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Was mir wichtig ist

Dieses Buch ist anders, das haben Sie schon beim ersten Durch-
blättern registriert: kurze Geschichten und knappe Informatio-
nen statt seitenweiser Ausführungen und langer Theorien. Es 
enthält eine Sammlung von Führungserlebnissen. Manche Sto-
rys sind lustig, manche traurig, manche machen nachdenklich 
oder betroffen. Einige sind mir peinlich, auf andere bin ich stolz. 
Erkenntnisreich sind sie hoffentlich alle. In vielen der erlebten 
Situationen habe ich mich seinerzeit aufgemacht, um in Büchern 
Lösungsangebote zu finden oder bei Erfahrenen Rat zu suchen. 
In den wenigsten Fällen wurde ich fündig. Das soll Ihnen nach 
der Lektüre anders ergehen, denn dieses Buch ist praxisnah. 
Sortiert. Bequem zum Nachschlagen. Eben einfach. Einfach, 
aber nicht leicht, wie Sie sehen werden.

Warum Storys? In den letzten Jahren bemerkte ich in meinen 
Seminaren, Coachings oder Vorträgen, dass die Teilnehmer bei 
Erzählungen aus der Praxis jedes Mal aufhorchten, gleichgültig, 
ob es sich um Studenten, junge Manager oder um Vorstandsvor-
sitzende handelte. Gute Geschichten erleichtern Aha-Erlebnisse. 
Immer wieder regten Seminarteilnehmer an, diese Geschichten 
aufzuschreiben. Für mich war dieses Aufschreiben eine Zeitreise 
in die Vergangenheit. Ohne die Unterstützung und Erinnerun-
gen vieler ehemaliger Mitarbeiter, Kollegen und auch Chefs 
wäre dieses Buch nicht zustande gekommen. Manche Storys 
hatte ich (glücklicherweise) bereits vergessen oder verdrängt. 
Gerne hätte ich nur Heldenstorys aufgeschrieben, musste jedoch 
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feststellen, dass die Situationen, in denen ich gescheitert bin, of-
fensichtlich lehrreicher sind. Manche kurze Geschichte sagt 
mehr als Dutzende Buchseiten. Gelegentlich bekomme ich aller-
dings auch zu hören: »Sie machen es sich ja ganz schön ein-
fach!« Ja! Richtig! Ist es etwa klug, sich das Leben unnötig 
schwer zu machen? Es war dieses Lebensmotto, das mich mit 36 
Jahren vom Lehrling auf dem Bau zum Vorstand mit über Tau-
send Mitarbeitern geführt hat – ohne dabei als degenerierter 
Managerzombie zu enden.1 Wenn Sie sich Ihr Leben erleichtern 
wollen, lesen Sie unbedingt weiter. Falls nicht, verschenken Sie 
dieses Buch. Jetzt! Sofort!

Ich möchte Sie also nicht mit angelesenem Wissen langweilen, 
sondern an meiner praktischen Erfahrung teilhaben lassen. In 
20 Jahren »an der Front« habe ich viel über Führen gelernt, ei-
niges leider auch zum Nachteil meines Umfelds, durch Versuch 
und Irrtum. Die erste wertvolle Lektion erteilte mir als Azubi 
ein weitsichtiger Meister. Anschließend habe ich immer wieder 
von Kollegen gelernt, von Mitarbeitern, von beeindruckenden 
Chefs und nicht zuletzt von katastrophalen Führungskräften, 
die zeigten, wie man es nicht macht. Diese Menschenschinder 
haben schon sehr früh in mir ein »Das kann ich besser!« ge-
weckt. Ihnen gehört heute mein größter Dank. Es ist (auch) der 
Widerstand, der einen wachsen lässt.

