeziehungen – gilt, dass Sie verstanden werden müssen. Das heißt: Erläutern Sie Ihren Mitarbeitern Ihren eigenen Stil, Ihre Wertvorstellungen, Ihre Erwartungshaltung an Ergebnisse und die Art und Weise des Zustandekommens von Ergebnissen. Dabei können Sie sich an den Fragen orientieren, die Sie umgekehrt an Ihren eigenen Chef stellen.
Der Wechsel eines Vorgesetzten bringt immer Unsicherheit mit sich. Die Mitarbeiter fragen sich, mit wem sie es demnächst zu tun haben werden und was sich gegenüber dem Bisherigen ändert. Nehmen Sie den Mitarbeitern schnellstmöglich deren Ängste.

Angepasstes Innovieren
Ihre Beobachtungsphase dauert vermutlich nur kurze Zeit. In der Regel sind Sie schon am ersten Tag gefordert, selbst Entscheidungen zu treffen, auch wenn Sie keine ausreichende Informationsbasis dafür haben. Einem jungen Einsteiger gewährt man – wenn es sich ermöglichen lässt – noch eine Schonfrist. Von einem alten Hasen erwartet man, dass er sofort startklar ist.
Neben den Entscheidungen, die im Tagesgeschäft zu treffen sind, geht es meist bald auch um strategische Dimensionen. Viele Manager machen dabei den Fehler, erstens zu schnell etwas zu ändern, und zweitens die Besonderheiten des neuen Unternehmens zu verkennen. So werden denn Rezepte, die sich beim früheren Arbeitgeber bewährt haben, aus der Tasche gezogen und alsbald auch beim neuen Unternehmen eingeführt.
Besonders beliebt sind dabei Restrukturierungen. Dagegen ist nichts einzuwenden, wenn die Ziele klar sind und die Vorteile der neuen gegenüber der alten Organisationsstruktur nach gründlichem Abwägen überwiegen. Geht es hingegen in erster Linie um eine Demonstration, wie dynamisch und zupackend der Neue ist und wie schnell er Lösungen findet, kann der Schaden größer sein als der Nutzen.
Angepasstes Innovieren bedeutet, die Besonderheiten des Unternehmens und der jeweiligen Situation zu analysieren, bevor man Veränderungen einleitet. Auch zwei Unternehmen derselben Branche sind nicht identisch. Die Kundenstruktur kann anders sein, die Produkte und ihre Wertigkeit untereinander sind unterschiedlich, die Kultur ist mit Sicherheit eine andere.
Hinzu kommt die Andersartigkeit der Situation. Was vor drei Jahren im Unternehmen A gut und sinnvoll war, kann heute im Unternehmen B absolut fehl am Platz sein, zumal hinzukommt, dass es keine ideale Organisation je gegeben hat, noch je geben wird. Jede Form hat ihre Vorteile und auch ihre Nachteile.
Wie der Einkaufsdirektor J. P. S. nach fast 30-jähriger Tätigkeit bei ein und demselben Arbeitgeber den Wechsel bewältigt, lesen Sie in einem Interview unter: www.kurswechselimberuf.de (Passwort: Neuanfang).
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	„Preisvergleich“


