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Eigentlich briuchte das Leben einen Warnhinweis »zu Risiken
und Nebenwirkungen«. Denn sosehr wir uns auch bemiihen, die
Dinge richtig zu machen, sooft gehen sie in die Hose. Und zwar
dann, wenn wir das Falsche richtig machen. Oder wir machen
etwas eigentlich falsch, genieflen es aber und erreichen gute
Ziele. Dann tun wir das Richtige. Ersteres tut weh, Letzteres
macht gliicklich. Ersteres ist brav, Letzteres gesund. Ersteres ver-
meidet Risiken und Nebenwirkungen, hat aber langfristig genau
diese. Und zwar die schlimmeren.

Also beginnen wir zumindest dieses Buch mit einem Warnhin-
weis: »Achtung! Die nun folgenden Gedanken fiigen dir und dei-
nem Leben erhebliche Klarheit und Kraft zu. Bitte informiere dein
Umfeld iiber anstehende Irritationen, Konflikte und Verinderun-
gen. Alles ist gut, selbst wenn manches zunichst nicht so scheint.«

Na? Ein wenig Angst bekommen? Hoffentlich. So ganz
ohne Herzklopfen wire es nur der halbe Spafl. Wobei ich dich
um eines bitten muss: Geh die Gedanken dieses Buches unbe-
dingt in der richtigen Reihenfolge durch! Von vorne nach hin-

ten. Kapitel firr Kapitel. Satz
fiir Satz. Jedes. Einzelne. Wort.
Warum? Nun, es ist wie beim
Kochen. Mit genau den gleichen
Zutaten konnen wir das leckerste Gericht zaubern oder sie erge-
ben einen Klumpatsch Biomiill. Auf das Rezept kommt es an.
Und wenn du magst, mach dir beim Lesen gerne Notizen, um

die Rezepte nicht zu vergessen.



An dieser Stelle provoziere ich womdglich Gegenreaktionen.
Ungeduldige wollen schnelle Lsungen, Leidende Linderung
und andere sich sowieso nichts vorschreiben lassen. Fiir all das
habe ich Verstindnis, doch es hilft leider nichts, sondern nihrt
nur die jeweiligen Ausgangszustinde: Ungeduld, Festhalten,
Trotz. Nur fithren nicht Bestitigungen des Bisherigen auf die
nichste Ebene, sondern Erweiterungen, Vertiefungen und pas-
sende Rahmen.

Klar ist es einfacher, sich mit gefilligen Spriichen zu fiittern:
Wir sollen Entscheidungen treffen, positiv sein, stets freundlich
und uns gut organisieren. Hort man doch iiberall. Aber auch
den Dingen Zeit geben, Gefiihle zulassen (sogar die weniger po-
sitiven), klare Ansagen machen und das Chaos des Lebens an-
nehmen. Was stimmt denn nun? Wie sooft beides. Jeweils im
richtigen Moment. Und in der richtigen Dosis.

Dieses widerspriichlich erscheinende Spannungsfeld beglei-
tet mich seit Jahrzehnten. Beruflich wie privat. Ich habe Ziele
erreicht, die fiir viele Menschen
nach mehreren Leben klingen.

Andere Ziele noch nicht, ob-

wohl sie mir wichtig sind. Und

trotzdem weifS ich, dass es iiber-

haupt nicht um Ziele geht, son-

dern diese nur Konstrukte sind,

welche uns von Zeit zu Zeit duflerlich ausrichten. Es sind die
Strukturen hinter den Zielen, die tieferen und echten, die uns
Kraft geben und wirklich gut leben lassen.

Message angekommen? Dann vertrau mir bitte. Es gibt
einen Grund, weshalb du gerade diese Zeilen liest. Irgendetwas
willst du wissen, dich neu ausrichten, erfahren oder sortieren.
Personlich oder beruflich. Vielleicht weil du in einem Loch
steckst, in eine Sackgasse geraten bist oder eine Durststrecke
durchlebst. Oder einfach um Inspiration zu tanken. Alles gute

Griinde weiterzulesen. Also noch mal: Ich weifs, was ich hier tue.



Mit dir und fiir dich. Deshalb nicht husch, husch. Erst kommen
die Wurzeln, dann kriegst du Fliigel. Versprochen.

Dieses Buch ist zehn Jahre in mir gewachsen. Und ich bin
wihrenddessen mit ihm gewachsen. Mitten in einem prall ge-
fillten bunten Leben. Meistens mit guten, aber auch mit dunk-
len Tagen. Immer wieder wollte ich mich an den Schreibtisch
setzen und damit beginnen. Und immer wieder kamen neue Er-
kenntnisse und Puzzleteile, die ich zunichst verstehen, wirken
lassen, zusammensetzen und ausprobieren musste. Nicht nur
in meinen Coachings, Seminaren und Vortrigen, sondern vor
allem bei mir selbst, im eigenen Leben und mit den Menschen,
die mir wichtig sind. Theorien sind gut, Erfahrungen besser. Das
war eine intensive Reise, mitunter auch eine, die wehtat. Und
jetzt ist dieses Buch reif. Fiir mich. Und gerne auch fiir dich,
wenn du magst.

Auch dir werde ich manche Spannung, Dehnung und emo-
tionalen Pikser nicht ganz ersparen konnen. Das bringt Klar-
heit so mit sich, denn sie beseitigt Illusionen. Alles kein Drama,
sondern Teil jeder personlichen Geschichte, die stimmig gelebt
werden will. Denn Klarheit ldsst uns auch erkennen, wohin es
wirklich geht. Und tut zwar mitunter etwas weh, gibt aber mehr
Kraft als die schénsten Luftschlosser.

Also, legen wir los!

Dein Stefan Friidrich



TEIL 1

Statt Gllick und Zufriedenheit erreichen wir
oft das Gegenteil: Wir landen im Hamsterrad
eingebildeter Pflichten, ohne wirklich
anzukommen, wo wir hinwollen. Wir spiiren
den Wunsch nach Substanz und Ruhe,
haben aber keine Zeit dafiir. Der Kalender
ist zu voll. Also Augen zu und durch.
Was muss, das muss.



Dieses System ist schief. Irgendwie geht es nie ganz auf,

denn wir landen zu leicht irgendwo da draufSen statt bei uns drinnen.

Hast du schon mal Ziele erreicht? Und welche verfehlt? Will-
kommen im Club. Kaum etwas ist in unserem Kulturkreis so
normal wie die Ausrichtung an Zielvorgaben. Schulnoten, Ein-
kommen, Body-Mass-Index. Dahinter stchen Wiinsche: Erfolg,
Freiheit, Attraktivitit. Und hinter denen Bediirfnisse: Anerken-
nung, Autonomie, Geliebt-werden-Wollen. Also definieren wir,
wo wir konkret hinwollen. Schaffen wir, was wir uns vorneh-
men, ist alles okay. Wenn nicht, fehlt uns etwas, und wir reagie-
ren darauf mit neuen Zielen: bessere Noten, mehr Einkommen,
ein strafferer Bauch. Mehr Wollen geht immer. Im Job sowieso:
Umsatz, Qualititskriterien, Arbeitsstunden. Uberall Kennzah-
len, die erreicht werden miissen, weil sie das Unternehmen koor-
dinieren und ausrichten. Wie auch sonst? Und wenn von Zeit zu
Zeit die Seele zwickt, brauchen wir seelische Ziele: mehr Acht-
samkeit, mehr Nihe, mehr Abenteuer. Also buchen wir Yoga-
kurse, vereinbaren Termine mit dem Partner und fliegen in den
Utlaub. Passt schon noch rein ins volle Leben.

Doch statt Gliick und Zufriedenheit erreichen wir oft das Ge-
genteil: Wir landen im Hamsterrad eingebildeter Pflichten, ohne
wirklich anzukommen, wo wir hinwollen. Wir spiiren den Wunsch
nach Substanz und Ruhe, haben aber keine Zeit dafiir. Der Ka-
lender ist zu voll. Also Augen zu und durch. Was muss, das muss.

Die einen schaffen es, so jahrzehntelang zu funktionieren.
Die anderen schlittern in Krisen, aus denen sie sich Auswege

suchen: Antidepressiva, Astrologie, dramatische Lebensumbrii-



che. Irgendwann soll alles einen Sinn ergeben. Wieder andere
fliichten nach vorne: Sie besuchen Motivationskurse, spiiren ihre
Atmung, werden spirituell. Das Ziel: die Personlichkeit weiter-
entwickeln. Irgendwie miissen wir noch besser werden, uns un-
seren Zielen anpassen. So wie wir sind, sind wir nicht genug.
Also miissen wir an uns arbeiten. Haben wir schliefilich einen
neuen Sinn gefunden, gieffen wir ihn rasch wieder in konkrete
Formen und visualisieren unsere Wiinsche: Traumhaus, Traum-
partner, Traumkorper, Millionen auf dem Konto. Der Teufels-
kreis schlief3t sich und alles fingt von vorne an.

Dieses System ist offensichtlich schief. Irgendwie geht es nie
ganz auf, denn wir landen zu leicht irgendwo da drauflen statt bei
uns drinnen. Je jiinger wir sind, desto leichter fallt es uns mitzu-
spielen. Kein Wunder bei der langen To-do-Liste: Partnerschaft,
Kinder, Karriere, Selbstverwirklichung. Doch je ilter wir werden,
desto mehr differenzieren wir uns aus. Wir spiiren, wer wir sind
und wer nicht oder nicht mehr. Aus jahrelanger Erfahrung. Also
warum noch weiterhecheln? Der Partner sitzt auf dem Sofa oder
ist bereits Geschichte, den Kindern geht es gut, der Job ist erledigt,
wir haben es geschafft. Und jetzt? Ist da noch mehr? Oder viel-
leicht weniger und dafiir Tieferes? Statt Zielen riickt der Sinn in

den Mittelpunkt. Obwohl er da von Anfang an hitte sein sollen.

WENN ZIELE VORBEIZIELEN

Also beginnen wir dieses Buch mit Konstruktionsfehlern von Zie-
len. Denn wie wir sie erreichen, wissen wir sowieso: Setz dir ein
Ziel, plane deinen Weg, verpflichte dich dem Ziel, handle fokus-
siert, arbeite hart und halte durch! Fiinf Kilo abnehmen? Kein Pro-
blem: Ernihrungsumstellung. Weniger Zucker, weniger Alkohol,
mehr Griinzeug. Sport natiirlich auch. Und schon startet das Pro-
jekt: minus ein Kilo, minus zwei, minus drei. Freilich nicht ganz

so einfach. Die Pizza ruft: »Iss mich!« Auch ein Glas Wein wire
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fein. Und manchmal wiirden wir Kindern ihr Eis klauen. Egal, wir
halten durch. Minus vier Kilo, minus fiinf, geschafft. Und was
kommt dann? Die Pizza ruft immer noch: »Iss mich!« Und wir fol-
gen dem Ruf. Immerhin sind wir am Ziel. Leider dauert es nicht
lange, bis aus minus fiinf Kilo
plus sechs geworden sind.
Was zum Teufel passiert da?
Nur wer sein Ziel kennt, findet
den Weg, heifSt es doch. Stimmt das etwa nicht? Die Wahrheit
ist komplexer. Denn wichtiger als das Ziel ist das Verhalten, wel-
ches dorthin fithrt. In dem Fall also die Ernihrung. Und wer
dreiflig Jahre lang gerne Pizza und Eis gegessen hat, kann das
zwar eine Weile unterdriicken, aber nicht dauerhaft. Die Ge-
wohnheit ist stirker. Demnach muss die Verinderung auf einer
anderen Ebene erfolgen. Sich ein paar Tage lang zusammen-
reiflen reicht nicht, wenn wir unser neues Verhalten auch bei-
behalten wollen. Dann aber geht es nicht um das Ziel, fiinf Kilo
abzunehmen, sondern darum, wer wir sein wollen. Das Ziel
lenkt von dieser Frage nur ab.