Welchen Nutzen haben Sie? Alles, was ich Ihnen in diesem 
Buch empfehle, habe ich selbst erlebt, ausprobiert und für gut 
befunden. Es hat mich erfolgreich gemacht – nicht nur im Beruf: 
Es hat mein Leben im Umgang mit anderen Menschen berei-
chert. Viele Seminarteilnehmer aus allen Branchen, Konzernen 
wie kleinen mittelständischen Unternehmen, haben mir in den 
letzten Jahren bestätigt, dass »es« funktioniert. Das heißt nicht, 
dass es immer und in jeder Situation funktionieren muss. Die 
ultimative Führungsformel gibt es nicht! Es bedeutet jedoch, 
dass die empfohlene Handlungsalternative in sehr vielen Fällen 
funktioniert hat und daher gute Erfolgschancen bietet. Probie-
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ren Sie es aus, wenden Sie an, was zu Ihnen passt! Dieses Buch 
ist ein Angebot, ein Supermarkt der Ideen: Sie können sich her-
auspicken, was Sie reizt, und anderes erst einmal beiseitelassen. 
Vielleicht kommen Sie ja später noch auf den Geschmack. Sie 
haben eine bessere Idee? Prima – her damit. Ich freue mich über 
jede Anregung. Vielleicht gibt es bald einen zweiten Band mit 
Ihrer Geschichte.

Wie Sie dieses Buch am besten lesen Lesen Sie einfach, wie 
Sie am liebsten lesen. Ob konsequent von vorn nach hinten oder 
punktuell und nach dem Zufallsprinzip – dieses Buch funktio-
niert in beide Richtungen. Wenn Sie eine bestimmte Frage ha-
ben, zu der Sie eine Anregung suchen, nutzen Sie einfach das 
Themenverzeichnis am Ende des Buches. Es verrät, wo Sie die 
passende Story dazu finden.

Ähnlichkeiten mit lebenden Personen … sind nicht völlig zu 
vermeiden, denn hier ist nichts erfunden oder zurechtgebogen. 
Allerdings lasse ich manchmal ein paar Details aus oder verän-
dere äußere Eckdaten, um diejenigen zu schützen, von denen ich 
im Lauf der Jahre viel lernen durfte. Die Storys sind also echt, 
auch wenn sie nicht in der Ich-Form geschrieben sind. Auch da-
für gibt es einen einfachen Grund: Es geht hier nicht um mich, 
sondern darum, wie sich das Führen etwas leichter (und neben-
bei auch erfolgreicher) gestalten lässt.

Risiken und Nebenwirkungen Nicht alles, was Sie lesen, wird 
Ihnen gefallen. Manchmal werde ich Sie irritieren, vielleicht so-
gar ein wenig ärgern. Gut so! Dann wird es richtig interessant, 
so meine Erfahrung. Wenn der »Lernschmerz« am größten ist, 
ist es auch der Lerneffekt. Hin und wieder werden Sie denken: 
Das ist doch selbstverständlich! Oder: Das sagt einem doch 
schon der gesunde Menschenverstand! Da haben Sie Recht. Vie-
les, was er uns sagt, ist einfach, aber eben nicht leicht – einfach 
zu verstehen, aber alles andere als leicht umzusetzen. Wenn Ih-
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nen auch nur eine einzige Story bei der Umsetzung in Ihrem 
Führungsalltag hilft, hat dieses Buch seinen Zweck erfüllt und 
war das Geld wert, oder? Legen wir los!

Viel Vergnügen,  
Ihr Gunar M. Michael 
Schneverdingen, im März 2014

P.S.: Am stärksten profitieren Sie beim Lesen, wenn Sie sich kon-
sequent zum Mitautor machen. Legen Sie Stift und Textmarker 
bereit und notieren Sie, was Ihnen durch den Kopf geht: Fragen, 
Anmerkungen und hoffentlich auch das eine oder andere Aha-
Erlebnis. 







TEIL I

DER BLICK 
 IN DEN SPIEGEL –  

ERKENNTNISSE



Wer ist der wichtigste Mensch in Ihrem Leben?

Wenn ich diese Frage im Seminar stelle, antworten nahezu alle 
Teilnehmer »mein Partner«, »meine Frau«, »meine Kinder«.
Wer wollte bezweifeln, dass diese Menschen enorm wichtig sind 
im Leben eines jeden? Doch der allerwichtigste Mensch in Ih-
rem Leben sind: Sie selbst!
Sie selbst haben es in der Hand, wie Ihr Leben verläuft, wie an-
dere Menschen Ihnen begegnen, ob es Ihnen gelingt zu begeis-
tern, zu inspirieren und gemeinsam mit ihnen erfolgreich zu 
sein. Der einzige Mensch, der Sie weiterentwickeln kann, sind 
Sie selbst.
Selbsterkenntnis ist also tatsächlich der erste Weg zur Besse-
rung. Ich weiß: Binsenalarm! Doch warum ist Selbstreflexion 
tatsächlich so wichtig, wie geht das und wie profitieren Sie wirk-
lich davon? Da endet das Reich der Binse.