Freiheitsliebende vollziehen den Kurswechsel, indem sie eine neue Arbeit und eine neue Lebensform wählen. Bindungswillige suchen sich eine neue Arbeit in einem anderen Umfeld. Kurswechsler-on-the-Job wollen ebenfalls eine neue Arbeit, doch in ihrem bisherigen Umfeld.
Möglicherweise ist das die schwierigste Alternative. Denn Systeme, auch Arbeitssysteme, sind – wie wir an anderer Stelle schon gesehen haben – von Natur aus änderungsresistent. Der Kurswechsler-on-the-Job hat somit zwei Aufgaben: Er muss sich selbst an den Haaren aus dem Sumpf ziehen und gleichzeitig seine eigene Änderung gegen die Beharrungskräfte des Systems durchsetzen.
Um diese Anstrengung auf uns zu nehmen, müssen wir schon schwerwiegende Gründe haben. Diese können im Einzelnen voneinander abweichen. Ihre Gemeinsamkeit ist: Der Preis des Weitermachens ist zu hoch.
Von dieser Erkenntnis bis zu dem Schritt, tatsächlich etwas zu ändern, es ist ein weiter Weg. Zumal die Aussichten, überhaupt etwas ändern zu können, auf den ersten Blick nicht sehr überzeugend wirken. Dass wir unsere letzten Jahre nicht als Rentner-on-the-Job absitzen müssen, sondern die Wahl haben, stattdessen einen Kurswechsel-on-the-Job zu vollziehen und dadurch neue Arbeits- und Lebensqualität zu erwerben, ist Gegenstand dieses Kapitels.
Sie lernen eine Reihe von Möglichkeiten kennen, Ihre aktuelle Situation zu verändern. Außerdem befassen wir uns mit Strategien, wie Sie das, was Sie wollen, auch im Unternehmen durchsetzen. Im Anschluss daran geht es um Ihre persönliche Entwicklung.
Den derzeitigen Preis erkennen
„Ich möchte am liebsten mal drei Monate Pause machen“, so ein verbreiteter Wunsch in der Lebensmitte, „heraus aus dem Hamsterrad“, wie es ein Klient formulierte.
Tatsächlich dreht sich das Hamsterrad immer schneller. Jahrelange Umstrukturierungen und Kostensparprogramme haben dazu geführt, dass immer mehr Arbeit von immer weniger Menschen erledigt werden muss. Gleichzeitig hat sich das Arbeitstempo enorm gesteigert. Und die viel gerühmte Technik hat nicht etwa Entlastung geschaffen, sondern im Gegenteil mehr Arbeitsaufkommen. Die Überschwemmung mit E-Mails gehört zu den stärksten Stressfaktoren.
Es ist nicht unbedingt der Stress an sich, der uns zu schaffen macht. Wichtiger in der Lebensmitte ist oft: Wir wollen einfach nicht mehr so weitermachen. Wir können den Sinn darin nicht mehr sehen. Wir glauben nicht mehr daran, dass es sich um eine Übergangssituation handelt, sondern erkennen, dass diese sich längst verstetigt hat.
Eine Auszeit behebt das Problem nicht. Es liegt tiefer. Es hat zu tun mit unseren geänderten Wertvorstellungen. Wir merken, dass wir uns der Familie und dem Freundeskreis entfremdet haben. Wir werden mit der Endlichkeit konfrontiert. Dazu passt es nicht mehr, einfach nur zu funktionieren.
Lange Jahre können wir uns der Illusion hingeben, es sei nur eine vorübergehende Situation. Nach dem nächsten Urlaub – oder wahlweise nach der nächsten Umstrukturierung, im nächsten Geschäftsjahr, nach der Beendigung des aktuellen Projektes – werde es besser. Nur: das Gegenteil ist der Fall. Es wird nicht besser. Es bleibt noch nicht einmal so, wie es bis jetzt war. Es wird immer schlechter.
Unser äußerer Erfolg – Einkommen, Einfluss, Status – tröstet uns lange über die Nachteile hinweg. Irgendwann erkennen wir, dass daran eine Art Inflation zehrt. Es findet eine schleichende Entwertung unserer Arbeits- und gesamten Lebensqualität statt.
Die Frage stellt sich immer drängender: Wollen wir wirklich die nächsten zehn bis fünfzehn Jahre so weitermachen? Wollen wir über kurz oder lang zu denen gehören, die die Monate bis zum Vorruhestand zählen und hoffen, dass danach alles anders wird? Oder gibt es noch Alternativen und wenn ja, welche?
Wie ist Ihre Arbeits- und Lebensqualität? Die nachfolgende Checkliste hilft Ihnen zu erkennen, wo Sie stehen.
Checkliste: Arbeits- und Lebensqualität
Beantworten Sie die nachstehenden Fragen, indem Sie die für Sie am meisten zutreffende Antwort ankreuzen (+ = trifft zu, 0 = trifft manchmal zu, – = trifft nicht zu)
	Aussage	+	0	–
	▪	Ich gehe gern zur Arbeit.	□	□	□
	▪	Ich finde Abwechslung in meiner Arbeit.	□	□	□
	▪	Ich lerne immer noch Neues dazu.	□	□	□
	▪	Ich habe Erfolgserlebnisse.	□	□	□
	▪	Meine Arbeit gibt mir Energie.	□	□	□
	▪	Arbeit und sonstiges Leben sind in der Balance.	□	□	□
	▪	Ich beschäftige mich mit den Dingen, die mir wichtig sind.	□	□	□
	▪	Mein Leben hat einen Sinn.	□	□	□
	▪	Ich möchte noch mindestens zehn Jahre so weitermachen.	□	□	□


Wenn Sie überwiegend + angekreuzt haben, dürften Sie ganz zufrieden sein. Wenn die Mehrzahl Ihrer Kreuze bei – liegt, ist der Preis, den Sie zahlen, hoch. Welche Alternativen es gibt, soll jetzt aufgezeigt werden.

Portfolio der Möglichkeiten
Der Wechsel zu einem anderen Arbeitgeber ändert nichts wirklich. Dort finden wir das Gleiche in Grün. Altersteilzeit? Dazu fühlen wir uns noch zu jung und zu vital. Wir möchten ja noch weiterarbeiten, nur nicht mehr so wie bisher. Selbstständigkeit? Dazu sind wir nicht der Typ. Was jetzt?
Mit einem Kurswechsel-on-the-Job können wir die heimliche Inflation unserer Arbeits- und Lebensqualität nicht nur stoppen, sondern im Gegenteil Wertzuwachs erzielen. Wie hoch dieser ausfällt, hängt von unserer Investitionsstrategie ab. Wenn wir unsere gesamten Lebensaktivitäten als ein Portfolio betrachten, analog einem Portfolio an Wertpapieren, haben wir drei grundsätzliche Strategien zur Verfügung, die sich jeweils noch weiter differenzieren lassen:
	Umschichtung einzelner Aktivitäten innerhalb eines ansonsten unveränderten Portfolios

	Austausch von Aktivitäten und Ersatz durch andere

	Aufstockung bestimmter Aktivitäten


Die nachfolgende Tabelle zeigt uns weitere Details dazu, auf die wir anschließend im Einzelnen eingehen.
Kurswechsel-on-the-Job durch Änderung unseres Portfolios an Aktivitäten
	Umschichtung:	–	alte Rolle im Prinzip beibehalten, aber neu definieren (zum Beispiel Verlagerung von operativen zu strategischen Aufgaben)
	 	–	Spezial: Übernahme einer Mentorenfunktion
	 	–	Gewichtsverlagerung innerhalb der WorkLife-Balance
	Austausch:	–	Austausch einzelner Aufgaben und Ersatz durch andere
	 	–	Austausch des gesamten Aufgabenfeldes
	 	–	Spezial: Einarbeitung eines Nachfolgers
	Aufstockung:	–	zusätzliche neue Aufgaben, zum Beispiel Projekt- oder Sonderaufgaben
	 	–	zusätzliche Aufgaben außerhalb des Unternehmens, aber im Unternehmensauftrag
	 	–	zusätzliche Aufgaben außerhalb des Unternehmens, aber im eigenen Interesse (zum Beispiel Ehrenamt)