Also: Wer wollen wir sein? Oder sollten es zumindest sein?
Jemand, der es nicht mag, wenn der Giirtel spannt. Jemand, der
isst, wenn er Hunger spiirt, und aufhért, wenn er satt ist — und
nicht erst, wenn der Teller leer ist. Jemand, der gerne regelmifiig
in der richtigen Dosis Sport macht, ohne Fitness-App, weil der
Korper sowieso signalisiert, dass ihm Bewegung guttut und wie
viel davon. Werden wir zu so einem Menschen, stimmt unser
Gewicht von selbst. Es ist das logische Ergebnis des richtigen
inneren Programms — unabhingig von Zahlen. Das Ziel ist dann
irrelevant, der Weg wird zum Ziel.

Warum tun wir dann nicht einfach das offensichtlich Rich-
tige? Weil Essen auch andere Funktionen erfiillt: Es trostet oder
lenkt ab. Was die Fragen aufwirft, wobei und wovon. Frust?
Stress? Langeweile? Auflerdem schmeckt es. Nur: Muss man

sich wegen ein paar Sekunden Genuss wirklich eine Didt antun?



Oder spiter chronische Krankheiten? Welche anderen Gliicks-
spender fehlen da? Wobei auch viele Schlanke stindig Diiten
machen. Irgendetwas fehlt immer zur Traumfigur, wenngleich
nur im eigenen Kopf. Vielleicht weil es gar nicht um die Figur
geht, sondern um das Gefiihl, nicht zu geniigen. Oder um den
Wunsch zu kontrollieren. Jetzt ist nicht mehr der Weg das Ziel,

sondern das Ziel nur noch im Weg,.

WORUM ES WIRKLICH GEHT

Dieses plakative und doch sehr verbreitete Beispiel zeigt, was
dahintersteckt: irgendwelche Stacheln oder Motoren, die tiefer
sitzen. Selbst wenn wir sie vor lauter Ablenkung gar nicht mehr
wahrnehmen, treiben sie uns an. Der Unternehmer skaliert sein
Geschift, um es immer noch seinem Vater zu zeigen, obwohl
der schon seit Jahren tot ist. Die zweifache Mutter fliichtet in
geschlechtslose Biederkeit, um sexuelle und berufliche Konkur-
renz zu vermeiden. Der liebeskranke Verlassene klammert sich
an seine Ex, weil er zu schiichtern ist fiir neue Frauen. Doch statt
die zugrunde liegenden Knoten zu lésen, wird der Vorgarten be-
pflanzt, werden Wachstumsziele definiert oder strikt nach Plan
die Muskeln trainiert, um wenigstens duflerlich stark zu wirken.
So werden Ziele zu Kriicken kreativer Vermeidung. Wir laufen
vor uns weg statt zu uns hin.

Ich ahne Widerstand. Kann man nicht einfach Spaf§ am
Unternehmertum haben? Schéne Vorgirten lieben? Oder einen
coolen Bizeps? Alles okay. Sofern es freie Handlungen sind, die
ohne Reaktanz oder Zwinge erfolgen, weil es um die Hand-
lung selbst geht. Man kann und soll lieben, was man tut. Lecker
essen, ohne Kalorien zu zihlen. Verzichten kénnen, ohne sich zu
kasteien. Von Projekt zu Projekt eilen. Mit Hingabe girtnern.
Oder gerne trainieren. Dann aber geht es um Liebe zur Sache,

nicht ums Erreichen von Zielen.

ANIS HOSLVND 3731Z WNYVM
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Innerer Antrieb fiihrt zu Handlungen, die fiihren zu Ergebnissen
und der Prozgess mit der Zeit zu immer besseren Ergebnissen.

Sowieso. Terminierte Ziele? Licherlich.

Im Fitnessraum meines Lieblingshotels hingt ein grofles Schild
an der Decke. Darauf stehen Spriiche, die motivieren sollen und
besonders wihrend der Beinpresse gut zu lesen sind: Never give
up. No pain, no gain. Stop wishing, start doing. Work hard. Dream
big. Geldufige Meme, schon unzihlige Male gehort und nach-
geplappert — aber selten hinterfragt. Tun wir das mal.

Never give up? Winston Churchill lisst griiflen. (In seiner
Rede vom 29. Oktober 1941 schwor der damalige britische Pre-
mierminister sein Volk ein, gegen die Deutschen durchzuhalten:
»Never give in — never, never, never ...«) Und ja, Hartnéckigkeit
und Ausdauer sind Tugenden, die sich auszahlen kénnen — bei
der richtigen Sache. Was aber bei der falschen? Dann ist es bes-
ser, schnell und hart zu scheitern und sich das einzugestehen.
Die nichste Méglichkeit wartet! Vielleicht eine bessere? Wire
blod, die zu verpassen.

No pain, no gain? Das mit den Harten im Garten. Klar
braucht es hin und wieder das Dehnen der eigenen Grenzen —
und das kann mal wehtun. Aber: Schmerz ist ein Warnsignal,
vor allem wiederkehrender oder dauerhafter. Und dass er sogar
eine Bedingung fiir Wachstum sein soll, ist Unsinn: Das hief3e
ja, jedes Wachstum wire zwingend mit Schmerz verbunden. Da-
bei wachsen wir gerne freiwillig dahin, wo wir Freude spiiren —
ohne Schmerzen. Also: Wer darauf steht, meinetwegen. Aber

Masochismus als Leistungsprinzip? Nein.



Stop wishing, start doing? Bislang mein Favorit. Vorausgesetzt,
die Handlung wird nicht zum reinen Selbstzweck. Denn oft ist
es kliiger, eben nicht zu handeln, obwohl man es gerade will:
Impulskontrolle. Nicht zu unterschitzen.

Work hard? Zugegeben: Bei der Arbeit hin und wieder Gas
zu geben, macht Spaf§ und gehort dazu. Mit der Betonung auf
hin und wieder. Als Dauerzustand? Eher ungesund.

Dream big? Gefillt mir auch erst mal. Aber doch bitte gut
ausgesucht. Immer iiberall nach den Sternen greifen zu wollen,
klingt getrieben, nach Stress und Verzettelung! Nicht gut.

PLATTITUDEN? NEIN, DANKE!

Vorschlige zur Umbenennung: Bleib dran, wo es sich lohnt.
Geh iiber deine Grenzen, wo es sich richtig anfiihlt. Probiere
deine Ideen aus, vielleicht sind sie gut. Handle hingebungsvoll,
als wiirdest du spielen. Wo dir
das nicht guttut: Finde die rich-
tige Dosis. Oder such dir etwas
Besseres. Triume grofS, wenn du
etwas willst und gut kannst. Ansonsten: Bleib gechillt, bis du
dein Ding findest. Na also, geht doch. Ohne Ziele. Es ist ein
bisschen schrig. Ich liebe positive Affirmationen und nutze sie
stindig — beruflich wie personlich. Ich kann das und schaffe das.
Und los geht es! Tatsichlich hat ein motivierendes inneres Selbst-
gesprich enormen Einfluss auf unser Leben. Es macht langfristig
den Unterschied zwischen Lernen und Leiden, Kénnen und
Kneifen, Wachsen und Schrumpfen. Und es macht mir riesigen
Spafl, das auch als Redner zu vermitteln.

K&ln, Lanxess Arena. Ich spreche iiber Affirmationen gegen
Angst. »Ihr steht vor einer Herausforderung und sagt euch: Ich
mach das jetzt! Was sagt ihr?« 15000 Stimmen antworten: »Ich

mach das jetzt.« Stark, emotional, magisch. Am Ende Standing

13
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Ovations. Hach, ich liebe meinen Beruf. Und ich setze gerne
Impulse, die guttun. Dennoch bin ich mir der Verantwortung
bewusst, Impulsen den richtigen Rahmen zu geben, weil sie
sonst zu hohlen Spriichen werden. Und die tun nicht gut, son-

dern sind Strohfeuer. Wenn es dumm luft, gefihrliche.

UNSINNIGE DEFINITIONEN

Vielleicht ist dir schon aufgefallen, dass ich den Begriff Ziele bis-
lang eher vage benutze und mich noch vor Definitionen driicke.
Sind es dann iiberhaupt richtige Ziele? So mancher Profi wiirde
mir widersprechen. Man solle sie méglichst klar definieren und
formulieren, damit sie greifbar, planbar und machbar werden.
Zum Beispiel sollen sie SMART sein, also spezifisch, messbar,
attraktiv, realistisch und terminiert. Andere hingegen zielen
héher und formulieren blumiger: Ein Ziel sei ein Traum mit
einem Datum. Ich verstehe Logik und Absicht dahinter, halte sie
aber ebenfalls fiir schief. Doch der Reihe nach.

Laut Theorie, um unsere Wiinsche und Visionen zu konkretisie-
ren. Das z6ge diese dann in unser Leben. Sich ein schénes Haus
zu wiinschen, reicht nicht, es muss genauer sein. Wie sieht es
aus? Wo steht es? Wie grof§ ist es? Mit Pool oder ohne? Man hort
ja hin und wieder, dass manche so ihre Triume anziehen. Die
machen es wohl richtig. Wirklich? Oder sind das nur die statis-
tischen Ausreifler aus der riesigen Gruppe all jener, die es nicht
schaffen, obwohl sie es probieren? Und mal angenommen, du
findest auf diese Weise tatsichlich dein Traumhaus und unter-
schreibst gliicklich sabbernd die Hypothek: Was kann schiefge-
hen? Vielleicht iibernimmst du dich finanziell und strampelst
dich noch mehr ab? Oder deine Nachbarn nerven? Oder deine



Ehe geht in die Briiche und einer zieht aus? Vielleicht du? Soll
vorkommen. Oder deine Priorititen indern sich und du sehnst
dich nach einer pflegeleichten Stadtwohnung? Vielleicht musst
du dann deinen Palast weit unter Wert verkaufen? Deine Kinder
jedenfalls leben lingst in Berlin, die ziehen nicht mehr zuriick
nach Hintertiipfelbach. So ein Mist. Wire blof§ das spezifische

Ziel nicht gewesen.

Auch das, um sie moglichst prizise zu definieren. Weil das an-
geblich nétig ist. Mehr Geld haben zu wollen, reicht nicht aus.
Wie viel ist denn mehr Geld? Hunderttausend Euro? Zehn Mil-
lionen? Wichtige Frage, weil sie die Weichen ganz anders stellt.
Fiir den ersten Fall reicht es oft aus, gut zu haushalten und eine
Weile zu sparen. Fiir den zweiten sollte man eher sein eigenes
Business starten und Gas geben. Nur stehen dahinter wieder die
grundsitzlicheren Fragen, wie man leben mochte und warum
genau so. Wegen einer Zielformulierung kiindigen? Manche
machen das. Kann aber danebengehen, vor allem wenn man sei-
nen Job gerne macht und von Business keine Ahnung hat. Oder
ist der Traum vom Reichtum nur eine Abwehrstrategie gegen
Existenzingste? Das klingt nach einer Seifenblase, die sowieso
platzt. Kliiger wire es dann, den Angsten auf den Grund zu ge-
hen. Woher kommen sie? Wie gehen sie weg? Und dann mehr
Geld zu verdienen, als man ausgibt. Oder weniger auszugeben,
als man verdient. Das eigentliche Ziel wire sofort erreichbar,

kein grofSes Drama. Und reich werden geht danach immer noch.