Einer der ersten Arbeitstage des ambitionierten Trainees auf 
der Baustelle. Der frisch diplomierte Ingenieur ist bis an die 
Zähne bewaffnet mit Fachwissen. Nach Aussage seines Ar-
beitgebers zählt er zum »Goldfischteich« des Unterneh-
mens, zum exklusiven Kreis der High Potentials, in die man 
große Erwartungen setzt. Da reckt man die Nase schon 
selbstbewusst in den böigen Ostwind. Und nun das: Ein gro-
ßer Baukran soll aufgestellt werden. Dafür muss der Unter-
grund entsprechend vorbereitet sein. Auftritt: Chef der Ver-
leihfirma. Kompakte 1,70 Meter entsteigen dem Führerhaus. 
Nach einem flüchtigen Blick auf die Örtlichkeit entlädt sich 
ein verbales Donnerwetter, das man sich in keinem Hörsaal 
träumen lässt: »WAS IST DENN HIER LOS?! SOLL DAS ETWA 
DIE KRANSTANDFLÄCHE SEIN?!« Der Mann beginnt im Kreis 
herumzutigern wie ein Raubtier im Käfig. Das hindert ihn 
nicht, ohne Punkt und Komma weiterzubrüllen: »MANN, 
MANN, MANN, DAS IST JA NICHT ZU FASSEN! BIN ICH EI-
GENTLICH NUR VON IDIOTEN UMGEBEN? ICH WERDE NOCH 
WAHNSINNIG!« [Hier folgen noch etliche nicht jugendfreie 
und justiziable Beleidigungen.] Die Umstehenden – darunter 
gestandene Familienväter – stehen da wie begossene Pudel, 
mit hängenden Schultern, den Blick gesenkt. Niemand war in 
der Lage oder willens, dem Mann zu sagen, dass er schlicht 
einen Tag zu früh dran war. 2

1
Gruß aus dem Neandertal  
Unser Steinzeit-Autopilot
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Ich weiß nicht, was mich damals mehr erschreckt hat: Der Aus-
bruch, der an Unflätigkeit alles noch übertraf, was ich zuvor 
erlebt hatte, oder die Reaktion der erfahrenen Mitarbeiter, die 
sich wie gelähmt beschimpfen ließen. Falls Sie gerade geneigt 
sind, weiterzublättern, weil »so etwas« ja wohl nur auf dem Bau 
vorkommt: Kürzlich wurde mir von einem renommierten Chef-
arzt berichtet, der wegen seiner Ausbrüche klinikweit gefürchtet 
ist. Erzählenswert war dies, weil er beim letzten Anfall die Tür 
seines Chefbüros so heftig zuschlug, dass sie buchstäblich aus 
ihren Angeln brach. Der Neandertaler steckt noch in uns allen, 
im Kranführer wie im Chefarzt. In mir. In Ihnen. Oder wann 
haben Sie das letzte Mal auf der Autobahn die Jagd auf den trö-
delnden Kleinwagenfahrer vor Ihnen eröffnet? 

Vielleicht kennen Sie den Cartoon, der die menschliche Evo-
lution im Zeitraffer darstellt – vom affenähnlichen Urahn über 
den aufrechten Jäger und Sammler bis zum modernen Büromen-
schen vor dem PC, dessen Sitzhaltung wieder fatal an den Ur-
zeitaffen erinnert. Von einer größeren Gehirnleistung des Men-
schen gehen Forscher seit etwa 1,8 Millionen Jahren aus, seit 
der Entstehung des Homo erectus. Das heutige Schädelvolumen 
lässt sich seit etwa 100 000 Jahren nachweisen.3 Wenn Sie eine 
Menschenkette bilden könnten, in der Ihre Mutter oder Ihr Va-
ter die Hand ihrer Mutter/ihres Vaters hielte und so immer wei-
ter durch die Generationen, wären Sie in nur fünf Kilometern 
bei Ihren ersten Vorfahren mit vermutlich heutiger Gehirnleis-
tung angekommen. Das ist ein Sonntagsspaziergang. Eine Auto-
fahrt von einer Stunde entlang der Menschenkette brächte Sie 
nach 90 Kilometern zum Homo erectus. Erdgeschichtlich gese-
hen trennt uns nur ein Wimpernschlag von urzeitlichen Ahnen, 
und unsere archaischen Reflexe sind nach wie vor wirksam: In 
bedrohlichen Situationen reagieren wir mit Erstarrung, Unter-
werfung, Angriff, Flucht oder Verteidigung. Die Mitarbeiter auf 
der Baustelle verhalten sich also ähnlich wie der Steinzeit-
mensch, der hofft, dass der Säbelzahntiger ihn übersieht, wenn 
er wie gelähmt stehen bleibt. Der tobende Chef dagegen ist voll 
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im Angriffsmodus, ebenfalls eine typische Stressreaktion. Mög-
licherweise steht er unter enormem Zeitdruck oder sein Unter-
nehmen kurz vor der Pleite. Beide Seiten sind nicht ganz auf der 
Höhe ihrer evolutionären Möglichkeiten, »nicht bei Sinnen«, 
wie es im Volksmund treffend heißt.