Umschichtung der Aktivitäten
Eine Umschichtung von Aktivitäten kann sich auf das Teil-Portfolio von Arbeitsaktivitäten ebenso beziehen wie auf die heutzutage so oft erwähnte Work-Life-Balance.
Peter J. ist langjähriger Personalleiter innerhalb der Tochtergesellschaft eines internationalen Konzerns. Er hat zunehmend das Bedürfnis, sich aus dem Tagesgeschäft zurückzuziehen, zumal seine Mitarbeiter dieses mittlerweile professionell erledigen. Als der Konzern ein weltweites Personalentwicklungskonzept für die TOP-Führungskräfte plant, bewirbt sich Peter J. für die Mitarbeit in diesem Projekt.
Ein typischer Fall von Umschichtung. Besonders bei Älteren zeigt sich häufig ein Interesse, sich aus der Hektik des operativen Tagesgeschäftes hinauszuziehen und sich Aufgaben zu widmen, bei denen die strategisch-konzeptionelle Komponente stärker gefragt ist. Möglichkeiten dazu können sich auf Unternehmensebene ergeben, aber auch auf Konzernebene oder in einer in- oder ausländischen Tochtergesellschaft.
Spezialthema: Mentorenfunktion
In diesen Zusammenhang gehört auch die Übernahme einer Mentorenfunktion. Diese ist, wenn man die öffentlichen Diskussionen zu Beschäftigungschancen für Ältere verfolgt, ein favorisiertes Modell. Richtig ist, dass viele über Fünfzigjährige den Wunsch haben, ihr Wissen und ihre Erfahrungen weiterzugeben. Die Übernahme von Mentorenaufgaben kann dazu geeignet sein.
Dieses Modell hat indessen zwei Schwächen: Zum einen reduziert es Ältere wiederum einseitig auf den Faktor Erfahrung und lässt den Aspekt der Zukunftstauglichkeit wie auch des Zukunftsgestaltungswillens, den viele Ältere gleichermaßen haben, außer Acht. Zum anderen ist dieses Modell als alleinige oder vorrangige Alternative nicht geeignet, weil es sich nicht großflächig umsetzen lässt. Bereits in wenigen Jahren wird die Gruppe der 45- bis 64-Jährigen größer sein als die der 25- bis 44-Jährigen. Weder volkswirtschaftlich noch betriebswirtschaftlich rechnet es sich, wenn Ältere sich en masse auf Mentorenaufgaben stürzen. Darüber hinaus setzt das eine entsprechende Nachfrage bei Jüngeren nach einem Mentor voraus, die auch nicht flächendeckend vorhanden ist. Schließlich muss so ein Prozess organisiert werden, was nur möglich ist, wenn das Erfahrungswissen in einer Form zur Verfügung steht, die ohne weiteres abrufbar und vermittelbar ist. Auch daran fehlt es heute weitgehend noch (eine Übung dazu finden Sie in Kapitel 6). Von daher dürfte eine hauptamtliche Mentorentätigkeit eher ein Nischenmarkt sein. Etwas anderes ist es, wenn Ältere im Rahmen ihrer sonstigen beruflichen Aufgabe, gleichsam en passant, ihr Wissen weitergeben, zum Beispiel im Rahmen gemischt zusammengesetzter Projektteams.

Work-Life-Balance
Umschichtung von Aktivitäten muss sich nicht auf den Bereich der beruflichen Themen beschränken, sondern kann auch innerhalb der sogenannten Work-Life-Balance zu einer Gewichtsverschiebung führen. Viele Ältere sprechen davon, weniger arbeiten zu wollen. Bei genauerem Hinsehen ist damit meist gemeint, aus dem Hamsterrad auszusteigen. Wer „weniger“ sagt, meint in Wirklichkeit oft „autonomer“.
Wer „weniger“ sagt und tatsächlich weniger arbeiten will, braucht eine positive Alternative. Uns vorzunehmen, weniger zu arbeiten, wenn wir nicht konkret wissen, was wir in der gewonnenen Zeit machen wollen, funktioniert meistens nicht. Wir brauchen ein konkretes Ziel, kein „Ich könnte mal wieder …“.
Wenn wir Musikveranstaltungen besuchen möchten, sollten wir sofort ein Abonnement buchen und nicht warten, ob wir an dem betreffenden Abend Zeit haben. Wenn wir mehr Sport treiben wollen, melden wir uns am besten in einem Fitnessstudio oder im Tennisclub an und verabreden uns mit einer Partnerin oder einem Partner.


