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Einleitung: Eine gegen alle?

»Wann habe ich die Verkaufsmuster hier zur Warenein-
gangskontrolle?« Aus diesem einzigen Satz bestand die
hausinterne E-Mail von Lara, 28 Jahre, seit einigen Wochen
neue Mitarbeiterin im Qualitatswesen und Wareneinkauf ei-
nes mittelstdndischen Unternehmens. Es gab keine persén-
liche Anrede in der viel zu knappen Mail an den Kollegen Tom
aus dem zentralen Bestellwesen, es gab keine Gruf3formel
am Ende. Das klang weniger wie eine sachlich berechtigte
Nachfrage, sondern eher wie ein Befehl.

Und wie reagierte der angemailte Kollege? Tom, 36 Jahre alt
und schon einige Jahre langer in der Firma, fiihlte bereits
beim Lesen der E-Mail, wie in ihm die kalte Wut hochstieg.
Nachdem er seinem Kollegen Sebastian, mit dem er das Biiro
teilte, die E-Mail von Lara noch einmal laut vorgelesen hatte,
schimpfte er wiitend: »So eine Ziege, die Neue, was glaubt die
eigentlich, wen sie vor sich hat? Darauf antworte ich erst gar
nicht, die lasse ich erst einmal richtig auflaufen.«

Ein paar Tage spdter erreichte ihn eine zweite Mail der
neuen Kollegin Lara. Der Ton klang jetzt fast wie eine Kriegser-
klarung, sie schrieb, erneut ohne Anrede und Abschlussfor-
mel: »Bereits in meiner Mail vom dritten dieses Monats hatte
ich die Verkaufsmuster zur Wareneingangskontrolle angefor-
dert. Ich halte hier fest, dass nichts von deiner Seite geschehen
ist und fordere dich nunmehr auf, mir binnen 24 Stunden end-
lich die Verkaufsmuster zukommen zu lassen.«
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Diesmal beschloss Tom, ihr zu antworten. Allerdings im
vdterlich-ermahnenden Stil: »Sehr geehrte neue Kollegin!
Hallo Lara! In dieser Firma gibt es bewdhrte Regeln im Um-
gang miteinander. Daher ware ich dir zum einen sehr verbun-
den, wenn du E-Mails an mich mit einer personlichen Anrede
beginnen wiirdest. Zum anderen hast du dich ja bisher bei mir
noch nicht einmal personlich vorgestellt, obwohl wir teil-
weise gleiche Projekte bearbeiten. Bei anderen Kollegen, mit
denen du nichts direkt zu tun hast, warst du da ja schneller,
wie ich gehort habe. Obwohl du hier offensichtlich einen Feh-
ler begangen hast, strecke ich dir dennoch die Hand entge-
gen: Also, ich heif’e Tom. Weiter ist es so, dass du Verkaufs-
muster dann von mir bekommen wirst, wenn du erstens
verniinftig, also hoflich danach fragst, und zweitens, wenn
die Muster tiberhaupt eingetroffen sind. Drittens erwarte ich
von dir sowohl am Anfang als auch am Ende einer E-Mail die
iblichen Hoflichkeitsformeln, in diesem Sinne: Gib dir mal
ein bisschen mehr Miihe, wenn du etwas von mir willst. Gruf3
Tom.«

Die Eigendynamik von Konflikten

Diese —wahre — E-Mail-Episode zwischen der neuen Mitarbeite-
rin Lara und dem langjahrigen Mitarbeiter Tom zeigt beispiel-
haft, wie schnell in der Probezeit Fronten am Arbeitsplatz auf-
gebaut werden konnen. Mit ein bisschen Fantasie und aus
eigener beruflicher Erfahrung heraus konnen Sie, liebe Leserin
und lieber Leser, die Geschichte, genauer den Konflikt, ge-
danklich sicherlich fortspinnen. Es liegt dabei auf der Hand,
dass das fiir einen gelungenen Arbeitsalltag wichtige produk-
tive Miteinander dabei wohl eher nicht im Vordergrund stehen
wird. Im Gegenteil, ist die emotionale Ebene, die Psychologen
und Coaches nicht umsonst »Beziehungsebene« nennen, erst
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einmal nachhaltig beeintrachtigt, steht es um die »Arbeitsbe-
ziehung« der direkt am Konflikt Beteiligten schlecht.

Hinzu kommt noch, dass sich Konflikte wie dieser schnell
ausweiten konnen. Bereits im dargestellten Fall hatte Tom die
E-Mail von Lara seinem Kollegen Sebastian ja gleich laut vorge-
lesen. Dass Sebastian hier auf die eine oder andere Weise Partei
fiir Tom ergreifen wird, ist vorhersehbar. Selbstverstandlich
werden die betriebsinterne Geriichtekiiche und der gleicher-
maifden beliebte und gefiirchtete Biiroklatsch und -tratsch da-
fiir sorgen, dass der Vorfall die Runde machen wird, und zwar
schneller, als es Lara lieb ist. Dann kann es dazu kommen,
dass die gesamte Stammbelegschaft gegeniiber der neuen Mit-
arbeiterin erst einmal skeptisch eingestellt ist. Manche Kolle-
gen werden sogar offene Ablehnung zeigen. Ein denkbar
schlechter Start am neuen Arbeitsplatz, im ungiinstigsten Fall
wird sich Lara am Ende fithlen wie »eine gegen alle«.

Kennen Sie die Regeln der Biiropsychologie?

Wir mochten, dass Ihnen Ihr Start in den neuen Job deutlich
reibungsloser gelingt. Nicht umsonst wird die Probezeit von
vielen Personalexperten auch »die zweite Bewerbung« ge-
nannt. Es geht ndmlich darum, in der beruflichen Praxis zu
zeigen, wie eine neue Mitarbeiterin oder ein neuer Mitarbeiter
sich als Personlichkeit ins Team einpassen. Dabei spielt die
Bliropsychologie eine wichtige Rolle. Wer die Spielregeln der
Psychologie zwischen den Kollegen untereinander und im Um-
gang mit den Chefs und Chefinnen nicht kennt, hat hier
schlechte Karten. Dies bestdtigen auch statistische Angaben
von Firmen, nach denen etwa jedes fiinfte Arbeitsverhdltnis
bereits in der Probezeit endet.

Als Bewerbungsberater und Coaches mit nunmehr rund
20-jahriger Erfahrung sind uns die - iiblicherweise unausge-
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