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1
Karrierekiller wider Willen

»Takt besteht darin, dass man
weiß, wieweit man zu weit
gehen darf.«

Jean Cocteau (1889–1963),
franzçsischer Schriftsteller,
Regisseur und Maler

Die Unternehmen sind voll von Menschen mit
großer Fachkompetenz. Und doch schaffen es
einige, diese Kompetenz erfolgreich zu ver-
schleiern. Zum Beispiel, weil sie gleich im ers-
ten Eindruck beim Vorstellungsgespr�ch versa-
gen oder weil sie nichts Besseres zu tun haben,
als an falscher Stelle einen Flirtversuch zu
wagen. Nach wie vor gelten die soziale Kompe-
tenz und damit die F�higkeit, mit anderen Men-
schen erfolgreich zu agieren, als entscheidende
Karrierefaktoren. Und das vçllig zu Recht.
Denn �berlegen wir einmal, was heute noch

den Unterschied ausmacht. Betrachten wir ein
Unternehmen und stellen die Frage, nach wel-
chen Kriterien ein Kunde entscheidet, ob er sich
in diesem Unternehmen in den besten H�nden
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w�hnen darf. Dann wird deutlich, dass das schon
lange nicht mehr die Produkte oder Dienstleis-
tungen sind. Denn diese sind substituierbar. Nie
zuvor war ein Kunde so gut informiert wie heute.
Das Internet hat ihm neue Mçglichkeiten der Re-
cherche gegeben und so weiß er sp�testens jetzt,
dass sich die Angebote der Unternehmen fast so
stark gleichenwie ein Ei dem anderen.
Das, was heute den Unterschied ausmacht, ist

der Faktor Mensch. Der Mitarbeiter im Kunden-
kontakt ist das entscheidende Kriterium, um den
Kunden auch weiterhin an sich binden zu kçn-
nen. Darum ist es kein Wunder, dass gute Um-
gangsformen in den Unternehmen weiterhin
hoch imKurs stehen. Ohne Zweifel ist es zwar so,
dass viele Dinge und so manches Verhalten heut-
zutage nicht mehr selbstverst�ndlich sind. Das
f�hrt jedoch nicht dazu, dass Arbeitgeber ihre
Anspr�che senken w�rden. Das kçnnen sie ja
schon alleine deshalb nicht, weil es der Kunde
aus oben genannten Gr�nden auch nicht tut.
Darum zeigt sich, dass diejenigen Mitarbeiter,
die in der Lage sind, Gespr�che zu initiieren, auf
Menschen zuzugehen und Sympathien zu we-
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cken, diejenigen sind, die die besten Aussichten
auf Erfolg haben.
Und auch fern vom Kundenkontakt haben die

meisten Arbeitgeber selbstverst�ndlich eine Vor-
stellung davon, welcheWerte in ihremUnterneh-
men verkçrpert werden sollen. Das gilt dann
eben nicht nur im Kontakt nach außen, sondern
auch f�r das interne Miteinander. Darum bleibt
das Fazit:

Wer Karriere machen mçchte, tut sich

leichter, wenn er sich benehmen kann.