Austausch von Aktivitäten
Es kann sein, dass es Ihnen nicht ausreicht, innerhalb der einzelnen Positionen Ihres Aktivitäten-Portfolios umzuschichten, sondern dass Sie einzelne oder sogar alle austauschen möchten.
Letzteres hat der Journalist B. W. gemacht. Er hat seinen Vorgesetzten vorgeschlagen, ihn auf einen anderen Job zu versetzen. Nicht immer ist ein freier Job, der überdies zu uns passt, verfügbar. Gerade, wenn wir schon lange in einem Unternehmen sind und es gut kennen, besteht aber die Chance, eine neue Stelle mit neuem Profil zu schaffen. Voraussetzung dafür ist wiederum, dass wir unsere Vorbereitungen geleistet haben, unser Profil kennen und uns Gedanken gemacht haben, wie wir dieses Profil für das Unternehmen nutzbar machen können. Gerade der ständige Wandel, der heute in Unternehmen herrscht, bietet gute Chancen, uns mit einer anderen Aufgabe neu zu positionieren. Das war auch die Chance für den Zeitungsmann. Er fand in einem Spezialressort Neuland vor, das er nach eigenem Gusto beackern konnte.
Wenn es keine völlig neue Aufgabe ist, können es zumindest Teilbereiche sein, die sich ändern. Auch dazu bietet die heute sich schnell ändernde Unternehmenslandschaft immer wieder Möglichkeiten. Sobald wir einmal angefangen haben, in diese Richtung zu denken, werden wir Gelegenheiten entdecken, die wir vorher noch nicht wahrgenommen haben.
Eine spezielle Gelegenheit kann sich im Rahmen einer Nachfolgeregelung ergeben. Weitsichtige Unternehmen stellen schon früh Nachfolger ein, damit der ausscheidende Stelleninhaber seinen Nachfolger noch in Ruhe einarbeiten kann. Diese Aufgabe kann auch damit verbunden sein, für eine Übergangszeit noch einmal Spezialaufgaben zu übernehmen.
Ernst B. ist zuständig für die Produktentwicklung und hat noch ein gutes Jahr bis zum Ruhestand. Sein Nachfolger wurde frühzeitig eingestellt, um einen reibungslosen Übergang zu gewährleisten. In dem Maße, wie dieser mit dem neuen Aufgabenfeld vertraut wird, zieht Ernst B. sich aus dem aktiven Geschäft zurück. Mit seinem Arbeitgeber spricht er ab, dass er eine Studie erstellt über den Stand der Entwicklung neuer Materialien. Seine langjährigen Kontakte zu Lieferanten öffnen ihm dabei viele Türen.
Ähnliche Grundlagenarbeit und Trendforschung betreibt Gisela Z. Sie war bislang zuständig für Vergütungsregelungen in einem größeren Unternehmen und möchte aus familiären Gründen demnächst ausscheiden. Ihre Nachfolgerin kommt aus einem anderen Unternehmensbereich und soll ebenfalls noch eine Weile von ihr unterstützt werden. Das Abschlussprojekt von Gisela Z. besteht darin, eine Untersuchung über die aktuellen und beabsichtigten Vergütungsmodelle im Vertrieb bei befreundeten Unternehmen durchzuführen.

Aufstocken von Aktivitäten
Diese Alternative mag auf den ersten Blick verblüffend erscheinen angesichts dessen, dass viele Ältere eher dazu neigen, weniger arbeiten zu wollen.
Doch wie schon beim Thema Work-Life-Balance erwähnt: In Wirklichkeit geht es oft gar nicht um die Quantität der Arbeit, sondern um die Qualität. Autonomer und selbstbestimmter arbeiten, ungenutzte Fähigkeiten einsetzen: Diese Aspekte sind vielen Älteren bei näherem Hinsehen wichtiger als die Menge der Arbeit.
Die einfachste und gebräuchlichste Form der Aufstockung besteht darin, Sonder- oder Projektaufgaben für einen kürzeren oder längeren Zeitraum zusätzlich zu übernehmen. Es gibt auch über Fünfzigjährige, die die Einführung eines neuen EDV-Systems koordinieren oder in die Vorbereitung einer Unternehmensbeteiligung einbezogen sind oder sich um die Konfiguration und Anschaffung einer neuen Produktionsanlage kümmern. Auch solche Aufgaben sind nicht stresslos, doch kann es ein anderer Stress sein als die tägliche Verantwortung im operativen Geschäft.
Die neuen Aufgaben können aber auch außerhalb des Unternehmens liegen. Wilhelm A. repräsentiert sein Unternehmen schon seit einigen Jahren in einem wichtigen Verband. Als weitreichende europäische Gesetzesvorhaben angekündigt werden, nutzt er die Situation, um sein Engagement noch weiter auszubauen. Damit kommt er sowohl seinen eigenen Interessen wie denen seines Arbeitgebers entgegen.
Während diese Form externen Engagements im Unternehmensauftrag erfolgt, gibt es noch eine ganz andere, die meist von der oder dem Einzelnen ausgeht und im Regelfall innerhalb der Freizeit stattfindet: ehrenamtliche Tätigkeit.
Ehrenamtliche Tätigkeit
Für die Gegner ist ehrenamtliche Tätigkeit eine spezielle Form von (Selbst-)Ausbeutung. Sie meinen, dass eine Tätigkeit auch in Geld vergütet werden müsse. Für andere ist ehrenamtliche Arbeit eine wesentliche Säule unserer Gesellschaftsordnung.
Etwa 22 Millionen Deutsche, ungefähr ein Drittel der Bevölkerung über 14 Jahre, sind in irgendeiner Form ehrenamtlich tätig. Wichtiger aber noch sind die Motive. Laut Freiwilligensurvey 2009 stehen für Frauen in erster Linie familienbezogene und soziale Gesichtspunkte im Vordergrund. Sie engagieren sich demgemäß vorwiegend im sozialen, Gesundheits-, Erziehungs- und kirchlichen Bereich, während Männer sich mehr dort engagieren, wo Berufsrelevanz und Prestige gegeben sind, zum Beispiel bei Freiwilliger Feuerwehr und Rettungsdiensten, in Politik und Justiz.
Die meisten der Befragten bezeichnen ihr Ehrenamt als wichtigen oder sehr wichtigen Teil ihres Lebens. Freiwilligenarbeit ist für sie eine wertvolle und wichtige Erfahrung. Der Wunsch, etwas für das Gemeinwohl zu tun und anderen Menschen zu helfen, verbindet sich dabei mit der Erwartung, dass die Tätigkeit auch Spaß machen soll. Für den größten Teil der Befragten ist es außerdem wichtig, ihre Kenntnisse und Erfahrungen zu erweitern, wobei ein kleinerer Teil auch einen möglichen beruflichen Nutzen in Betracht zieht. 
Auf einen weiteren Aspekt weist Allan Luks, internationaler Experte für freiwillige Dienste und soziales Ehrenamt, hin: Helfen hilft nicht nur dem, der Hilfe bekommt, sondern auch dem, der Hilfe gibt. Allan Luks hat herausgefunden, dass helfende Tätigkeit überraschend positive Wirkungen bei verschiedensten physischen und psychosomatischen Erkrankungen hat. Allerdings müssen gewisse Voraussetzungen erfüllt sein: Persönlicher Kontakt und Hilfe Fremden gegenüber wirken tief greifender als eine anonyme Spende oder die Hilfe gegenüber Familienangehörigen. Häufigkeit, Empathie und eine unterstützende Organisation verstärken den Effekt. Ebenso wichtig ist, seine Kompetenz einzusetzen, auch wenn eine gewisse Mühe damit verbunden ist. Und schließlich soll der Helfer den Ergebnissen gegenüber innerlich frei sein.
Das Spektrum ehrenamtlicher Tätigkeit ist nahezu grenzenlos und geht weit über den gemeinhin als sozial eingestuften Bereich hinaus. Die wichtigsten Handlungsfelder sind nachstehend aufgeführt:
	Kinder, Jugend, Eltern und Familie