Damit sie eine magnetische Wirkung entfalten. Wir sollen sie er-
reichen wollen. Ich zum Beispiel fand es mal total attrakeiv, Arzt

zu werden. Also habe ich zunichst in der Krankenpflege gearbei-

IW3IAW 3F43IHOS
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tet, dann sechs Jahre lang Medizin studiert, wihrenddessen pro-
moviert und am Ende hielt ich sogar ein Einser-Examen in den
Hinden. Geschafft! Was ich lei-
der nicht bedacht hatte: Zwar
wollte ich immer Arzt werden.
Die Reise dorthin war wirklich
eine gute Erfahrung. Aber ich
wollte kein Arzt sein. Zu starre
Strukturen, zu wenig Kreativitit,
zu enge Spielriume. Und wenn
ich ganz ehrlich zu mir bin,
wusste ich das schon mit neun-
zehn wihrend meines Zivildienstes im Krankenhaus. Nach
kurzer Zeit als fertiger Halbgott in Weifd warf ich also das Hand-

tuch — nach einem Investment von insgesamt zehn Jahren.

Damit wir uns nicht {ibernehmen. Hieriiber kann ich nur
lachen. Was fiir ein Hang zum Mittelmafl! Welche Norm de-
finiert denn bitte, was realistisch ist? Neulich habe ich Na-
veen Jain interviewt, einen Milliardir, der DNA-Therapien
entwickelt. Er will Krankheiten rein optional machen. Oder
ich habe mich mit Muhammad Yunus unterhalten, der fiir sei-
nen Kampf gegen Armut den Friedensnobelpreis erhalten hat.
Google will Dinge nicht nur ein bisschen verbessern, sondern
stets mindestens um das Zehnfache. Auf unserer Biithne stand
Barack Obama, der war mal Prisident der USA. Seine Schwes-
ter Auma haben wir in Kenia besucht. Dort baut sie eine Schule
auf, in der Kinder und Jugendliche lernen, wie sie 6kologische
Landwirtschaft betreiben und so nachhaltig die eigene Fami-
lie ernihren, statt sich in Stidten fiir billige Jobs zu verdingen
und in Slums zu leben. Realistische SMART-Ziele? Ein trauri-

ger Witz dagegen.



Damit wir uns an die Termine halten und unsere Fortschritte
strukturieren. Im Ernst? Wie lernen Kinder laufen? Schritt fiir
Schritt auf wackeligen Beinen. Dabei fallen sie immer wieder
hin. Je nach motorischer Begabung dauert dieser natiirliche
Prozess mal linger, mal kiirzer. Er ist evolutionir erprobt und
funktioniert. Niemand kime auf die Idee, terminierte Ziele zu
formulieren: Bis zum 31. Juli muss die kleine Lisa zehn Meter
in unter 30 Sekunden schaffen. Absurd, denn laufen lernt sie
sowieso aufgrund eines biologischen Programms. Gilt das glei-
che Prinzip nicht iiberall? Innerer Antrieb fithrt zu Handlun-
gen, die fithren zu Ergebnissen und der Prozess mit der Zeit zu
immer besseren Ergebnissen. Sowieso. Terminierte Ziele?
Licherlich.

BULLSHIT-BINGO

Merke: Du musst flexibel bleiben. Aber verbieg dich nicht.
Du bist gut, wie du bist. Werde trotzdem besser. Du kannst
sein, wer du willst. Also finde dich selbst. Nein, erschaffe
dich selbst. Sei dabei achtsam. Und nicht zu empfindlich.
Nimm das Leben leicht. Das Leben kann hart sein. Ver-
lasse deine Komfortzone. Aber beachte deine Grenzen.
Respektiere deine Gefiihle. Und nimm dich selbst nicht zu
ernst. Denke grof8. Und bleib auf dem Teppich. Lebe wild
und unersittlich. Und finde das richtige Mafl. Kimpfe fiir
deine Ziele, bis du sie erreicht hast. Manches soll aber ein-
fach nicht sein. Gut ist gut genug. Doch es geht immer
besser. Pass dein Leben deinen Wiinschen an. Und nimm

alles, wie es kommt.

Na, schon wirr im Kopf? Ich auch. Reinstes Bullshit-Bingo.
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Kann man Ziele nicht auch ohne Kompass erreichen?
Durchaus. Wahrscheinlich erreichen wir die meisten Ziele im Leben

zufillig entlang des Weges.

Angenommen, du hiltst dieses Buch mit ausgestreckten Armen
vor dich und lisst es dann los. Was wird passieren? Sofern du
dich nicht in einem Raumschiff oder auf einem Parabelflug be-
findest, wird es zu Boden fallen. Die Schwerkraft. Du kannst
den Versuch zehnmal wiederholen oder zehntausendmal. Kein
einziges Mal wird das Buch in der Luft stehen bleiben.

Andere Zusammenhinge sind weniger klar. Wusstest du
zum Beispiel, dass Manner mit Glatze laut Statistik mehr Geld
verdienen als solche mit Haaren? Sollten sich finanziell ambi-
tionierte Kerle also auch oberhalb des Gesichts rasieren? Nein,
denn der Zusammenhang besteht nur indirekt: tiber das Alter.
Altere Minner verdienen mehr Geld als jiingere. Und iltere
Minner haben weniger Haare. So etwas nennt man eine Korre-
lation. Das eine hat ursichlich nichts mit dem anderen zu tun,
obwohl beide Merkmale zeitgleich auftreten. Im Gegensatz zur
Kausalitit wie bei der Schwerkraft, die direkt fiir das Herunter-
fallen eines Buches verantwortlich ist.

Ahnlich ist es bei den Zielen. Fragt man einen erfolgreichen
Freund der Zielfokussierung nach seinem Rezept, benennt er es
gerne: Setz dir ein Ziel, plane deinen Weg, verpflichte dich dem
Ziel, handle fokussiert, arbeite hart und halte durch! Hatten wir

schon. Kann es sein, dass es sich auch bei solchen logisch klin-



genden Algorithmen um Korrelationen handelt statt um Kausa-
liciten? Immerhin wire moglich, dass besagte Erfolgreiche gar
nicht wegen ihrer Zielplanung ankommen, sondern weil sie ein
so starkes inneres Programm haben, dass sie gar nicht anders
konnen, als konsequent eine selbst gewihlte Richtung einzu-
schlagen — und dann auch irgendwo zu landen, wo es ihnen ge-
fille. Ahnlich einem Kind, das laufen lernt. Dann kénnte auch
das Gegenteil gelten: Setz dir keine konkreten Ziele, handle
spontan und instinktiv, lass immer wieder los, habe Mut zur Un-
schirfe, geh die Dinge spielerisch an und geniefe deine Reise,

denn du musst nirgendwo ankommen! Klingt auch gut, oder?

VOLLTREFFER, OHNE ZU ZIELEN

Gehen wir die Hypothesen der Reihe nach durch. Warum soll-
ten wir uns iiberhaupt Ziele setzen? Dahinter steht das Modell,
dass sie uns ausrichten, dhnlich einem Kompass. Wer zum Nord-
pol will, braucht nur der Kompassnadel zu folgen und kommt
irgendwann an, selbst wenn er unterwegs zickzack liuft. Doch
kann man Ziele nicht auch ohne Kompass erreichen? Durchaus.
Wahrscheinlich erreichen wir die meisten Ziele im Leben zufil-
lig entlang des Weges. Quasi ne-

benbei, ohne dass sie uns Miihe

kosten. Du meinst, genau zu

wissen, wie dein Traumpartner

sein soll? Und dann triffst du zufillig dieses zauberhafte Ge-
schopf an der Bar, das so ganz anders ist. Ihr verliebt euch, kriegt
Kinder, baut miteinander ein Leben auf.

Im Meeting fillt dir keine passende Idee ein? Aber eine
Woche spiter in der Badewanne. Dumm gelaufen, das Brain-
storming ist schon vorbei — und aus einer viel schlechteren Idee
lingst ein durchgeplantes Projekt geworden, an dem schon ein

ganzes Team arbeitet.
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Eines der verriicktesten Ziele, das ich je erreicht habe, war eine
Geschiftsfithrungsposition in einem mittelstindischen Textil-
handel. Dabei hatte ich zunichst weder von Textilien Ahnung
noch von Betriebswirtschaft. Nachdem ich meinen Beruf als
Arzt hingeworfen hatte, engagierte mich ein Freund meiner
Eltern fiir sein Unternehmen, weil er einen Nachfolger suchte.
Aus seiner Selfmade-Mentalitit heraus interessierte er sich we-
niger fiir fachliche Qualifikationen als vielmehr fiir einen guten
Typen, dem er alles beibringen konnte. Zuvor hatte er bereits
mehrere Jahre um mich geworben. Ich dachte also, Probieren
geht tiber Studieren. (Schon wieder so eine Phrase.) Deshalb:
neue Stadt, neuer Job, neues Lebenssetting. Ich hatte ja nichts
zu verlieren, bekam sogar ein prima Gehalt samt schickem
Dienstwagen. Und es hitte auch tatsichlich etwas werden kén-
nen, denn ich genoss meine neue Freiheit, mochte Textilien und
das unternehmerische Denken. Auflerdem wurde ich Betriebs-
wirt, wofiir ich Seminare besuchte und so meine eigentliche Lei-
denschaft kennenlernte: Trainings zu halten und Menschen zu
coachen. Also kiindigte ich wieder und machte mich als Trai-
ner und Coach selbststindig. Ich wusste einfach: Ich liebe
das und kann das. Und so war es dann auch. Heute hat mein
eigenes Coaching-Unternehmen zig Mitarbeiter, ich habe etwa
25 Biicher geschrieben und bekomme fiir einstiindige Vortrige
unverschimt viel Geld. Ich habe nirgendwo hingezielt und da-
bei genau meinen Jackpot getroffen. Was wire wohl aus mir ge-
worden, wenn ich Arzt geblieben und den konventionellen Weg
gegangen wire? Vielleicht ein depressiver Psychiater in einer
schwibischen Kleinstadt.

Seien wir ehrlich: Nur wenige erfolgreiche Biografien verlaufen
geradlinig. Briiche und Spriinge sind eher die Regel als die Aus-

nahme. Mit strukturierter Zielerreichung hat das nichts zu tun.



Ein Weg entsteht beim Gehen. Und dem Gehenden schiebt sich
der Weg unter die Fiifle. Der krumme Baum lebt sein Leben, der

gerade wird ein Brett. Oh, gute Spriiche!

MOTIVATIONSKILLER GROSSE ZIELE?

Ist die eigentliche Funktion von Zielen dann, Menschen zu mo-
tivieren? Auch das kann nicht uneingeschrinkt gelten, denn
Ziele motivieren nur die Zielstrebigen. Viele Menschen sind
aber gar nicht zielstrebig, sondern wollen einfach nur in Ruhe
ihr Ding machen, ohne von grofleren Ambitionen belistigt zu
werden. Da konnen Chefs ihr Team noch so sehr auf neue Ziele
einschworen, einer Hilfte wird das stets egal sein, weil sie eine
andere Personlichkeit haben. Und das ist auch gut so: Irgendwer
muss schlieSlich die Arbeit machen. Und die besteht nun mal zu
einem grofen Teil aus eingespielten Prozessen und sozialem Mit-

einander — unabhingig von Zielen.