Und doch ist immer wieder festzustellen, dass
das nicht jedem Mitarbeiter klar zu sein scheint.
Wer sich »sehenden Knigge-Auges« in den Un-
ternehmen bewegt, kann Tag f�r Tag erstaun-
liches beobachten: Seien es Mitarbeiter, die nicht
einmal gr�ßen, wenn sie den Meeting-Raum be-
treten, die sich l�mmelnd auf Besprechungs-
st�hlen tummeln, bei der Anrede akademische
Grade unterschlagen, einige Minuten sp�ter als
die eigene F�hrungskraft bei Veranstaltungen
eintreffen (und daf�r auch gleich fr�her wieder
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gehen m�ssen) oder sich selbstredend vom Vor-
sitzenden der Gesch�ftsf�hrung die T�r aufhal-
ten lassen. Sehr h�ufig l�sst sich in diesem Zu-
sammenhang feststellen, dass die F�higkeit zur
Selbstreflektion bei diesen Mitarbeitern nicht ge-
rade stark ausgepr�gt ist. Sie bemerken nicht ein-
mal, dass sie selbst vçllig anders als die anderen
agieren – und dadurch wird es f�r sie nat�rlich
mehr als schwierig, etwas an diesem unpassen-
den Verhalten zu �ndern. Nicht selten sind sie
vçllig �berrascht, dass es mit der Karriere nicht
schneller bergauf geht oder geben in entspre-
chenden Seminaren (zu denen sie von Vorgesetz-
ten geschickt wurden) zu bedenken, dass viele
der Umgangsformen doch nicht den Sitten im
Alltag entspr�chen. Leider verkennen sie dabei,
dass sie als Maßstab f�r diese Sitten lediglich ihr
eigenes Verhalten angelegt haben und nicht das
ihres Umfelds.
So berichtete mir beispielsweise ein Teilneh-

mer bei einem Knigge-Training, dass es ihm ext-
rem wichtig sei, einen guten ersten Eindruck zu
machen, da er glaube, dass man hierf�r keine
zweite Chance bek�me. Das Interessante daran
war, dass er zu diesem Training 15 Minuten zu
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sp�t eintraf, sich daf�r jedoch nicht entschuldigte
oder erkl�rte, warum dies der Fall war. Das war
vor allen Dingen deshalb so interessant, weil zu
Beginn des Trainings seine neue F�hrungskraft
ein paar einleitende Worte sprach und der Mit-
arbeiter mitten in diese Ansprache platzte, sich
erst einmal in aller Ruhe einen Platz suchte und
seine Arbeitsunterlagen auspackte. Als ich ihn
dann im Seminar fragte, was denn als Allererstes
wichtig sei bei einem ersten Eindruck bzw. bei
einem Aufeinandertreffen von mehreren Perso-
nen, so z�hlte er mir Punkte wie die Kleidung,
Kçrpersprache und gar den Geruch auf. Nat�r-
lich hatte er mit dieser Aufz�hlung nicht Un-
recht, vergaß dabei jedoch das Wesentlichste:
Uns f�llt selbstverst�ndlich zu allererst auf, ob je-
mand p�nktlich erscheint – oder eben nicht.
In diesem Zusammenhang verçffentlichte

eine große deutsche Tageszeitung im Jahr 2012
einen interessanten Artikel mit der �berschrift
»Zehn �berraschende Gr�nde, warum Sie keine
Karriere machen«1. Diese 10 Punkte mçchte ich

1)Bild, 2012
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im Folgenden, basierend auf dem Artikel, ge-
nauer erl�utern:

1. Sie haben den falschen Namen:
Denn laut dem Magazin Psychologie Heute
machen Namen Karriere – oder auch nicht.
So baten Forscher aus Australien, Belgien
und den USA in einer Studie Versuchsper-
sonen, einen Artikel �ber einen Kandidaten
f�r die n�chste Gemeinderatswahl zu lesen.
Die einen bekamen einen Bericht mit »Herrn
Vougiouklakis«, die anderen mit »Herrn
Lazaridis«. Beide Gruppen sollten den Kandi-
daten hinsichtlich seiner Eignung f�r das
Amt bewerten. Resultat: Herr Lazaridis
bekam deutlich bessere Bewertungen als
Herr Vougiouklakis. Die Begr�ndung: Da
unser Gehirn keine komplizierten, fremden
Sachverhalte mag, wehren wir unterbewusst
die Auseinandersetzung mit dem komplizier-
ten Namen ab. Daher glauben die Forscher,
dass sich solche Namen tats�chlich zu einer
Karrierebremse entwickeln kçnnten. Tipp:
Wenn Sie selbst einen solch ungewçhnlichen
Nachnamen haben, dann empfiehlt es sich,
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diesen Namen bei der Selbstvorstellung kurz
zu erkl�ren und dem anderen bei der Aus-
sprache und dem Verst�ndnis zu helfen. So
kçnnen Sie zum Beispiel formulieren: »Kein
ganz einfache Name, ich weiß. Wenn man
ihn aber in drei Abschnitte zerlegt, wird es
schon ein bisschen einfacher – Vou-giou-kla-
kis.« Wenn Sie mçchten, kçnnen Sie auch
noch ein paar Worte zur Herkunft des
Namens oder zu dessen Bedeutung verlieren.
Auf diese Art und Weise nehmen Sie dem
Gegen�ber die Scheu, Sie mit Namen anzu-
sprechen und nehmen ihm zus�tzlich die
Peinlichkeit zu offenbaren, Ihren Namen
nicht verstanden zu haben.
2. Sie tragen die falsche Kleidung:
Eine Studie der Lawrence University in Wis-
consin zeigte, dass zu aufreizende Beklei-
dung Frauen in F�hrungspositionen schadet.
Sie werden mit kurzem Rock und tiefem
Dekollet� als deutlich inkompetenter bewer-
tet als in neutraler Kleidung. Auch bei M�n-
nern sei zu empfehlen: »Je hçher die Posi-
tion, desto formeller die Bekleidung.« Tabu
seien nach dieser Empfehlung Stilbr�che wie
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ein dunkles Jackett zu einer hellen Hose oder
gar Freizeithosen im B�ro. Wer nachl�ssig
gekleidet sei, dem w�rde unterbewusst unter-
stellt, er f�hre seine Arbeit ebenso nachl�ssig
aus. Doch warum in die Ferne schweifen,
wenn das Gute liegt so nah: Tats�chlich
m�sste man hier gar nicht die Forscher aus
den USA zitieren, um zu diesen Ergebnissen
zu gelangen.