	Wohnen, Wohnumfeld, Konsum, Verkehr

	Sport

	Geschlechter, Sexualität, Familienplanung

	Leben im Alter

	Kultur, Geschichte, Medien

	Religion und Weltanschauung

	Schule und Bildung

	Wissenschaft, Technikgestaltung, Zukunftsforschung

	Gesundheit, Behinderung, Lebenshilfe

	Ökonomie, Arbeit und Beruf

	Soziales, Hilfs- und Rettungsdienste, soziale Problemlagen

	Inter- und multikulturelle Angelegenheiten

	Umwelt, Natur, Energie

	Demokratie und Rechtsstaat

	Eine Welt und Europa




„Preisvergleich“
Der Preis des Weitermachens wie bisher ist zu hoch. Doch auch der interne Kurswechsel kostet seinen Preis. Er kann folgende Konsequenzen mit sich bringen:
	Karriereknick, Status- und Imageverlust
Die neue Aufgabe kann in der Firmenhierarchie niedriger angesiedelt sein. Der Titel kann sich ändern. Bestimmte Privilegien können entfallen.

	Änderung wichtiger Beziehungen
Der ehemalige Produktionsleiter, der jetzt Sonderaufgaben hat, wird nicht mehr nachts aus dem Bett geklingelt, weil die Anlage steht. Doch er ist auch nicht mehr dabei, wenn in einer Schicht eine Rekordproduktion gefahren wird. An bestimmten Besprechungen nimmt er nicht mehr teil oder wird dort nicht länger um seine Meinung gefragt. Die ehemaligen Mitarbeiter haben sich mit dem Nachfolger arrangiert und der Kontakt zu Ihnen ist eingeschlafen.

	Materielle Auswirkungen
Auch wenn das Gehalt nicht gekürzt wird, kann die Berechtigung entfallen, am Bonusprogramm teilzunehmen. Der Firmenwagen kann gestrichen werden. Für manch einen ein Problem – nicht wegen des Autos, sondern wegen der Nachbarn.


Damit Sie noch einmal für sich überprüfen können, welcher Preis für Sie der größere ist, der des Weitermachens oder der der Änderung, haben Sie nachfolgend die Möglichkeit zum „Preisvergleich“:
Checkliste: „Preisvergleich“
Wie hoch ist der Preis, wenn Sie in Ihrer derzeitigen Situation bleiben, und wie, wenn Sie sich neu positionieren? Beides in Bezug auf:
	Gesundheit

	Familie

	Freunde

	sonstige Beziehungen

	eigene Zufriedenheit

	Finanzen



Bleiben Sie auch nach diesem Preisvergleich dabei, dass Sie den internen Kurswechsel vollziehen wollen, erfahren Sie jetzt Einzelheiten darüber, was Sie dabei beachten sollten und wie Sie geschickt vorgehen.



2. Internen Kurswechsel organisieren
	Terrain sondieren
	Gespräch vorbereiten
	Neue Rolle vorbereiten


Wenn Sie sich zum internen Kurswechsel entschlossen haben, sollten Sie ihn aktiv herbeiführen, auch wenn das nicht gerade angenehme Gefühle hervorruft. Niemand kann voraussagen, wie die Reaktion Ihres Chefs sein wird. Niemand weiß, ob Ihnen ein anderer Job angeboten wird. Möglicherweise wagen Sie sich weit vor, um dann damit leben zu müssen, dass alles beim Alten bleibt.
Auch Sie selbst können nicht mit Sicherheit voraussagen, dass Sie in dem neuen Job reüssieren. Und was dann? Ein Zurück wird es nicht geben. Jeder dieser Gründe ist alleine schon schwergewichtig genug. In der Gesamtheit können Sie die Veränderungsabsichten lange Zeit torpedieren, wenn Sie nicht systematisch vorgehen. Im Folgenden erfahren Sie, wie Sie:
	das Terrain sondieren

	das Gespräch vorbereiten

	die Übernahme der neuen Rolle vorbereiten


Terrain sondieren
Mit Hilfe der Übungen in Kapitel 2 sind Sie sich über Ihre Stärken und Schwächen klar geworden und den Beitrag, den Sie für Ihr Unternehmen oder dessen Kunden oder Mitarbeiter leisten möchten, ferner über die Erfolgsbedingungen, die Sie für gute Arbeit benötigen. Mit Hilfe der Übungen im vorangegangenen Kapitel haben Sie Ihre Erfahrungskompetenz sowie Ihre Zukunftstauglichkeit analysiert. Jetzt kommt es nur noch darauf an, in Ihrem derzeitigen Umfeld eine passende Aufgabe ausfindig zu machen.
Nachstehend einige Fragen, die Sie bei Ihren Überlegungen unterstützen:
Checkliste: Wie kann ich mich intern neu positionieren?
	Welche für die Unternehmenszukunft wichtigen Aufgabenfelder gibt es, die heute nicht oder nicht genügend bearbeitet werden, und welchen Beitrag kann ich dazu leisten?
Beispiele: neue Marktentwicklungen, Materialien, Methoden, Technologien