Als Führungskraft tun Sie gut daran, Ihre Reflexe im Griff zu 
haben und nicht in den tobenden Angriffsmodus zu verfallen. 
Mitarbeiter, die Angst haben, können nicht klar denken und nicht 
erfolgreich arbeiten. Natürlich ist das leichter gesagt als getan. 
Wenn Sie zu unkontrollierten Ausbrüchen neigen, ist schon ein 
erster Schritt getan, wenn Sie erkennen, dass weniger »die Um-
stände« als Ihr Umgang mit den Umständen, Ihr persönliches 
Stressempfinden, dafür verantwortlich ist. Wenn Sie zu kontrol-
lierten Ausbrüchen neigen – getreu dem Motto eines meiner 
Chefs: »Bei uns regiert Zuckerbrot und Peitsche. Zucker ist 
alle« –, wenn Sie also die Peitsche schwingen, weil Sie das für 
zielführend halten, hoffe ich für Sie, dass Sie in einem Bereich tä-
tig sind, in dem Sie auf denkende Mitarbeiter verzichten können. 
Die werden allerdings immer seltener. Der Chefarzt mit der zer-
depperten Bürotür hat mittlerweile echte Probleme, die laufend 
frei werdenden Arztstellen in seinem Bereich neu zu besetzen.

Der Blick in die Menschheitsgeschichte wirft eine weitere in-
teressante Frage auf: Wie entstand Führung? »Alle gesellschafts-
bildenden Lebewesen benötigen Anführer; in jedem Rudel gibt 
es ein Leittier«, schreibt der Psychoanalytiker und Leiter des 
Global Leadership Centre der Elite Business School INSEAD 
Manfred F. R. Kets de Vries.4 Fachliteratur zur Führung setzt in 
der Regel im mittelalterlichen Ständestaat an5, doch Führung ist 
natürlich viele Tausend Jahre älter. Schon die ersten Menschen-
gruppen wurden von Häuptlingen und Schamanen geführt, von 
kriegerischen und religiösen Führern. Es ist möglicherweise kein 
Zufall, dass bis heute viele Führungsansätze und -instrumente 
im Militär oder in der Kirche wurzeln, vom streng hierarchi-
schen Aufbau von Organisationen bis zu Auswahlinstrumenten 
wie dem Assessment-Center. Doch wer wurde von den Höhlen-
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menschen zum Führer erkoren: der Klügste? Der Stärkste? Auf 
jeden Fall derjenige, der es verstand, das Überleben der Gruppe 
zu sichern. Wer bei dieser Aufgabe versagte, wurde, so die Anth-
ropologen, von seinen Stammesgenossen vermutlich im Schlaf 
erschlagen. Glücklicherweise haben sich die Zeiten in diesem 
Punkt geändert, und man setzt inzwischen auf Aufhebungsver-
träge und Abfindungen. Im Urkeim der Führung steckt jedoch 
eine wichtige und zeitlose Botschaft: Führung bedarf der Legiti-
mation durch die Geführten – ohne Gefolgschaft keine Führung. 
Und Menschen folgen da, wo sie für sich einen Vorteil darin se-
hen: Schutz, Orientierung, gemeinsamen Erfolg. Das wäre dann 
die zweite Lehre aus dem Neandertal: Ihre Daseinsberechtigung 
als Führungskraft besteht darin, dass Ihre Mitarbeiter im Ar-
beitsalltag von Ihnen profitieren. Kurz gesagt: Was haben die 
anderen davon, dass es Sie gibt?