An dieser Stelle konnen wir auch gleich den Mythos von den gro-
Ben Zielen platzen lassen. In der Theorie lautet er so: Such dir
moglichst grofle Ziele, denn je grofler dein Ziel ist, desto klei-
ner erscheint dir jedes Problem, das sich zwischen dich und dein
Ziel schiebt. Also: RegelmifSig joggen zu wollen reicht nicht, du
musst dich schon fiir einen Marathon anmelden. Erst dann hast
du angeblich die Motivation, deinen Trainingsplan durchzuzie-
hen. Selbst wenn es regnet. Das Problem dabei aber ist, dass vie-
len sogar relativ kleine Ziele grof8 erscheinen, was die wirklich
grofen geradezu unerreichbar erscheinen lisst, vor allem wenn
man eigentlich keine Lust auf sie hat. Oder wenn man in ihre
Richtung bislang kaum Kompetenzen erworben hat oder sich als

inkompetent empfindet. Ich zum Beispiel schreibe gerade dieses

SIg1TY ANN IHONY¥E ‘NINOILYT1IHHO
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Buch. Und wie gesagt, habe ich schon einige geschrieben. Also
ist es fiir mich zwar immer noch eine ambitionierte Menge Text,
aber eine machbare. Was aber, wenn du noch nie ein Buch ge-
schrieben hast? Ja, wenn dir schreiben sogar schwerfillt, weil du
es nicht magst oder nicht gut formulieren kannst? Dann erscheint
es dir fast unerreichbar, jemals damit fertig zu werden. Solltest du
dir also einen dicken Schmoker als Ziel vornehmen? Nein, du
solltest das Schreiben delegieren und persénlich etwas tun, was
dir mehr liegt. Oder du solltest bereit sein, geduldig die erforder-
lichen Fertigkeiten zu erwerben und dabei Gedanke fiir Gedanke
denken und Wort fiir Wort schreiben, Satz fiir Satz, Absatz fiir
Absatz und Seite fiir Seite. Und nimm méglichst den Druck raus,
dass aus all dem je ein ganzes Buch werden soll. Das wird es so-
wieso, wenn du einfach weiterschreibst. Ubrigens habe ich selbst
meine Marathon-Ambitionen lingst aufgegeben, weil mich das
Training im Alltag zu miide gemacht hat. Aber einfach so joggen

um des Laufens willen mache ich gerne und regelmiflig.

ZIELE ALS ALIBIS

Also: Wem helfen grofle Ziele? Wahrscheinlich denjenigen, wel-
che bei ihren Leidenschaften schon die kleineren erreicht haben
und sich weiter stimulieren wollen. Menschen wachsen gerne
dorthin, wo es ihnen gefillt und wo sie sich als kompetent er-
leben. Aber Vorsicht: In Bereichen ohne nennenswerte Kompe-
tenz oder Leidenschaft wirken grofle Ziele meist wie Alibis. Wir
tun so, als wollten wir etwas Tolles erreichen, wissen aber ohne-
hin, wie unrealistisch das in diesem Bereich fiir uns ist. Der psy-
chische Konflikt erscheint gelost, denn wir haben es uns immer-
hin vorgenommen. Und zu scheitern ist keine Schande, solange
man sagen kann, man habe es versucht.

Zum ersten Mal ist mir diese Alibi-Funktion von Zielen auf-

gefallen, als ich noch regelmiflig Nichtraucherseminare hielt.



Manche héren nimlich zu rauchen auf und kompensieren den
eingebildeten Verlust der Zigaretten mit Essen. Also nehmen sie
Gewicht zu. Egal, schliefllich ist allgemein bekannt, dass ein
Rauchstopp oft zu mehr Kilos fithrt. Und werden die dann zu
viel, gibt es einen guten Grund, wieder mit dem Rauchen anzu-
fangen. Wie soll man sich denn sonst helfen? Ich kenne Men-
schen, die so iiber Jahre hinweg einen Rauchstopp nach dem an-
deren versucht und dabei zwanzig, dreiflig Kilo zugenommen
haben. Denn stets blieb es nur beim Versuch, das dufSere Ziel des
Nichtrauchens zu erreichen, statt innerlich Nichtraucher zu wer-

den, wofiir es iiberhaupt kein dufleres Ziel braucht.

»|CH WERDE ES SCHAFFEN! UPS, DOCH
NICHT ...«

Was hast du dir schon Grofles vorgenommen und da-
bei bereits geahnt, dass du es ohnehin nicht durchziehen
wirst? Ein Jahr lang keinen Alkohol trinken? Die besten
Vertriebsergebnisse im Team erreichen? Auswandern und
neu anfangen? Keine gute Idee, wenn du dein Feierabend-
bier liebst, die Kollegen viel extravertierter sind und du
eigentlich ganz gerne zu Hause bist. Solche Ziele passen
eher zu freiwilligen Asketen, kontaktfreudigen Plauderta-
schen und Abenteurern, die es noch nie lange an einem
Ort ausgehalten haben. Aber nach ein paar Sekt an Silves-

ter darf man schliefllich mal triumen.
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Die eigentliche Herausforderung ist die Sinn-Kompassnadel:
Unsinn ist, nun ja, unsinnig. Wer psychisch auch nur halbwegs
gesund gestrickt ist, bricht irgendwann ab und verfeblt sein Ziel,

was besser ist als stindige innere Konflikte.

Vor einiger Zeit hielt ich ein Motivationsseminar im Rahmen
einer Arztefortbildung. Neunzehn Teilnehmer waren voll bei der
Sache, einer tiberhaupt nicht. Er saf in der letzten Reihe, lang-
weilte sich, begann Messages zu tippen, E-Mails zu beantwor-
ten und schliefSlich sogar zu telefonieren, was natiirlich storte.
Also fragte ich: »Sagen Sie, was machen Sie hier eigentlich? Sie
wollen doch offensichtlich gar nicht hier sein.« Er antwortete,
es tue ihm leid, das Thema sei einfach nichts fiir ihn, er meine
es nicht personlich. Ich blieb dran: »Okay, aber warum sind Sie
dann noch im Seminar? Sie kénnen doch jederzeit gehen.« Seine
Antwort: »Na, wegen der Fortbildungspunkte. Ich bin Oberarzt
in der Uniklinik. Dort komme ich vor lauter Arbeit kaum dazu,
Fortbildungen zu besuchen. Und diese hier passt gerade.« Ich
bohrte nach: »Wenn es in der Uni so stressig ist, warum blei-
ben Sie dann dort? Was ist denn ihr Ziel?« Das verbliiffte ihn.
Es sei doch klar, warum man in der Uni arbeite: »Um Professor
zu werden.« Das wiederum erstaunte mich: »Sie sind doch etwa
Mitte vierzig. Warum sind Sie nicht schon lingst Professor?« Er
errotete und schimpfte wieder iiber die Arbeitsbelastung. Ich
unterbrach ihn: »Das kann ich alles gut verstehen. Aber was

miissten Sie denn konkret tun, um Professor zu werden?« Er



zihlte auf: »Forschen und publizieren, Studenten anleiten, Kon-
gresse besuchen, mich eben mehr um die akademische Karri-
ere kiimmern.« Warum er all das nicht tue? Andere schafften
es doch auch, trotz ihrer Arbeit in der Klinik. Nun brach es aus
ihm heraus: »Ich mag Forschung nicht! Wissenschaft langweilt
mich! Und die Studenten gehen mir auf die Nerven! Eigentlich
hasse ich die ganze Uni.« Wozu wolle er dann Professor wer-
den? »Na, mit dem ScheifStitel kann ich endlich aus der Uni
raus, mich selbststindig machen, privat abrechnen und verdiene
dann mehr, muss also weniger arbeiten und habe endlich wieder
Zeit — fiir mich, fiir meine Familie, fiir alles andere.« Der ganze

Raum schwieg betroffen.

DIE SUCHE NACH DEM ZIELE-TOOL

Nach diesem Seminar begann ich, mich tiefer mit der Komple-
xitdit und Widerspriichlichkeit herkdmmlicher Zielerreichungs-
strategien zu beschiftigen. Helfen sie nur vordergriindig? Wann
wirken sie toxisch? Wie viele Menschen verstricken sich in einem
dhnlich verknoteten Leben (oder Job) wie unser Oberarzt, wo sie
den Wald vor lauter Biumen nicht mehr sehen? Lief3e sich das
verhindern? Wie erreichen wir gute Ziele so, dass sie sich leicht
und logisch aus den richtigen Handlungen mit der richtigen Ab-
sicht ergeben? Geht das iiberhaupt? Und lief8e sich ein prakti-
sches Modell entwickeln, eine Art Werkzeug, welches die Dy-
namik, Richtung und Motivation beriicksichtigt, die man dafiir
braucht? Ein solches Tool sollte Fragen beantworten wie: Ist ein
Ziel iiberhaupt (noch) stimmig? Welche Ziele lohnen sich, wel-
che nicht? Wann sollten sich Ziele verindern und wie? Fiir mich
begann damit der Prozess, welcher nach zehn Jahren in dieses
Buch miindete.

Zunichst stief§ ich auf die Arbeit des Autors und Unterneh-

mensberaters Simon Sinek, der das Modell vom »Golden Circle«
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entwickelt hat, um Kunden von einem Produkt zu iiberzeugen.
Sein TED-Talk hierzu wurde millionenfach angeschaut: Sinek
zeichnet eine Zielscheibe. Im inneren Kreis steht »Why?«, im
mittleren »How?« und im groften Kreis auflen das »What?«
eines Produkts oder Angebots. Sinek erklirt, dass die meisten
Unternehmen zwar wiissten, was sie anbieten (iuferer Kreis:
was?) und vielleicht noch was sie von anderen unterscheidet
(mittlerer Kreis: wie?). Den Sinn ihres Unternehmens oder ihres
Produktes hingegen (innerer Kreis: warum oder wozu?) hitten
sie nur selten auf dem Schirm und sprichen auch nicht dariiber.
Auf diese Weise tun sie sich schwer, Kunden zu gewinnen. Das
demonstriert Simon Sinek am Beispiel von Computern, die ty-
pischerweise von auflen nach innen verkauft werden: »Wir ma-
chen tolle Computer. Sie haben diese und jene Funktionen. Sie
sind schon designed und intuitiv zu benutzen. Willst du einen
kaufen?« Hm, vielleicht. Die Firma Apple hingegen, sagt Sinek,
argumentiere von innen nach aufen: »In allem was wir tun, for-
dern wir den Status quo heraus. Wir glauben daran, dass es
wichtig ist, die Dinge anders zu machen. Das tun wir, indem wir
unsere Produkte schén designen und benutzerfreundlich gestal-
ten. Wir machen grof8artige Computer. Willst du einen kaufen?«
Schon eher. Laut Sinek ist diese
Herangehensweise eines von

Apples Erfolgsgeheimnissen.
Also testete ich die Herange-
hensweise zunichst in Verkaufs-
seminaren, deren Teilnehmer das Ziel hatten, ihre Angebote bes-
ser an den Kunden zu bringen. Auch hier argumentierten die
meisten von auflen nach innen: »Bei uns erhalten Sie die Finanz-
produkte A, B und C. Das sind Fonds mit verschiedenen Anlage-
klassen in unterschiedlicher Risikostreuung und folgender Zu-
sammenstellung ...« Ich gihne jetzt noch. Dann begannen wir,
die Argumentation umzustellen. Die Teilnehmer sollten zunichst

ausschliefSlich iiber den Sinn ihres Produktes sprechen und ihre



Motivation, es zu verkaufen, bevor sie irgendeine Produkteigen-
schaft nennen durften. Und plétzlich kam Seele in den Pitch!
»Als Kind habe ich erlebt, wie meine Eltern jeden Pfennig um-
drehten, damit wir {iber die Runden kamen. Das war oft bedrii-
ckend. Ich selbst habe den Umgang mit Geld erst mithsam lernen
miissen. Vielen Menschen geht es dhnlich, aber sie nehmen sich
nur selten die Zeit dafiir. Daher ist es mir ein Bediirfnis, andere
darin zu unterstiitzen, sich ohne groflen Aufwand ein Vermogen
aufzubauen, damit sie sich spiter keine Sorgen machen miissen
und gut leben kénnen.« Erst jetzt folgen die Fondsangebote mit
den verschiedenen Anlageklassen in unterschiedlicher Risi-
kostreuung, welche Finanzprodukt A, B und C heifSen. Wirkt
stirker, oder? Und selbst wenn die personliche Story des Verkiu-
fers keine Geldsorgen in der Kindheit enthilt, kann er seinen
Kunden immer noch wiinschen,
reich in Rente zu gehen, und
ihnen anbieten, dabei bestmég-
lich behilflich zu sein.

