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Aussagen, die Huber nur bejahen konnte. 

Auf diesen Tag folgten weitere »fünfte Tage« 
und bei Herrn Huber verdichtete sich erneut 
das Gefühl: 
• »Alle zerren an mir!«
• »Ich habe den roten Faden verloren.«
• »Ich re-agiere nur noch und bin zu einem 

Spielball äußerer Zwänge geworden.«
Dabei hatte er erst vor wenigen Wochen im 
Urlaub seine Vision zu Papier gebracht.

Den »Teufelskreislauf« entfliehen
Entsprechend desillusioniert blickte Herr Hu-
ber nun auf meine Skizze seiner Auftraggeber. 
Und dann sagte er: »Okay, die erwarten alle 
etwas von mir. Soweit die Analyse, doch was 
nun?« Ich bat ihn, auf einem Formblatt neben 
seinen Auftraggebern zu notieren, was diese 
von ihm fordern bzw. wünschen.
Anschließend fragte ich ihn, wie er normaler-
weise mit solchen Forderungen umgeht. Seine 
Antwort: »Ich analysiere, wer ist der Auftrags-
geber? Wie wichtig ist die Beziehung zu ihm 
für mich? Was tut er für mich? Was muss/sollte 
ich für ihn tun? Und dann ....« Ich nickte: »Okay, 
dann haben Sie ja einen Maßstab, um die Frage 
in der dritten Spalte zu beantworten: ›Was bin 
ich bereit zu tun?‹«.

Das »Müssen« hinterfragen
Das schien Huber einleuchtend. Doch schnell 
kam er an den Punkt: »Aber wenn die Geldge-
ber ..., dann muss ich doch ....« An diesem Punkt 
blieb er hängen, denn er musste auch »Wenn 
die Kollegen...«, »Wenn die Kunden...« usw.. Nur 
bei seiner Familie musste er nicht – die konnte 
warten.

Es dauerte einige Zeit, Herrn Huber durch Fra-
gen zur neuen Sicht zu führen: »Ich muss nicht 
(zumal ich finanziell schon weitgehend abgesi-
chert bin). Es ist stets meine Entscheidung, ob 
ich ...« 

Daraufhin begann Huber, die Forderungen in 
einem neuen Licht zu sehen. Er ordnete und 
priorisierte sie neu und formulierte für sich Re-
geln, wie er künftig mit unvereinbaren Forde-
rungen umgehen wolle. 

Wie aber sollte Herr Huber mit dem Auftrag-
geber »eigener Anspruch« umgehen? »Der kann 
ja anders als die Geldgeber oder Kunden mein 
Verhalten nicht sanktionieren.« »Wirklich?«, 
fragte ich nach. »Wie fühlen Sie sich, wenn Sie 
gegenüber einem Mitarbeiter oder externen 

Partner Ihre ganze Routine und Macht aus-
spielen und an die Grenze der Fairness gehen?« 
Huber wurde nachdenklich: »Sehr bescheiden 
bzw. mies, zumindest als Mensch.« Der eigene 
Anspruch an sich als Mensch wirkt also auf Hu-
ber wie ein Auftraggeber, nur auf einer anderen 
Ebene. Doch leider kennen wir ihn meist nicht 
genau.
Also bat ich Herrn Huber, sich seinen eigenen 
Anspruch als »inneren Auftraggeber« bildhaft 
vorzustellen. Er nannte ihn »mein Werte-An-
walt« und analysierte, welche Forderungen 
dieser an ihn stellt, bevor er schließlich für sich 
nüchtern klärte, inwieweit er dessen Forderun-
gen künftig entsprechen wolle.

Nachdem Huber dies geklärt hatte, wurde er 
ruhiger. Sein innerer Druck ließ nach, denn er 
hatte wieder einen roten Faden. Daraufhin for-
mulierte Huber für sich fünf Schritte, wie er 
künftig, wenn der Druck steigt, zunächst analy-
sieren wolle, welchen Forderungen er entspre-
chen möchte und welchen nicht, statt nur zu 
reagieren. Danach fühlte er sich für den (Füh-
rungs-)Alltag wieder gewappnet. 

Verhalten nachhaltig ändern
Trotzdem entschied Herr Huber, sich in den 
kommenden Monaten weiterhin in regelmäßi-
gen Abständen coachen zu lassen, um im Be-
rufsalltag einen »externen Sparringpartner mit 
neutralem Blick« zu haben. Denn aus Erfahrung 
wusste er: Ansonsten ist die Gefahr groß, dass 
ich in Stresssituationen wieder in meine alten, 
über Jahre antrainieren Verhaltensmuster zu-
rückfalle und die von mir angestrebten Einstel-
lungs- und Verhaltensänderungen nicht nach-
haltig sind. Das gab ihm das gewünschte Gefühl 
der Sicherheit.