Diese Perspektive rückt gleichzeitig das Dauerthema »Mitar-
beitermotivation« zurecht: Sie müssen »Motivation« nicht 
künstlich erzeugen (etwa durch Boni oder andere Anreize), 
wenn Sie Ihre Mitarbeiter für ein gemeinsames Ziel gewinnen 
und einen glaubwürdigen Vorschlag zu bieten haben, wie dieses 
Ziel erfolgreich zu erreichen ist. Das gilt für die Mammutjagd 
wie für den modernen Geschäftsalltag.

Führung ist kein Selbstzweck: Was haben die anderen 
davon, dass es Sie gibt?



Vor kurzem saß ich drei Vorständen gegenüber, die ich von 
meiner Qualität als Seminarleiter und Mediator überzeugen 
sollte. Statt Qualifikationen herunterzubeten, fragte ich sie: 
»Was ist aus Ihrer Sicht das aktuell wichtigste Ziel Ihres Un-
ternehmens?« »Das ist doch völlig klar!«, behauptete einer 
wie aus der Pistole geschossen. Seine Kollegen nickten zu-
stimmend. »Dann notieren Sie das Ziel doch bitte mal für Ihre 
Kollegen nicht sichtbar auf einem DIN-A4-Blatt«, forderte 
ich die Herren auf. Ich erntete mürrische Blicke: »Wozu soll 
das denn gut sein?!« und »Das ist doch läppisch«. »Wenn es 
so leicht ist, tun Sie’s doch einfach.« Widerwillig begannen 
die drei zu schreiben. Als wir anschließend die drei Blätter 
nebeneinanderlegten, ergab sich folgendes Bild:

Wir wollen dieses Jahr 
mindestens 10 % 
Umsatzplus machen.

1 Mio. 5 mehr 
Umsatz in 2014

2014
keine Verluste 
mehr!

2
Da bin ich mir absolut sicher! 
Drei Menschen – drei Wahrheiten
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Sogar im selben Unternehmen kann man offenbar auf verschiede-
nen Planeten leben und um ein paar Milliönchen aneinander vor-
beireden. Viele Konflikte wurzeln in dem Irrglauben, die eigene 
Wahrheit wäre ganz selbstverständlich auch die Wahrheit des Ge-
genübers. »Wie wirklich ist die Wirklichkeit?« heißt ein bekanntes 
Buch des 2007 verstorbenen Philosophen Paul Watzlawick.6 Watz-
lawick ist ein Vertreter des radikalen Konstruktivismus. Dessen 
Kernthese: »Die« Wirklichkeit gibt es nicht. Unser Weltbild ist 
eine individuelle Konstruktion, die auf Kommunikation beruht. 
Indem wir uns mit anderen austauschen, erzielen wir Überein-
künfte, was »wahr« und »wirklich« ist. An diesem Austausch ha-
perte es offenbar bei den drei Vorständen. Wer hat Recht? Aus der 
Sicht eines Konstruktivisten ist diese Frage absurd und ungefähr 
so sinnvoll wie die Frage, wie die Welt »in Wahrheit« aussieht: So, 
wie Sie oder ich sie sehen? Oder so, wie ein Insekt mit einem völlig 
anders gebauten Facettenauge sie sieht? Für den Konstruktivisten 
hat jeder Recht, jeweils in seinem System.