Klar: Wer ein Unternehmen
aufbaut, hat in der Regel einen
starken inneren Antrieb, verfolgt also eigene Ziele, welche er fle-
xibel der Realitit anpassen muss, wodurch er kontinuierlich da-
zulernt. Insofern ist Unternehmertum ein langer Prozess voller
Selbstbelohnung und somit guten Zielen. (Das Kind lernt lau-
fen, rennen, hiipfen, springen, tanzen — weil all das Spaf§ macht.)
Und es entstehen dabei Geschichten, die beriihren. »Bereits als
Kind habe ich im Gasthaus meiner Eltern mitgearbeitet. Als
mein Vater friih starb, iibernahm ich den Betrieb. Das war zu-
nichst sehr hart, aber ich habe es geliebt und habe mich reinge-
arbeitet. Uber die letzten Jahre baute ich drei Hotels mit Sterne-
gastronomie auf.« Klingt stimmig und lebendig. Unbedingt mal
hingehen! »Schon in der Schule habe ich Werbeflyer gestaltet.
Wihrend des Studiums griindete ich meine eigene Werbeagen-

tur. Heute habe ich vierzig Angestellte und wir machen Kam-
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pagnen fiir namhafte Unternehmen. Auch im Online-Marketing
sind wir mittlerweile sehr erfolgreich.« Wer bekommt wohl den
Auftrag fiir die nichste Werbekampagne? Keine Frage. Wieder
von innen nach auflen verkauft.

Liefe sich Sineks Modell nicht nur aufs stimmige Verkau-
fen, sondern generell auf Ziele anwenden oder dafiir weiterent-
wickeln? What: »Ich will Professor werden.« How: »Indem ich
forsche.« Why: »Um dank des Titels weniger arbeiten zu miis-
sen.« Ich war auf der richtigen Spur, wenngleich noch nicht am
(haha!) Ziel, denn eigentlich wollte der Oberarzt ja gar nicht Pro-
fessor werden, sondern jagte (noch) einem Hirngespinst hinter-
her. Die drei Kreise kénnen demnach zwar eine Wertehierarchie
abbilden, aber berticksichtigen nicht die Richtung des Handelns.
Damit landete ich wieder bei der Uberlegung, Ziele wiirden uns
ausrichten wie der magnetische Nordpol einen Kompass. Und
damit kam die Losung: ein Ziele-Kompass mit drei Kompassna-
deln, die jede in eine eigene Richtung zeigen. Eine Kompassnadel
richtet sich nach dem Ziel aus, die andere nach der Richtung des
Prozesses und die dritte nach dem Sinn des Handelns. Ziel, Weg,
Sinn. Zeigen die Kompassnadeln in die gleiche Richtung, ist alles
gut. Zeigen sie in unterschiedliche, wird es problematisch. Heu-
reka! Das Ziele-Problem war geknackt.

DIE DREI KOMPASSNADELN

Und damit zur eigentlichen Zielgeraden (was fiir eine Meta-
pher!) des ersten Teils dieses Buches. Warum (herkémmlich defi-
nierte) Ziele oft Quatsch sind, sollte mittlerweile klar sein. Aber
auch, dass es durchaus gute Ziele gibt. Wie finden und erreichen
wir sie? Geht das iiberhaupt? Ja, indem wir sie in drei Teile auf-
droseln, die idealerweise miteinander harmonieren.
<& Zunichst zum Ergebnisteil, der ersten Kompassnadel:
Welches Ziel soll erreicht werden? Welche Kennzahlen



definieren es? Also etwa ein erreichter Professorentitel, ein
bestimmtes Kérpergewicht, eine definierte Anzahl von
Verkaufsabschliissen oder Stunden inniger Zweisamkeit mit
dem Lieblingsmenschen. Dies entspricht der ersten Kom-
passnadel, welche in Richtung Ziel weist. Das grundsitzliche
Bild bleibt das gleiche: Das Ziel richtet dhnlich dem magne-
tischen Nordpol die Kompassnadel aus, wodurch wir unter-
wegs flexibel steuern kénnen. Umwege und Hindernisse sind
okay, solange es dann wieder in Richtung Ziel geht.

Die zweite Kompassnadel guter Ziele ist der Prozess:
Tun wir, was wir tun miissen, um unsere Ziele zu errei-
chen? Mehr noch: Ist dieser Prozess so tief in uns verankert,
dass er uns unterstiitzt, so wie Kinder automatisch laufen
lernen? Je natiirlicher unser Antrieb ist und je leichter uns
der Prozess fillt, desto besser. Diese zweite Kompassnadel
entspricht dem Weg. Also: Wie steht es ums regelmiflige
Forschen? Was macht die tigliche Erndhrung? Wie laufen
einzelne Kundengespriche ab? Haben Paare wirklich eine
tiefe Verbindung? Und stimmen die Richtungen von Ziel
und Weg tiberein?

Der dritte Teilaspekt und somit die dritte Kompassnadel
entspricht der Sinnebene: Warum soll ein Ziel iiberhaupt
erreicht werden? Und wozu? (Diese Unterscheidung ist mir
wichtig. Warum kratzt sich der Hund hinterm Ohr? Weil
er es kann. Und wozu? Damit es nicht mehr juckt.) Also
Professor werden, um bald weniger zu arbeiten und mehr
Zeit zu haben? Oder besser ohne Professorentitel die Uni
verlassen und ein neues berufliches Kapitel beginnen, wel-
ches mehr dem eigenen Wesen entspricht? (Oder Schreiner
werden?) Und geht es beim Thema Ernihrung um Genuss,
Gesundheit oder ums Trésten? Oder darum, sich attrak-
tiver fithlen zu wollen? Was ist der Sinn des Verkaufens?
Maglichst viele Abschliisse, damit Kennzahlen erreicht,
Boni ausgezahlt und Arbeitsplitze gesichert werden? Oder
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um die Wiinsche der Kunden zu befriedigen? Oder ist
der Verkaufsjob nur eine Notlsung, welche zurzeit den
Lebensunterhalt sichert? Und warum eigentlich eine Part-
nerschaft? Aus Liebe und Zugehérigkeitsgefithl? Oder aus
Gewohnheit oder gar Abhingigkeit? Und wozu? Um es
miteinander schon zu haben? Um Kinder zu zeugen und
grof$zuziehen? Um regelmiflig Sex zu haben? Um nicht
alleine zu sein? Ziemlich komplex, diese dritte Kompass-
nadel, die dem Sinn entspricht. Natiirlich sollte sie in die

gleiche Richtung weisen wie Weg und Ziel.

DIE RICHTIGE REIHENFOLGE IM KOMPASS

Klingt das bislang schliissig? Vorsicht! Falsch angewendet fiihrt
der Ziele-Kompass zum gleichen Problem wie bei Simon Sineks
Zielscheibe, in welcher die meisten von auflen nach innen ver-
kaufen statt von innen nach aufSen: Wer zuerst das Ziel defi-
niert, dann den Weg dorthin plant und erst danach (wenn tiber-
haupt) iiber den Sinn nachdenkt, riskiert Konstruktionsfehler.
Wir wollen einen Marathon schaffen (Ziel), trainieren dafiir zu-
nichst nach Plan (Weg) und brechen das Projeke schliefflich ab,
weil uns viel Laufen keinen Spaf§ macht und wir eigentlich etwas
ganz anderes wollen: uns fit fithlen statt miide, mehr Bewegung
an der frischen Luft oder durch Sport ein paar Kilos verlieren.
Sich dafiir einen Marathon vornehmen? Geht am Sinn vorbei.
Scheitern vorprogrammiert. Wer hingegen gerne liuft und sich
mit Freude herausfordert (Sinn), trainiert auch mal nach Plan
(Weg) und lduft wirklich einen Marathon. Dann aber nicht nur
mit dem Ziel, ihn zu schaffen, sondern sogar in einer bestimm-
ten Zeit und mit der Motivation, diese bald zu unterbieten. Jetzt
ist der Ziele-Kompass stimmig.

Die eigentliche Herausforderung ist also die Sinn-Kompass-

nadel: Unsinn ist, nun ja, unsinnig. Wer psychisch auch nur halb-



wegs gesund gestrickt ist, bricht irgendwann ab und verfehlt sein
Ziel, was besser ist als stindige innere Konflikte. Wozu sich qui-
len? Wer sich hingegen zunichst der Komplexitit von Sinnfra-
gen stellt und daraus kongruente Handlungen ableitet, wird ent-
lang des Weges stimmige Ziele erreichen. Die Reihenfolge sollte
also nicht Ziel, Weg, Sinn sein, sondern Sinn, Weg, Ziel. Also
zuerst: Wer bist du? Was willst du wirklich? Warum und wozu?
Danach folgt der Weg: Wie tust du die Dinge so, dass du gut
vorankommst? Und schlieflich: Was willst du damit konkret er-
reichen? Und wie schaffst du das? Auf diese Weise werden Ziele zu
Ergebnissen entlang deines eigenen Weges. Sie stehen nicht mehr
im Mittelpunkt deines Handelns, sondern sind dessen organische
Folge. Bewegst du dich in ihre Richtung, erreichst du sie frither
oder spiter sowieso und kannst auch Ungeplantes oder neue Ziele
stimmig integrieren, denn du handelst in deiner Zielstrebigkeit
auf einer hoheren Ebene zwecklos und sinnvoll zugleich.

Ist die Reihenfolge Sinn, Weg, Ziel, stimmt sogar der geldu-
fige Ziele-Algorithmus: Such dir ein grofles Ziel, plane deinen
Weg, fokussiere dich, arbeite hart und halte durch! (Ganz ehr-
lich: Auch ein Buch zu schreiben ist oft Arbeit. Trotzdem liebe
ich es.) Aus tiefer innerer Motivation heraus und mit dem Fokus
auf den Prozess verlieren Ziele ihre Schwere. Sie werden zu op-
tionalen Zwischenergebnissen eines Spiels, das du mal gewinnst
und mal verlierst, was aber okay ist. Du bleibst sowieso dran,
denn es ist dein Spiel. Genauso
gilt das Gegenteil: Setz dir keine
konkreten Ziele, handle spontan
und instinktiv, lass immer wie-
der los, habe Mut zur Unschirfe,
geh die Dinge spielerisch an und geniefle deine Reise, denn du
musst nirgendwo ankommen! Was interessieren schon Ziele? Es
geht dir um die Sache, weil du dein Ding machst.

Es gibt fiir dich ohnehin nichts zu gewinnen, weil die Be-

lohnung im Spielen selbst liegt. Alles ist gut, solange du spielst.
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Nicht um etwas zu erreichen, sondern um deines Spiels willen.
Und genau dadurch kannst du mehr erreichen, als es konkrete
Ziele je abbilden konnten. Wer weif}, was noch alles geht? Du

darfst dich von dir selbst iiberraschen lassen.

WOHIN ZEIGT DEIN INNERER KOMPASS?

Wie steht es um deine drei Kompassnadeln? Zeigen sie
meist in die gleiche Richtung? Falls nein, warum niche?
Verfolgst du deine Ziele von innen nach auf8en oder noch

von aufsen nach innen?
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Wozu solltest du deine Personlichkeit kennen?
Weil sie den Charakter deines Avatars im grofSen Lebensspiel
bestimmz. Wie ist er? Was hat er drauf, was nicht?
Was sollte er tun, was besser bleiben lassen?