	Inwiefern kann ich meinem Unternehmen bei der Aufarbeitung von Vergangenheit helfen?
Beispiele: Erstellung eines Firmenarchivs, Vorbereitung eines Jubiläums, Dokumentation wichtiger Vorgänge

	Wem gegenüber und in welcher Form kann ich meine Erfahrung weitergeben?
Beispiele: Nachfolgeregelungen, Mentoring

	Welche sonstigen Aufgabenfelder gibt es, die gleichermaßen für mich und meinen Arbeitgeber interessant sind?
Beispiele: Projekt- und Sonderaufgaben

	Welche Arbeitsfelder bieten sich außerhalb des Unternehmens?
Beispiele: im Konzern, in Tochtergesellschaften, Verbandsaufgaben, gemeinsame Projekte mit Kunden/Lieferanten



Je nachdem, wie lange und in welcher Position Sie im Unternehmen sind und wie groß oder überschaubar das Unternehmen ist, können Sie einen Großteil der Fragen für sich alleine klären. Hilfreich dazu können auch interne Firmenveröffentlichungen sein oder Brancheninformationen, aus denen künftige Entwicklungen hervorgehen.
Wenn Sie auf dem Weg nicht weiterkommen, überlegen Sie, wie Sie vorsichtig Ihr internes Netzwerk nutzen können, um unauffällig an die für Sie relevanten Informationen zu gelangen. Wichtig ist, dass zu diesem Zeitpunkt noch nichts von Ihren Plänen durchsickert. Jedes Unternehmen hat bevorzugte Marktplätze für Gerüchte, ob das die Kantine, der Kopierraum oder der Platz vor dem Kaffeeautomaten ist. Auch dort können Sie in dieser Zeit die eine oder andere interessante Information aufschnappen. Daneben stehen natürlich offizielle Quellen wie zum Beispiel interne Stellenausschreibungen zur Verfügung.
Wenn Sie Vorstellungen entwickelt haben, was eine geeignete Aufgabe für Sie sein könnte, geht es an den nächsten Schritt, die sorgfältige Vorbereitung Ihres Gesprächs.

Gespräch vorbereiten
Wenn die Beziehung zwischen Ihnen und Ihrem Arbeitgeber intakt ist, ist das offene Gespräch jedem theoretisch möglichen Taktieren vorzuziehen. Das heißt nicht, dass Sie mit der Tür ins Haus fallen, sondern es ist gut zu überlegen, wann der beste Zeitpunkt ist, wer der oder die Gesprächspartner sein sollen und wie Sie das Gespräch führen.
Die geeigneten Gesprächspartner richten sich nach den Gegebenheiten in Ihrem Hause, ebenso der passende Zeitpunkt. Sorgen Sie auf jeden Fall dafür, dass das Gespräch in Ruhe stattfinden kann und Ihre Gesprächspartner zumindest wissen, dass es um eine persönliche Angelegenheit geht und ausreichend Zeit einplanen. Der Vorabend einer Messe oder einer Aufsichtsratssitzung sind im Zweifel keine günstigen Termine.
Die wichtigsten Gesprächsinhalte können Sie anhand der nachfolgenden Checkliste vorbereiten. Es geht um mehrere Komplexe:
	Ihre künftigen Aufgaben

	die Begründung für den beabsichtigten Wechsel

	die Weiterführung Ihrer bisherigen Aufgaben

	die zu erwartenden Einwände oder sonstigen Reaktionen


Achten Sie darauf, dass Sie das Gespräch so weit wie möglich aus einer Position der Stärke heraus führen. Sagen Sie deshalb nicht, dass Sie den alten Job nicht mehr schaffen. Vermeiden Sie auch den Eindruck, Sie wollten sich aufs Altenteil zurückziehen.
Stattdessen könnte Ihre Argumentation zum Beispiel auf Ihre Lebensplanung Bezug nehmen. Das weist Sie – ebenso wie die Tatsache, dass Sie aktiv das Gespräch suchen – als einen Menschen aus, der sein Leben bewusst gestaltet. Ihre Argumentationskette sollte auf jeden Fall den Nutzen der vorgeschlagenen Lösung darstellen und dass Sie Ihre Fähigkeiten bestmöglich für das Unternehmen einsetzen wollen.
Rechnen Sie damit, dass Ihre Gesprächspartner überrascht sein werden oder auch Einwände haben. Bereiten Sie sich auch darauf vor. Versuchen Sie so weit wie möglich, das Gespräch mit einem konkreten Ergebnis zu beenden. Geben Sie sich nicht damit zufrieden, dass Ihre Gesprächspartner über Ihre Vorschläge nachdenken wollen – dazu sollen sie natürlich Gelegenheit haben –, sondern versuchen Sie, den Termin für ein Folgegespräch oder für eine Reaktion Ihres Arbeitgebers sofort verbindlich zu vereinbaren. Eine monatelange Hängepartie ist meistens noch schwieriger zu verkraften als ein zwar hartes, aber dennoch klares Nein.
Auf jeden Fall sollten Sie, bevor Sie in das Gespräch gehen, auch eine Abstimmung mit Ihrer Familie erzielt haben. Diese ist ja auch von den Änderungen betroffen.
Checkliste: Gespräch mit dem Arbeitgeber
	Wer soll teilnehmen?

	Wann soll das Gespräch stattfinden?

	Wie kündige ich es an?

	Welchen Vorschlag will ich unterbreiten?

	Welche Alternativen kommen noch in Frage?

	Wie will ich meinen Vorschlag begründen?

	Welche anderen Möglichkeiten der Begründung gibt es?

	Welchen Nutzen hat mein Arbeitgeber von der vorgeschlagenen Änderung?

	Was schlage ich hinsichtlich der Organisation meines derzeitigen Aufgabengebietes vor?