Schützenhilfe bekommen die Konstruktivisten von der mo-
dernen Gehirnforschung: »Sie sehen nicht, was Sie vor Augen 
haben. Sie sehen, was Ihnen Ihr Gehirn sagt. Es trifft Annahmen 
und sieht die Welt so gut, wie es eben muss, um sich zu orientie-
ren und zu überleben. Unsere Wahrnehmung ist nicht nur eine 
unvollständige bis falsche Rekonstruktion der Welt, sie gibt 
auch noch vor, ein vollständiges Bild zu sein. Egal, welche Daten 
das Gehirn bekommt, es wird sie verstehen«, sagt der Hirnfor-
scher David Eagleman im Interview mit dem Magazin Der Spie-
gel.7 Wahrnehmungsphänomene wie die bekannten Kippfiguren 
sind ein einfacher Beleg dafür, dass wir unsere Umgebung »kon-
struieren«. Was sehen Sie zum Beispiel hier:
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»Ganz klar« einen Hasen? Oder eine Ente, natürlich ebenso ein-
deutig? Was ist es »wirklich«? Neben diesem bekannten Beispiel 
Ludwig Wittgensteins kennen Sie möglicherweise auch die 
Zeichnung, die man wahlweise als steinalte oder junge Frau se-
hen kann, oder die Silhouetten, die entweder zwei Profile oder 
eine Vase darstellen. Wenn nicht, googeln Sie einfach »Kippfi-
gur«. Wirklichkeitskonstruktionen sind nicht nur durch unsere 
höchst selektive und erwartungsgesteuerte Wahrnehmung be-
dingt. Zeugen widersprechen sich radikal und haben wahlweise 
»ganz sicher« ein blaues, ein schwarzes oder dunkelgrünes Auto 
am Tatort gesehen, einen Lieferwagen oder einen SUV. Oder 
doch einen Kombi? Auch kulturelle Prägungen und persönliche 
Erfahrungen spielen eine Rolle bei der Herstellung der Wahr-
heit. Was ein Nordeuropäer schon als »aufdringlich« empfindet, 
ist in Südamerika der ganz normale Gesprächsabstand zwischen 
Fremden, und was für einen deutschen Manager weitschweifig 
erscheint, ist für seinen französischen Kollegen schlicht Elo-
quenz und Zeichen von Bildung.

Solange wir ähnliche Konstrukte pflegen, wird uns die Be-
grenztheit unseres Wirklichkeitsbildes nicht bewusst. Optische 
Täuschungen oder interkulturelle Unterschiede säen erste Zwei-
fel. Doch auch im Alltag tun wir gut daran, weniger als selbst-
verständlich und »wahr« vorauszusetzen. Was für Sie »sach-
lich« ist, könnte für Ihr Gegenüber »barsch« klingen. Was für 
Sie »klar« ist, muss für einen anderen noch lange nicht eindeutig 
sein. In meinen Seminaren gibt es einen wichtigen Punkt am 
Ende des ersten Tages. Während einer praktischen Übung fallen 
nach wenigen Minuten die Seminarteilnehmer übereinander her. 
Jeder hat seine Wahrheit und verteidigt diese vehement – ohne 
zu wissen, ob sie wirklich stimmt. Ergebnis der Übung: eine bit-
tere Erkenntnis, auch »Lernschmerz« genannt.

Bewertungen sind ein anderes Feld, auf dem die Subjektivität 
sich fröhlich austoben kann. So werden im jährlichen Mitarbei-
tergespräch munter Kreuzchen auf einer Zehnerskala verteilt, 
und der engagierte Mitarbeiter verbessert sich natürlich jedes 
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Jahr, schon aus Gründen der »Motivation«. Im fünften Jahr sta-
gnierten die Bewertungen in meiner ersten Leitungsfunktion 
plötzlich bei 9 (»sehr gut«). Auf meine Frage, ob denn keine 
Verbesserung eingetreten sei oder was für 10 fehle, antwortete 
der Geschäftsführer: »Eine 10 gibt’s nicht. Niemals!« – »Nie-
mals??«, fragte ich nach. »Nein. 10 ist Gott!« Nur: Was soll 
eine Pseudogenauigkeit, wenn sich die Messlatte dafür nicht be-
stimmen lässt? Für den nächsten Chef beginnt »Gott« vielleicht 
erst bei 150, und durchschnittliche Mitarbeiter werden mit 9 
und 10 beglückt. Vielleicht kennen Sie Fälle, in denen ein Mitar-
beiter unter einem neuen Chef aufblüht, weil der ihm positiv 
begegnet, und umgekehrt Abteilungsstars, die nach einem Vor-
gesetztenwechsel plötzlich als »Niete« gehandelt werden. Ich 
habe daraus zweierlei gelernt: Nichts ist sicher. Und der eigene 
Standpunkt ist nur eine Möglichkeit. Wir alle vermessen »die« 
Wirklichkeit ein wenig unterschiedlich und tun gut daran, un-
sere individuellen Landkarten gelegentlich miteinander abzu-
gleichen. Gerade als Führungskräfte.

Paul Watzlawick verdanken wir übrigens den wunderbaren 
Witz von den beiden Laborratten, die sich über den Versuchslei-
ter unterhalten. Die eine sagt stolz zur anderen: »Ich habe die-
sen Mann so trainiert, dass er mir jedes Mal Futter gibt, wenn 
ich diesen Hebel drücke.«8

Vorsicht: Ihre Landkarte ist nicht das Gebiet! 
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