Die Gefingnistore schlossen sich. Ein muskelbepackter Wirter
filhrte mich mit finsterer Miene in den kargen Besucherraum.
Gleich wiirde er auch meinen ersten Interviewpartner holen: be-
waffneter Raubiiberfall, zuvor wegen schwerer Kérperverletzung
verknackt. Auweia. Dann standen ein Steuerhinterzieher, ein
Vergewaltiger, ein Drogendealer und ein Mérder auf dem Pro-
gramm. Zugegeben: Meine erste professionelle Begegnung mit
dem Thema Personlichkeitstypologie war schrig. Im Rahmen
meiner Doktorarbeit wollte ich erfahren, wie viele Straftiter im
Gefingnis eine Personlichkeitsstorung hatten. (Ergebnis: jeder
zweite.) Sollte Straffilligkeit weniger mit Gut und Bése zu tun
haben als vielmehr mit extremen Spielarten des menschlichen

Wesens?

UBERALL GESTORTE? NEIN!

Keine Frage: Meine etwa 120 diagnostischen Interviews hinter
Gittern waren sehr spannend. Und sie verschafften mir eine un-

erwartete Selbsterfahrung. Was glaubst du wohl, was man im



Alltag wahrnimmt, wenn man sich von morgens bis abends mit
Personlichkeitsstérungen beschiftigt? Richtig: Persénlichkeits-
storungen. Uberall! Der Bicker, die Nachbarin, der Mann am
Bankschalter, die Uni-Professorin — alle waren sie plotzlich nicht
mehr normal. Und ich irgendwie auch nicht.

Heute weif$ ich: Was ich mit meinem diagnostischen Filter
fiir Menschenkenntnis hielt, war nur das Anlegen einer einzigen
Wahrnehmungsschablone, die fiir einen ganz anderen Zweck ge-
dacht war. Ich hatte einen Hammer und hielt nun alles fiir einen
Nagel. Dass meine Diagnoseschubladen fiir das meiste aufler-
halb der Persénlichkeitspathologie eher ungeeignet waren und
mit Menschenkenntnis nur wenig zu tun hatten, schnallte ich
noch nicht.

Warum erzihle ich das? Damals hitte ich das, was du jetzt
lesen wirst, gut gebrauchen kénnen. Ein System, das mir die
Verschiedenheit von Menschen und ihren Persénlichkeiten an-
schaulich erklirt. Etwas, das mir alltagstauglich hilft, nicht nur
den Bicker, die Nachbarin, den Mann am Bankschalter und die
Uni-Professorin besser einzuschitzen und zu verstehen, sondern
vor allem auch mich selbst. Wie ticke ich? Wie tickst du? Hat-
test du schon einmal mit »komischen« Menschen zu tun? Bist
du vielleicht selbst einer? Welche Persénlichkeit hast du? Finden

wir es heraus.

WAS IST PERSONLICHKEIT?

Zunichst einmal: Was ist das iiberhaupt, Personlichkeit? Nun,
jeder Mensch ist einzigartig in seinen Genen, Prigungen, Moti-
ven, Bediirfnissen, Werten, Rollen und seinem Verhalten. Keiner
ist so wie der andere. Jeder erlebt und verhilt sich also anders,
nimmt die Welt auf seine eigene Weise wahr und reagiert auf sie.
Diese Art und Weise ist ziemlich bestindig, also iiber die Jahre
und allerlei Situationen hinweg stabil, wenngleich nicht starr —
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ein wenig kénnen wir uns schon verindern. Zum Beispiel durch
intensive Erfahrungen oder wichtige Einsichten. Dennoch blei-
ben wir uns selbst im Laufe unseres Lebens im Wesentlichen
treu. Die Summe von alldem ist unsere Persénlichkeit. Wir sind
mit 19 so dhnlich wie mit 42 oder 78. Bereits kleine Kinder ha-
ben unterschiedliche Personlichkeiten, die sich aber noch entwi-
ckeln und in den Jahren nach der Pubertit stabilisieren.

Wozu solltest du deine Persdnlichkeit kennen? Weil sie den
Charakter deines Avatars im groffen Lebensspiel bestimmt. Wie
ist er? Was hat er drauf, was nicht? Was sollte er tun, was besser
bleiben lassen? Der eine ist zum Beispiel draufgingerisch, der an-
dere eher zuriickhaltend, manche sind humorvoll, andere ernst.
Wenn sich also Draufginger zuriickhalten und Zuriickhaltende
draufgingerisch sein wollen, ist das fiir sie schwierig. Genauso
wie wenn Humorvolle sich zum Ernst zwingen oder Ernste ver-
suchen, Witze zu reifSen. Der Avatar verbiegt seine Personlich-
keit und das ist auf Dauer anstrengend, weshalb ihm woanders
Energie fehlt. Er bleibt unter seinen Méglichkeiten, weil er etwas
tut, was einfach nicht seinem Sinn entspricht. Die Folge sind
Konflikte: mit sich selbst, mit anderen, mit der eigenen Rolle
oder dem Umfeld, in das man nicht passt. So sind Chaos und

Krisen vorprogrammiert.

ZWEI FRAGEN, VIER TYPEN

So individuell Personlichkeiten auch sind, so gut kann man sich
in sie hineindenken, sie verstehen und erkennen, wenn man da-
fiir sinnvolle Modelle nutzt. Tun wir das mal mit einem recht
einfachen, aber sehr praktischen Modell, einer simplen Typolo-
gie, die erstaunlich oft ins Schwarze trifft. Beginnen wir mit zwei
Fragen, die bereits sehr viel iiber dich verraten.

<& Erstens: Empfindest du dein Umfeld eher als anstrengend

und stressig oder als angenehm und nicht stressig, also



bleibst du stets gechillt? Geht es dir zum Beispiel auf die
Nerven, wenn Menschen an dir zerren, Unvorhergesechenes
und Ungewolltes geschieht oder dich etwas ablenkt? Oder
empfindest du genau das als willkommene Abwechslung
und Unterhaltung?

<& Und zweitens: Wie reagierst du auf dein Umfeld? Eher
bestimmt oder zuriickhaltend? Also gehst du die Dinge lie-
ber aktiv an, oder wartest du ab, bevor du reagierst, bleibst
also passiv und handelst erst dann, wenn du musst bezie-
hungsweise nachdem andere begonnen haben zu handeln?

<& Falls es dir schwerfillt, dich zwischen beiden Alternativen

zu entscheiden, gib dir ein Unentschieden.

Es entstehen vier Kombinationen: gestresste Aktive, entspannte
Aktive, entspannte Passive und gestresste Passive. Wo findest du
dich wieder? (Bei Unentschieden: Zwischen welchen Kombina-
tionen stehst du?) Es entstehen folgende vier Prototypen: domi-
nante Personlichkeiten (gestresste Aktive), initiative (entspannte
Aktive), stetige (entspannte Passive) und gewissenhafte (ge-
stresste Passive). Dieses Personlichkeitsmodell ist mittlerweile in
allerlei Varianten gebriuchlich und testpsychologisch validiert.
Gehen wir die einzelnen Typen mal durch. Und schauen
wir, fiir welche Aufgaben im Leben sie wohl am ehesten gemeint

sind.

Dominante Personlichkeiten (gestresste Aktive) sind vor allem
zielstrebig, entscheidungsfreudig, willensstark, durchsetzungs-
fihig und unternehmungslustig. Wenn sie sich etwas vorneh-
men, setzen sie es auch um. Sie gehen die Dinge gerne offensiv
an und sind nicht allzu zimperlich Gefiihlen gegeniiber, was
auch fiir ihre eigenen gilt. Deshalb sind sie hin und wieder rup-

pig, genervt oder gestresst. SchliefSlich liegt zwischen ihnen und
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ihren Zielen meist kein roter Teppich, sondern eine Menge
lastiger Kram, den es zu bewiltigen gilt. Egal, Augen zu und
durch! Was muss, das muss. Denn trotz Nervkram und Gedéns
sind sie zumeist optimistisch, motiviert und voller Energie.

Sie sind oft extravertiert, interessieren sich fiir groffe Pline und
Zusammenhinge und finden Details eher listig. Ganz schlimm

ist fiir sie Monotonie oder Lan-
geweile. Es gibt so viel Wichtige-
res zu tun! Sie treten forsch auf,
sagen, was Sache ist, kommen so-
fort zum Punkt und finden sozia-
les Schischi oft unnétig soft.

Wozu sind dominante Personlichkeiten, wie sie sind? Was
sollte dein Avatar im Spiel also tun, wenn er eine ausgeprigte
»rote« Seite hat? Klar: etwas Cooles unternehmen, sich He-
rausforderungen stellen und sie bewiltigen, iiber Widrigkeiten
hinwegsehen und die Richtung bestimmen. Denn genau das ist
das Ding der Dominanten. Eine Welt ohne sie wiire eine Welt
ohne Errungenschaften.

Was niitzen schon gute Ideen ohne jemanden, der sie in die
Tat umsetzt? Dominante Personlichkeiten sollten also Verant-
wortung {ibernehmen, Chancen ergreifen, Probleme anpacken,
ihr Konnen zeigen, sich behaupten, Ergebnisse erzielen und ihr
Umfeld formen.

In welche Fallen konnen sie dabei geraten? Also wann ver-
liert ihr Avatar seine Kraft? Wenn sie sich in Konstellationen
verstricken, die ihnen ihre Stirken rauben: zu starre Struktu-
ren, ibermiflige Kontrolle durch andere, zu viel Detailarbeit
und Kleinkram, wenig Gestaltungsmacht. Auch neigen sie dazu,
sich zu {iberschitzen, sind ungeduldig, fordernd, zu risikofreu-
dig, nechmen sich zu viel auf einmal vor und verursachen Span-
nungen in Teams, weil Sensibilitit nicht zu ihren Stirken gehért.
Typisch Choleriker eben. Ein Gliick, dass es auch andere Person-
lichkeiten gibt!



Initiative Personlichkeiten (entspannte Aktive) haben gerne Spaf3,
sind schnell begeistert, kommunikativ, unterhaltsam, ausdrucks-
stark, stehen gerne im Mittelpunkt und lieben den Kontakt mit
anderen Menschen. Und natiirlich fangen sie mit grofler Freude
Neues an, sind also initiativ, wenngleich sie Begonnenes nicht
notwendigerweise zu Ende bringen, denn sie lassen sich leicht ab-
lenken und fiir anderes begeistern. Sozusagen surfen sie die Wel-
len, wie sie gerade kommen. Initiative sind spontan, offen, erleb-
nishungrig, einfallsreich und fast
immer gut gelaunt.
Sie wollen akzeptiert und ge-
mocht werden und interessieren
sich auch fiir die Gefiihle ande-
rer. Und weil es ihnen eher ums Erleben statt um Ergebnisse geht,
nehmen sie die Dinge gerne leicht. Hin und wieder auch zu leicht,
weshalb ihnen nicht immer gelingt, was sie sich vornehmen. Egal,
morgen ist auch noch ein Tag! Bestimmt klappt es dann besser.

Wozu sind initiative Personlichkeiten, wie sie sind? Zum
einen schaffen sie eine motivierende Atmosphire, weil sie Opti-
mismus und Begeisterung verspriihen, was vielen Menschen gut-
tut. Und zum anderen kommunizieren oder erkliren sie prima,
denn sie driicken sich gut und unterhaltsam aus. Auch kniip-
fen sie gerne Kontakte, kénnen also Menschen verbinden. Zu-
dem sind sie wegen ihrer Offenheit auch fiir Neues zu gewin-
nen und nehmen gerne guten Einfluss auf andere. Sprich: Sie
sind hervorragende Kommunikatoren, Feel-good-Manager und
Unterhaltungskiinstler und als solche wichtig fiir jedes Team. Sie
sollten erstrahlen, reden, vernetzen, verbinden, ausprobieren, in-
spirieren und sich zeigen. Weist ihre Sinn-Kompassnadel in diese
Richtung, verteilen sie freudig und fleiffig ihren energetischen
Feenstaub. Alles ist gut.