	Welche Reaktionen erwarte ich?

	Zu welchen materiellen Zugeständnissen bin ich bereit?

	Mit welcher Vereinbarung will ich das Gespräch beenden?




Neue Rolle vorbereiten
Die Übernahme einer neuen Rolle im alten Unternehmen kann – je nach Ausmaß der Änderung – ein so weitreichender Einschnitt sein wie ein externer Stellenwechsel. Von daher ist es sinnvoll, das Gelingen dieses Schrittes nicht dem Zufall zu überlassen. Lesen Sie noch einmal im letzten Kapitel die Ausführungen über den erfolgreichen Start im neuen Job. Vieles davon können Sie auf Ihre Situation übertragen.
Nachfolgend finden Sie einige zusätzliche Punkte, die beachtet werden sollten:
Checkliste: Vorbereitung auf die neue Rolle
	Wie wird unternehmensintern und nach außen die Veränderung kommuniziert? Wie weit können Sie auf Inhalt und Termin Einfluss nehmen?

	Wann und wie werden Ihre derzeitigen Mitarbeiter unterrichtet?

	Falls eine neue Position geschaffen wird:
	An wen berichten Sie demnächst?

	Wer kümmert sich um die organisatorische Vorbereitung, vom Schreibtisch bis zu den Vollmachten?

	Wie sind die Ziele für Ihre neue Position?



	Wie führen Sie sich bei Ihren neuen Mitarbeitern ein?

	Wie wollen Sie sich gegenüber Ihren Ex-Kollegen und -Mitarbeitern verhalten?

	Wie gehen Sie mit dem Thema Karriereknick um, falls das in Ihrer Situation relevant ist?






3. Hat es sich gelohnt?
Die Einarbeitung in die neue Rolle erfordert ihre Zeit. Die Aufgabe will bewältigt sein. Die Beziehungen in alle Richtungen sind neu zu gestalten. Organisatorische Abläufe müssen sich einspielen, der Arbeitsstil muss sich unter Umständen erst anpassen.
Irgendwann normalisiert sich die neue Situation und die Frage taucht auf: Hat es sich gelohnt? Wir haben viel aufgegeben. Haben wir dafür das bekommen, was wir uns gewünscht hatten?
Zu Beginn des Kapitels haben wir unsere Arbeits- und Lebensqualität überprüft. Nachfolgend finden Sie die Fragen erneut. Beantworten Sie sie noch einmal – jetzt aus einem neuen Blickwinkel:
Checkliste: Arbeits- und Lebensqualität
Beantworten Sie die nachstehenden Fragen, indem Sie die für Sie am meisten zutreffende Antwort ankreuzen (+ = trifft zu, 0 = trifft manchmal zu, – = trifft nicht zu)
	Aussage	+	0	–
	▪	Ich gehe gern zur Arbeit.	⊡	⊡	⊡
	▪	Ich finde Abwechslung in meiner Arbeit.	⊡	⊡	⊡
	▪	Ich lerne immer noch Neues dazu.	⊡	⊡	⊡
	▪	Ich habe Erfolgserlebnisse.	⊡	⊡	⊡
	▪	Meine Arbeit gibt mir Energie.	⊡	⊡	⊡
	▪	Arbeit und sonstiges Leben sind in der Balance.	⊡	⊡	⊡
	▪	Ich beschäftige mich mit den Dingen, die mir wichtig sind.	⊡	⊡	⊡
	▪	Mein Leben hat einen Sinn.	⊡	⊡	⊡
	▪	Ich möchte noch mindestens zehn Jahre so weitermachen.	⊡	⊡	⊡