Denn bereits im Jahr 2005 erregte eine
Studie der Universit�t Mannheim unter der
Leitung der Sozialwissenschaftlerin Anke von
Rennenkampff großes Aufsehen. Sie unter-
suchte im Rahmen ihrer Doktorarbeit, wel-
chen Einfluss ein eher maskulines Auftreten
der Bewerberinnen auf das Vorstellungs-
gespr�ch hat. Man schickte in dieser Studie
zwei verschiedene Gruppen von Bewerberin-
nen in das Rennen um eine F�hrungsposi-
tion. Die eine Gruppe wurde eher feminin
herausgeputzt – sie trug einen Rock, lange
offene Haare oder auch farbig lackierte Fin-
gern�gel. Die andere Gruppe bekam masku-
line Merkmale verpasst – die Bewerberinnen
wurden so geschminkt, dass maskuline Merk-
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male wie ausgepr�gte Wangenknochen
besonders zur Geltung kamen, sie trugen
einen Hosenanzug und banden sich die
langen Haare zusammen. Im Endergebnis
musste man feststellen, dass dem weichsten
Gesicht die h�rtesten Fragen gestellt wurden.
Kurzum: Diejenigen Bewerberinnen, die ihre
weibliche Seite zur Geltung brachten, muss-
ten ausf�hrlich Rede und Antwort zu ihrer
fachlichen Kompetenz stehen und wurden
im Gespr�ch auf Herz und Nieren gepr�ft.
Die Gruppe der m�nnlich erscheinenden
Bewerberinnen hingegen durfte ausf�hrlich
�ber Ihre Pluspunkte referieren und f�hrte
das deutlich angenehmere Gespr�ch. Im End-
ergebnis ging man daher davon aus, dass
M�nnlichkeit im Vorstellungsgespr�ch
Trumpf bedeutet. Zumindest gilt das so
lange, wie sich Frauen auf F�hrungspositio-
nen bewerben. Denn auch das Gegenteil ließ
sich leicht beweisen: Als man n�mlich unter-
suchte, welcher Mann die besten Chancen
hat, als Kinderg�rtner eingestellt zu werden,
so musste man feststellen, dass derjenige mit
langen Haaren und weichen Gesichtsz�gen
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die deutlich besseren Karten hatte. Denn hier
geht man eben davon aus, dass eine solche
Position eher von Frauen bzw. femininen
Typen besetzt wird. Aus den beiden Studien
aus Mannheim und Wisconsin darf man die
Ableitung treffen, dass f�r Frauen mit Karrie-
reambitionen der Hosenanzug (zumindest
bei wichtigen Gespr�chen, wie beispielsweise
dem Vorstellungsgespr�ch) passender
erscheint, als das sympathische, doch leider
tendenziell inkompetent wirkende, Sommer-
kleid.
3. Sie sprechen (den falschen) Dialekt:
Das rollende bayerische R klingt f�r den
einen grobschl�chtig und einf�ltig, den ande-
ren jedoch erinnert es wohlig an bayrische
Gem�tlichkeit. Und genau daher ist es eine
schwierige Sache, mit dem Dialekt Sympa-
thien zu wecken und Karriereleitern empor-
zuklettern. Zwar ist es nicht mehr so, dass
Dialekt im Beruf generell verteufelt wird –
stattdessen setzt man heute auf die Authen-
tizit�t von Mitarbeitern und da gehçrt der
Dialekt eben nun mal dazu. Doch leider ist
Dialekt eben nicht gleich Dialekt. W�hrend
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Bayerisch zu den beliebtesten Sprachf�rbun-
gen z�hlt, wird S�chsisch nicht ganz so gerne
gehçrt, sagen Sprachforscher. Diese Unter-
scheidung zwischen Sympathie und Anti-
pathie wird nach Meinung der Forscher
jedoch keinesfalls nur durch den Dialekt
gepr�gt. Stattdessen gehen sie davon aus,
dass dies wesentlich mit dem Selbstbewusst-
sein der Sprecher zusammenh�ngt. Ein
Bayer gehe h�ufig sehr offensiv mit seiner
Sprache um, trete selbstbewusst auf und ver-
kçrpere einen Stolz auf seine Mundart. Der
Sachse dagegen verhielte sich des �fteren
defensiv und versuche, seinen Dialekt zu ver-
tuschen. Zu Unrecht, sagen die Experten,
denn kein Dialekt wirke immer positiv oder
auch das Gegenteil davon. Sympathien w�r-
den vielmehr dadurch geweckt, dass wir
Gemeinsamkeiten mit unserem Gegen�ber
haben oder positive Assoziationen geweckt
werden. Und so ist es auch zu erkl�ren, dass
sowohl Bayerisch als auch S�chsisch regelm�-
ßig auf den vorderen R�ngen der unbeliebtes-
ten Dialekte zu finden sind. Wer also seinen
Kunden im l�ndlichen Raum besucht, hat
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bessere Karten, wenn er den gleichen Dialekt
spricht – egal, um welchen genau es sich