Schwierig wird es fiir initiative Typen, wenn sie in ein Um-
feld geraten, das ihnen ihre Lebendigkeit nimmt. Zu viele Re-
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geln, genaue Planung, iibermiflige Kontrolle, menschliche Dis-
tanz, emotionale Kilte und Strenge, Spannungen, Misstrauen,
wenig Raum fiir Individualitit und Spontaneitit — all das blast
ihnen ihr Lichtlein aus. Auch wenn sie sich zu sehr von ihren Im-
pulsen antreiben lassen, geraten sie in Schwierigkeiten: Sie brin-
gen Dinge nicht zu Ende, entscheiden zu subjektiv, sind iiberop-
timistisch, reden zu viel, machen zu viel auf einmal und kénnen
niche alleine sein, um mal runterzukommen und ihren Geist zu
kliren, weil ihnen das zu langweilig ist. Auflerdem konnen sie
anderen mit ihrem Aktionismus und ihrer Show auf die Nerven
gehen. Dann wirken sie oberflichlich, sprunghaft und anstren-

gend. Frither nannte man solche Menschen auch Sanguiniker.

Stetige Personlichkeiten (entspannte Passive) sind soziale, acht-

same, mitfiithlende, freundliche und ruhige Wesen. Sie wollen,

dass es allen gut geht, weshalb sie andere gerne unterstiitzen. Da-

bei nehmen sie sich selbst zuriick und erledigen, ohne zu mur-

ren, was eben zu tun ist. Sie sind gerne mit anderen zusammen

und schitzen ein Umfeld, in dem sie sich wohl und geborgen

fihlen. Planung und Strukturen

finden sie prima, denn das gibt

ihnen Sicherheit. Sie freuen sich

tiber gute Routinen, tiefe Bezie-

hungen, eine warmbherzige At-

mosphire und echte Anerken-

nung. Und wenn sie sich tief in

eine Aufgabe hineingearbeitet haben, werden sie darin zu Kén-

nern. Sie glinzen durch Kompetenz, Bestindigkeit, Loyalitit
und Verlisslichkeit.

Wer sich mit einem stetigen Avatar durchs Leben spielt,

sollte dem Rechnung tragen und sich ein passendes Umfeld

suchen, in dem die Dinge klar strukeuriert sind, er weif, was



man von ihm will, und in dem er die Méglichkeit hat, sich in
aller Ruhe und Tiefe seinen Aufgaben zu widmen, wofiir er idea-
lerweise Anerkennung und Wertschitzung erhilt. Wihrend also
»rote« Typen die Richtung vorgeben und »gelbe« Typen Systeme
vernetzen und bespaflen, sind »griine« Typen das System selbst.
Sie halten die Dinge am Laufen und erledigen geduldig ihre
Pflichten. Um unser aller willen. Auflerdem sind sie gute Zu-
hérer, konnen prima vermitteln und wirken angenehm beruhi-
gend. Auch dazu sollten sie die Gelegenheit haben.

Doch stetige Personlichkeiten sind sensibel. Deshalb soll-
ten sie meiden, was ihnen wehtut: dauernde Verinderungen,
Druck, Stress, Hektik, Unfreundlichkeit, Orientierungslosigkeit
und mangelnde Wertschitzung. Oft sind sie auch zu tolerant
und nachsichtig, lassen sich von Beziehungen einengen und stel-
len ihre eigenen Bediirfnisse zuriick, worunter sie leiden. Auch
ziehen sie das Bekannte meist dem Unbekanntem vor, weil es
ihnen vertrauter ist. Dabei hapert es mitunter am Urteilsvermo-
gen und sie wehren sich aus Prinzip gegen Verinderungen, wer-
den bockig oder trige. Hallo, Phlegmatiker!

Gewissenhaften Personlichkeiten (gestressten Passiven) geht es
vor allem um Qualitit und tiefes Verstehen. Sie sind prizise,
besonnen, formal und analytisch. Ihre liebsten Freunde heiflen
Zahlen, Daten und Fakten. Hoppla, hopp und husch, husch
geht bei ihnen gar nichts, denn dabei kann es zu Fehlern kom-
men. Sie lassen sich kein X fiir ein U vormachen, denn Gewis-
senhafte wollen den Dingen auf den Grund gehen, Ordnung
schaffen, Probleme beseitigen und die Welt verbessern. Dabei
kiitmmern sie sich um Details, halten sich an Regeln, sind be-
herrscht, diplomatisch, taktvoll und sie priifen, priifen, priifen.
SchliefSlich haben Handlungen Konsequenzen. Ihr Motto des-
halb: Immer alles richtig machen!
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Welchen Aufgaben sollten sich gewissenhafte Avatare im Leben
also widmen? Natiirlich solchen, bei denen es um die Sache
geht. Dann sind sie in ihrem Element: Beim Priifen, Messen,
Hinterfragen, Durchdenken und Strukturieren laufen sie zur
Hochstform auf. Dafiir brauchen sie ein geregeltes Umfeld, be-
wihrte Verfahren, viel Zeit und natiirlich andere, die sich fiir
ihre Ergebnisse interessieren. Sie sind hervorragende Sachver-
stindige, die stets etwas Substan-

zielles beizutragen haben.
Schwierig wird es fiir »blaue«
Typen, wenn es emotional, intu-
itiv, spontan oder kreativ wird.
Wenn sie sich anderen 6ffnen, Bauchentscheidungen treffen oder
einfach etwas ausprobieren sollen. (»Hilfe, wo sind die Daten?«)
Denn »Blaue« sind zwar im Kleinen grof3, aber im Groflen oft
klein. Wer die Dinge gerne richtig macht, tut nicht notwendi-
gerweise die richtigen Dinge. Sie stecken in der typischen Fokus-
falle: Teilaspekte erscheinen ihnen wichtiger als das Ganze. Sie
griibeln besorgt — Melancholiker eben. Entscheidungen treffen?
Sollen besser andere. Gewissenhafte bereiten Entscheidungen lie-
ber nur vor. Und wenn sie sich selbst zu wichtig nehmen, wirken

sie kiihl, steif, distanziert, iiberkritisch und bremsend.

Vielleicht hast du dich bereits in einem der vier Typen selbst
wiedergefunden. Viele jedoch tragen mehrere der Typen in sich,
in unterschiedlicher Ausprigung. Je nach Situation sagt dir mal
der eine Anteil, wo es langgeht, mal der andere. Und es gibt
Mischtypen, bei denen mehrere Anteile dhnlich ausgeprigt sind.
Konntest du dich zum Beispiel nicht entscheiden, ob dich dein
Umfeld nervt oder nicht, aber du gehst die Dinge aktiv an?
Dann bist du ein »Rot-Gelbere, hast also sowohl viel Dominanz

als auch Initiative in dir. Du bist ein guter Motivator, weil du



sowohl zielstrebig vorangehst als auch das Talent hast, andere
mit deinen Ideen zu erreichen. Oder du bleibst meist gechill,
aber konntest dich nicht zwischen aktiv und passiv entschei-
den. Dann bist du ein »gelb-griiner« Typ, also sowohl initiativ
als auch stetig. Du bist ein hervorragender Berater, weil du dich
sowohl offen auf Neues einlassen kannst, als auch die Ruhe und
das Interesse hast, menschlich in die Tiefe zu gehen. Vielleicht
wusstest du nicht, ob du eher gestresst oder entspannt bist, ge-
hérst aber eindeutig eher zu den Reagierern statt zu den Agie-
rern. Dann bist du »griin-blaug, also sowohl stetig als auch ge-
wissenhaft. Du kannst andere prima unterstiitzen, weil du
sowohl Prozesse liebst als auch, sie zu durchdenken. Oder du
bist eher gestresst, aber mal aktiv, mal passiv. Dann gehorst du
zu den »Blau-Roten, also gewissenhaften Dominanten. Du bist
ein Reformer, weil du analysierst, was sein sollte und es dann in
die Tat umsetzt. Dabei lisst du dich nicht ablenken.

Vorsicht: Wir sind natiirlich immer noch sehr schablonen-
haft und unterkomplex. Dennoch hat die Typologie bereits Aus-
sagekraft. Viele leiden tatsichlich darunter, dass sie sich im All-
tag stindig verbiegen. Wenn »Griine« etwa als Fithrungskraft
harte Entscheidungen treffen und sich dominant verhalten miis-
sen. Andersherum wenn »Rote« viele Routinetitigkeiten zu ma-
chen haben, wie es »Griine« kénnen. Oder wenn sich »Blaue« zu
oft »gelb« verhalten und viel kommunizieren und schnell reagie-
ren sollen. Und natiirlich wenn »Gelbe« sich zur Analyse und
Prizision zwingen, so wie es »Blaue« gut konnen. Auf Dauer ist
das anstrengend und fiihrt in Chaos und Krisen. Also: Wohin
zeigt deine Sinn-Kompassnadel? In Richtung deines Personlich-
keitstyps. Wozu bist du, wer du bist? Um das zu tun, was dir
entspricht.
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AUSPRAGUNGEN UND
PERSPEKTIVENWECHSEL

Wie gesagt, sind wir hier diagnostisch sehr grob unterwegs. Aber
wenn du mal die Chance bekommst, einen Personlichkeitstest
zu machen: unbedingt ergreifen! Je umfangreicher und tiefer,
desto besser. Du wirst seitenlange wertvolle Gebrauchsanleitun-
gen fiir dich bekommen. Idealerweise samt individueller Bera-
tung oder Schulung. Auch mein Coachingunternehmen bietet
einen solchen Test an, der basierend auf den vier Grundpersén-
lichkeiten ganze zwanzig Typen unterscheidet. Wir machen da-
mit sehr gute Erfahrungen. Wenngleich klar ist, dass Personlich-
keiten komplex sind und Schablonen sie nie ganz erfassen
konnen. Aber es sind erstaun-

liche Anniherungen moglich.
Im Prinzip geht es darum,
wie stark oder schwach ausge-
prigt die einzelnen Verhaltens-
tendenzen sind. Geht ein »Roter« bei jedem Arger sofort in die
Luft, macht das nicht nur ihm selbst Probleme, sondern auch an-
deren, die mit ihm zu tun haben. Nicht gut. Eine gesunde Dosis
Dominanz allerdings bedeutet: Da kriegt jemand etwas auf die
Reihe. Zu wenig Dominanz macht Probleme: mangelnde Um-
setzungsstirke. Entsprechend ist es bei jedem Typus. Insofern
ist es sehr praktisch, sich den Spiegel vorzuhalten: Wer bist du?
Wie ausgeprigt? Und wer bist du nicht? Und dann geht es da-
rum, von Situation zu Situation dein Verhalten anzupassen: »Aha!
Jetzt sollte ich also geduldig reagieren.« Steht das im Widerspruch
dazu, dass man tun solle, was dem eigenen Typ entspricht? Nein.
Es erméglicht Reflexion: Durch welche Brille nimmst du die Welt
wahr? Wenn du das weif3t, kannst du sie hin und wieder absetzen,
durch eine andere schauen — und kliiger reagieren. Wir sind keine
absoluten Wesen, sondern relative. Wir kdnnen uns im Verhiltnis

zu anderen besser verstehen. Und andere im Verhiltnis zu uns.