Es ist schön, wenn das Fazit lautet: Ja, es hat sich gelohnt. Was ich gewonnen habe, ist mehr und wichtiger als das, was ich aufgegeben habe.
Und wenn nicht?
Kurswechsel ist kein einmaliger Akt. Es ist der dauerhafte Prozess, immer wieder Balance herzustellen zwischen den inneren Signalen, die uns veranlassen wollen, unserem eigenen Stern zu folgen, und der äußeren Realität. Auch wenn wir unseren Stern gefunden haben, sind wir immer in Gefahr, wieder vom Weg abzukommen. Und können jederzeit wieder dorthin zurückkehren.
Äußere Maßstäbe werden umso unwichtiger, je mehr wir den Maßstab in uns haben: Sind wir in Frieden mit uns selbst? Erbringen wir den besten Beitrag für andere, der uns mit unseren Fähigkeiten möglich ist? Erbringen wir ihn für die Menschen oder Organisationen, die davon am meisten profitieren?
Ich wünsche Ihnen, dass Sie – wann immer Sie sich überprüfen – diese Fragen aus vollem Herzen bejahen können.
Kurswechsel ist nicht einfach. Er verlangt Mut und Entschlossenheit. Ich hoffe, dass dieses Buch und die darin enthaltenen Beispiele Ihnen Mut gemacht haben. Alles Weitere liegt bei Ihnen. Ich wünsche Ihnen viel Glück.
Besuchen Sie auch meine Website www.kurswechselimberuf.de. Dort finden Sie einen Teil der Übungen und Checklisten dieses Buches als Download.
Außerdem finden Sie dort neben den bereits erwähnten Interviews auch ein Interview mit dem Journalisten B. W., der einen Kurswechsel in der Organisation seines bisherigen Arbeitgebers erfolgreich vollzogen hat.
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Neuer Start in der Lebensmitte
Nachdem ich zwanzig Jahre in und für Organisationen gearbeitet hatte, war im Jahr 2001 die Zeit reif, mich als Beraterin und Coach selbstständig zu machen.
Die Faszination des Themas „Älterwerden“ und die Überzeugung, dass Arbeit mehr sein kann als Mittel zum Broterwerb, führten zu meiner heutigen Aufgabe, Menschen in der Lebensmitte bei der beruflichen Neuorientierung und Weiterentwicklung zu unterstützen.
Meine Klienten sind Selbstständige und Angestellte, die ihren nächsten Entwicklungsschritt machen wollen. Vielen meiner Klienten gemeinsam ist, dass sie ihre Einzigartigkeit noch deutlicher erkennen und leben, einen Beitrag für andere oder sogar für die Gesellschaft insgesamt leisten und dafür angemessen gut bezahlt werden wollen.
Dazu biete ich neben persönlichem Coaching zahlreiche andere Formen der Unterstützung an, die sich ständig weiterentwickeln.
Falls Sie an einer Unterstützung bei Ihrem Kurswechsel interes siert sind oder mir Ihre Erfahrungen oder Ihr Feedback zum Buch mitteilen wollen – was sehr willkommen ist –, mailen Sie an mailto@monika-birkner.de oder nutzen das Kontaktformular auf meiner Website: www.monika-birkner.de oder www.kurswechselimberuf.de
Ich freue mich, von Ihnen zu hören.
Herzlichst
Monika Birkner
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Wie Selbstständige und Bewerber XING, Facebook, Twitter und andere Social Media für sich nutzen
In den letzten Jahren hat sich das Internet rasant weiterentwickelt. Es dient nicht mehr nur dazu, Informationen zu finden. Darüber hinaus ist es zu einem riesigen Netzwerk geworden, in dem sich auf einfache Art und Weise Kontakte knüpfen lassen, selbst zu Menschen, die man bis dahin noch nicht kannte.
Sowohl für die Akquise der Selbstständigen wie für die Jobsuche von Bewerbern bieten XING (www.xing.de), Facebook (www.facebook.com), Twitter (www.twitter.com) und Social Media interessante Möglichkeiten.
Mittlerweile haben sich einige wichtige Prinzipien herausgebildet, die für die Nutzung dieser Medien gelten: 
	1.	 	Seien Sie im Internet präsent, sowohl als Selbstständiger wie als Jobsuchender. Wer heute nicht im Internet zu finden ist, erweckt den Eindruck, nicht auf der Höhe der Zeit zu sein. Das ist gerade für Menschen 50 plus fatal.
Diskutieren Sie in Foren, Gruppen und relevanten Weblogs. Bieten Sie ein kostenloses E-Book an. Nutzen Sie auch die Möglichkeiten von Videos oder Audio-Podcasts.

	2.	 	Seien Sie sich bewusst, dass alles, was einmal im Internet von Ihnen oder über Sie erschienen ist, dort noch in Jahren zu lesen beziehungsweise zu sehen sein wird. Fragen Sie sich bei allen Beiträgen, ob Sie diese gern dauerhaft im Internet gespeichert sehen möchten.

	3.	 	Achten Sie bei allem auch darauf, wie es auf einen potenziellen Arbeit- oder Auftraggeber wirkt. Das beginnt beim Profilfoto. Ist es ein professionelles Foto, das zu Ihrem Angebot passt? Präsentieren Sie sich auf einer eigenen Website oder mit einem einfachen Weblog.
Das gilt auch für Beiträge in Gruppen, Foren und Weblogs. Treten Sie auf angenehme Art und Weise und kompetent in Erscheinung? Oder negativ und rechthaberisch.

	4.	 	Beachten Sie die geschriebenen, vor allem aber die ungeschriebenen Regeln in Gruppen. Viele XING-Gruppen erläutern, wie man sich dort den Umgang wünscht. In anderen Gruppen können Sie es herausfinden, indem Sie erst einmal eine Weile den Umgang beobachten, bevor Sie aktiv mitmischen.
Viele Gruppen sind sehr sensibel in Bezug auf explizite Eigenwerbung. Zum Teil gibt es spezielle Rubriken, die für Eigenwerbung reserviert sind. Ansonsten geht der Weg über die Demonstration der eigenen Kompetenz.

	5.	 	Mit Ihrer kompetenten, sympathischen und professionellen Selbstdarstellung machen Sie andere auf sich aufmerksam. Wenn weitergehendes Interesse besteht, werden diese sich bei Ihnen melden.
Unabhängig davon können Sie selbst aktiv werden, um Kontakte zu knüpfen. Studieren Sie aber vorab die Regeln, die es für die Kontaktaufnahme gibt.

	6.	 	Nutzen Sie auch die Möglichkeit, im Netz geknüpfte Kontakte im „realen“ Leben zu vertiefen.
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Hilfreiche Internetadressen
Nachstehend in alphabetischer Reihenfolge einige nützliche Adressen zu den im Buch behandelten Themen:
www.best-practice-business.de/blog
Viele interessante Beiträge für Gründer
www.crosswater-systems.com
Übersichten über alle Jobbörsen
www.facebook.com Online-Plattform für persönliche und geschäftliche Kontakte
www.foerderland.de
Wissen für Gründer und Unternehmer
www.geschaeftsidee.de
Anregungen und praktische Tipps für die Gründung
www.ihk.de
Übersichtsseite aller Industrie- und Handelskammern in Deutschland
www.karrierebibel.de
Blog von Jochen Mai, Ressortleiter „Beruf + Erfolg“ bei der Wirtschaftswoche
www.kfw-mittelstandsbank.de
Informationen über Fördergelder
www.kurswechselimberuf.de Begleitende Website zu diesem Buch
www.monika-birkner.de
Homepage der Autorin
www.rumohr.de/blog/
Alles, was man über XING wissen muss
www.twitter.de Online-Plattform für den Austausch kurzer Nachrichten
www.wegweiser-buergergesellschaft.de
Ausführliche Darstellung aller Handlungsfelder von Freiwilligenarbeit
www.xing.de
Online-Networking-Portal
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