KOMMUNIKATION UND KONFLIKTE

Es heifit ja, man solle andere so behandeln, wie man selbst be-
handelt werden will. Das ist Quatsch. Wer gemeinsam mit an-
deren Ziele erreichen will, sollte sich nicht an sich selbst orien-
tieren, sondern andere so behandeln, wie sie behandelt werden
mochten. Das ist schwierig, wenn man nicht versteht, wie grund-
sitzlich unterschiedlich Menschen ticken kénnen. Analysiert ein
»Blauer« niichtern ZDF, also Zahlen, Daten, Fakten, kann ein
»Gelber« denken: »Langweiliger Typl« Und plaudert ein »Gel-
ber« munter vor sich hin, interpretiert das ein »Blauer« als RTL,
also reden, tratschen, labern, und denkt sich vielleicht: »Der hat
ADHS!« Oder kommt ein »Roter« ohne Umschweife zum Punkt,
findet das ein »griiner« Typ sehr direkt und oft unhoéflich. An-
dersherum reagieren »Rote« schnell ungeduldig, wenn »Griine«
erst mal Smalltalk machen, um eine Beziehung aufzubauen, be-
vor sie iiber die Sache reden. Das ist ihnen zu umstindlich. Na-
tiirlich gibt es bei all dem kein Gut oder Schlecht, Richtig oder
Falsch, sondern nur unterschiedliche Stile.

Auch auf Arger, Druck und Stress reagieren die vier Typen
anders, was zu Konflikten fithren kann, wenn man die Muster
nicht kennt. Hat ein »Roter« Stress oder drgert sich, merkt man
ihm das an: Er wird ernst, energisch und manchmal laut. (Ty-
pisch Choleriker!) Den »Griinen« erschreckt solche Heftigkeit.
Denn wenn er sich irgert, zieht er sich stattdessen zuriick und
wird immer stiller. Fragt dann der »Rote« nach (»Ist etwas?«),
wird es der »Griine« verneinen (»Alles in Ordnung.«), worauthin
der »Rote« denkt: »Wird schon nichts sein.« Stattdessen sollte
er weiter nachfragen, oft mehrmals: »Ist wirklich nichts? Och
komm, ich merke doch, dass etwas ist.« Erst dann 6ffnet sich der
»Griine« und macht seinem Unmut Luft. Oder der »Rote« igno-
riert die fiir ihn schwierig zu deutenden Gefiihle des »Griinenc
so lange, bis dieser unerwartet heftig alles rausldsst, was ihn be-
driickt. Da kann sich eine Menge aufgestaut haben. Es kommt
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zum Emotional Ketchup Burst: Hast du schon mal auf eine Ket-
chup-Flasche geklopft, damit etwas rauskommt — bis fast alles auf
einmal rauskam? Nun muss der »Rote« etwas fiir ihn Untypisches
tun: zuhoren und fiir Gefiihle Verstindnis zeigen. Alles, was der
»Griine« jetzt horen will, ist: »Ich hab dich lieb.« Und wenn auch
das nichts hilft: Abstand halten und Schokolade zuwerfen!

Ist ein »Gelber« im Stress, rotiert er innerlich, weil ihm
lauter Gedanken durch den Kopf schielen, die ihn mal hier-
hin und mal dorthin zerren. Da hilft es, von auflen geschickt
eine Richtung vorzugeben: »Schau mal, da driiben ist es gut.
Geh doch dorthin.« Jetzt hat der Gelbe wieder etwas vor, dem
er sich gut gelaunt widmen kann. Konflikt gelést. Hat hingegen
ein »Blauer« Stress, braucht er Ruhe und Zeit. Er muss erst mal
denken. IThm zu sagen, wo’s langgeht, wiirde seinen Stress nur
erh6hen, genauso wie ihn wie einen »Griinen« zu behandeln:
»Nun sag schon, was los ist. Ich merke doch, dass es dir schlecht
geht.« Klar geht es ihm schlecht: Er wird emotional bedringt
und soll sich zu etwas duflern, was er noch nicht versteht. Auch
die »rote« Reaktion wire falsch: »Triff eine Entscheidung und
ziche sie durch!« Allerdings sind falsche Entscheidungen genau

das, wovor sich »Blaue« am meisten flirchten.

SEI DU SELBST!

Ich konnte ewig so weitermachen. Alleine die vier Personlich-
keitstypen zu erkliren, wiirde dieses Buch fiillen. Und es wire
trotzdem nur ein kleiner Ausschnitt dessen, was zum Thema zu
sagen ist. Denn es gibt unzihlige weitere gute Modelle, die zu
jhnlichen Aha-Effekten fithren. Das wiirde dann weitere Biicher
fullen. Weil wir uns hier aber mit der Sinnfindung beschiftigen,
soll es nun erst einmal reichen. Du hast verstanden: Erkenne,
wer du bist. Und sei, wer du bist. Wie heiflt es so schén? Die-

jenigen, die es stort, zdhlen nicht. Und diejenigen, die zihlen,



stort es nicht. Dein Avatar verhilt sich nun mal gerne und leicht
auf die eine Weise, wihrend die andere ihn Miihe kostet. Punkt.

Du entscheidest lieber selbst, statt deinen Chef entscheiden
zu lassen? Dann bist du wohl eher »rot« als »griin« und soll-
test entweder selbst Chef werden oder dein eigener. Dein Schatz
braucht stindig Action und schleppt dich von Party zu Party, du
aber analysierst lieber in Ruhe zu Hause euer Finanzportfolio?
Klingt nach einem »gelb-blauen« Konflikt. Thr solltet dariiber
reden — und du 6fter zu Hause bleiben. Der Oberarzt lisst sich
durch den Klinikalltag treiben, verpennt seine Karriere, hasst
Wissenschaft und wiinscht sich mehr Ruhe und Zeit fiir Neues?
Ich vermute mehr »gelbe« und »griine« Anteile als »rote« und
»blauec, die er fiir seinen Professorentitel briuchte. Hallo, Krise!
Die Sinn-Kompassnadel zeigt in die eine, Weg und Ziel in eine
andere Richtung.

Also: Sei nicht im Krieg mit dir selbst! Auch Anteile, die du
nicht magst, gehoren zu dir. Also: Anstatt mit dir zu kimpfen
(»Ich will so nicht seinl«), sich lieber die gute Absicht dieser An-
teile: Sie zeigen dir, wer du bist. Und sobald du sie lebst, ist alles
gut. Ein Zitat, das Albert Einstein zugeschrieben wird, driickt
es so aus: »Jeder ist ein Genie. Aber wenn du einen Fisch da-
nach beurteilst, ob er auf einen Baum klettern kann, wird er sein

Leben lang glauben, dass er dumm ist.«

Personlichkeitsentwicklung ist eher Persénlichkeitsentdeckung.
Wenn du dich genauer findest und danach lebst, kannst du dich
kongruenter fithlen und verschwendest weniger Energie. Dann
wirst du automatisch besser. Auf dieser Basis kannst du auch an
dir arbeiten, wenn du magst. Aber nicht, weil du es musst, da
du denkst, du wiirdest nicht geniigen. Du musst nimlich kein
besserer Mensch werden, héchstens ein echter. Wertvoll bist du

sowieso. Du darfst dich selbst zulassen und anderen zumuten.
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WAS WARE, WENN?

Hin und wieder spiele ich das Was-wire-wenn-Spiel. Was wire,
wenn ich Schauspieler geworden wire? Was wire, wenn ich mit
meiner Ex-Ex-Ex-Freundin zusammengeblieben wire? (Eine
komplizierte Geschichte.) Was wire, wenn ich mit meinem heu-
tigen Wissen noch mal als Arzt in der Psychiatrie arbeiten wiirde?

Heute wiirde ich mich aufs Trainieren psychischer Gesund-
heit konzentrieren. Ich wiirde viele Medikamente nur als Unter-
stiitzung oder Placebos betrachten. Denn Heilung findet durch
andere Gedanken und Gefiihle statt, die ins Leben iibersetzt
werden. Die chemischen Transmitter kommen dann schon von
selbst. Ich wiirde personliches Ungliick und Depressionen als
Lehrmeister verstehen, die hiufig auf falsche Kompass-Konstel-
lationen hinweisen. Diese kosten viel Miihe. Das Ziel sollte sein,
die Dinge besser zusammenzubauen. Das wiirde viel zukiinftiges
Ungliick und erneute Depressionen verhindern, davon bin ich
tiberzeugt. Aber Medizin definiert Abweichungen von der Norm
als Storung, was zum Teil stimmt. Methodisch orientiert sie sich
an vielen Details (»blau«) und ist biirokratisch ausdifferenziert
(»griin«). Da passt meine »rot-gelbe« Personlichkeit nicht (mehr)
hinein. Diese Krise hatte ich schon vor zwanzig Jahren. Und ich
bin ihr sehr dankbar fiir mein heutiges Leben, welches nicht nur
sinnvoller, sondern auch wirkungsvoller ist.

Ubrigens habe ich mich auch als Schauspieler probiert, da-
bei aber gelernt, dass ich keine fremden Texte sprechen oder Rol-
len spielen will, weil ich eigene habe. Auflerdem schligt man
am TV-Set unheimlich viel Zeit tot. Fiir meinen »roten« Ma-
cher-Anteil ein Graus! Theater hat mir besser gefallen wegen der
Live-Atmosphire mit Publikum und der coolen Arbeit im Team.
Meine »gelbe« Seite. Aber auch dafiir brauche ich keine frem-
den Stiicke. Immerhin halte ich Seminare und Vortrige — meine
eigenen. Bliebe noch meine Ex-Ex-Ex-Freundin. Ach, ich will

nicht mit privaten Geschichten langweilen.



UBER DEN AUTOR

Dr. med. Stefan Fridrich ist preisge-
kronter Coach, Autor, Unternehmer
und Sprecher. Er griindete die beliebte
Plattform GEDANKENtanken (heute:
Greator), die den grofiten deutschspra-

chigen Speakingkanal bei YouTube be-
treibt, Events und Seminare veranstaltet
sowie mit zahlreichen Experten Programme fiir Personlichkeits-
entwicklung, Leadership und Business entwickelt — online und
offline. Seit 2003 ist Stefan Fridrich als Trainer, Redner, Coach
und Consultant titig und schrieb mehrere Bestseller, die sich tiber
eine Million Mal verkauft haben. Seine Leidenschaft ist es, kom-
plexe Zusammenhinge logisch, verstindlich und unterhaltsam
zu prisentieren — und dadurch zu inspirieren und zu motivieren.

www.stefan-fraedrich.de

»Warum Ziele Quatsch sind — und wie wir sie trotzdem errei-
chen. Die Kraft der inneren Ausrichtung: Finde dich selbst, geh

deinen Weg und erreiche deine Ziele!«

www.warum-ziele-quatsch-sind.de
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DEIN KOMPASS

Hast du Ziele? Dann vergiss sie! Oft richten aul3ere Zielvorgaben
unser Leben aus. Doch statt Gluck und Erfolg bringen sie Frust und
Misserfolg. Wir verlieren uns selbst und landen im stressigen
Hamsterrad eingebildeter Pflichten.

Es geht besser: indem wir der Kraft unserer inneren Ausrichtung
folgen und dadurch wie nebenbei auch unsere Ziele erreichen.
Top-Coach und Bestsellerautor Dr. med. Stefan Fradrich zeigt,
wie du das schaffst - mit tausendfach in seinen Coachings
bewahrten TIPPS und Tools. Er analysiert klar, tief, humorvoll
und mit vielen Uberraschungen: Wer bist du wirklich? Wie umgehst
du Lebensfallen und meisterst Krisen? Was solltest du tun, was
bleiben lassen? Und wie richtest du vor allem deinen inneren Ziele-
Kompass so aus, dass Sinn, Weg und Ziel ubereinstimmen?
Denn wenn du das tust, folgst du deiner wahren Bestimmung -
voller Energie und Lebensfreude.

MIT GRATIS ONLINE-KURS:

www.warum-ziele-quatsch-sind.de
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