dabei handelt. In den oberen F�hrungsetagen
dagegen wird die F�higkeit, vom Dialekt in
ein gepflegtes Hochdeutsch wechseln zu kçn-
nen, als Karrierevoraussetzung angesehen.
Denn je intellektueller und ernsthafter die
Themen sind, desto hçher gestalten sich auch
die Erwartungen an die Sprache. Dabei geht
es nicht darum, einen Dialekt auszumerzen –
es scheint jedoch von Vorteil, wenn man in
diesen F�llen eine sprachliche Alternative
vorweisen kann.
4. Sie schlafen zu wenig:
Eine Untersuchung der Universit�t Michigan
zeigte: Wer f�nf N�chte hintereinander nur
jeweils vier Stunden schl�ft, ist genauso
unkonzentriert als h�tte er 24 Stunden am
St�ck durchgearbeitet.
5. Sie sind zu friedlich:
Wie gut diese Erkenntnis in ein Buch zum
Thema Umgangsformen passt, ist fraglich.
Vermutlich hilft es, den Begriff »friedlich«
zun�chst einmal genauer zu definieren. For-
scher der Fox School of Philadelphia meinen,
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herausgefunden zu haben, dass Bewerber in
Vorstellungsgespr�chen oder Mitarbeiter in
Gehaltsverhandlungen erfolgreicher sind,
wenn sie nicht nur versuchen »nett« zu sein.
Stattdessen scheint es ratsam, seine St�rken
und Vorstellungen selbstbewusst zu vertre-
ten. Dem kann uneingeschr�nkt zugestimmt
werden – denn wenn Sie nicht von sich selbst
�berzeugt sind, warum sollte es dann ein
anderer sein?
6. Sie sind zu perfekt:
Wer eine strenge Di�t durchgehalten und
etliche Kilos abgespeckt hat, der erntet von
seinem Umfeld nicht nur Freude. Denn sein
Idealgewicht erinnert andere an ihr �ber-
gewicht. Es erscheint einem fast paradox,
aber tats�chlich macht Perfektion keineswegs
sympathisch. Die franzçsische Schauspiele-
rin Catherine Deneuve dr�ckte es einst fol-
gendermaßen aus: »Charme und Perfektion
vertragen sich schlecht miteinander. Charme
setzt kleine Fehler voraus, die man verdecken
mçchte.« Und genau das gilt wohl nicht nur
in der Schauspielerei, sondern auch bei sons-
tigen Karriereambitionen. In Vorstellungs-
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gespr�chen hat sich gezeigt, dass der perfekte
Bewerber keineswegs die besten Chancen auf
den Job hat. Denn Perfektion ist unglaubw�r-
dig und weckt den Verdacht, dass man den
Haken nur noch nicht entdeckt hat. Wie ja
bereits der Volksmund weiß, ist niemand per-
fekt. Wer in Jobinterviews auf jede Frage eine
druckreife Antwort weiß, wer weder zçgert
noch sich verhaspelt, der hinterl�sst allzu oft
den Eindruck, als h�tte er die anderen nur
perfekt get�uscht. Oft stehen am Ende Beur-
teilungen wie »der war mir zu perfekt« oder
»ein (zu) glatter Typ«. Das soll jetzt nicht
bedeuten, dass Sie sich mit Absicht in ein
Fettn�pfchen st�rzen sollen, aber wenn
Ihnen eines widerf�hrt, ist das weitaus weni-
ger schlimm, als Sie im ersten Augenblick
annehmen werden. Ganz entscheidend ist in
diesem Zusammenhang die Frage, wie Sie
mit Ihrem Fauxpas umzugehen gedenken.
Wer sich mit hochrotem Kopf abwendet,
nachdem ihm der Olivenkern zu Boden gefal-
len ist, erscheint selbstverst�ndlich wenig
souver�n. Wer dagegen die F�higkeit besitzt,
�ber sich selbst lachen zu kçnnen und sich
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beim Gegen�ber mit Worten wie »Meine
G�te, wie konnte mir denn das jetzt passieren
– ich hoffe ja wirklich, dass das außer ihnen
niemand bemerkt hat. Sie werden mich ja
hoffentlich nicht verraten ...« aus der Aff�re
zieht, macht mit Sicherheit deutlich mehr
Pluspunkte.
7. Sie haben sich online verplappert:
Dazu gehçren Beitr�ge in den sozialen Netz-
werken wie auch – falls vorhanden – auf dem
eigenen Internetauftritt. Eine Dimap-Studie
im Auftrag der Bundesregierung ergab, dass
jedes zweite Großunternehmen inzwischen
im Internet �ber Bewerber und eigene Mit-
arbeiter recherchiert, persçnliche Profile,
Blog-Eintr�ge und Kommentare liest. Als
besonders kritisch wird es dabei bewertet,
wenn sich Mitarbeiter abf�llig �ber ihre
gegenw�rtige oder vergangene Jobsituation
�ußern.
8. Sie haben Scheu vor dem Telefonieren:
Selbstverst�ndlich sind E-Mails als moderne
und schnelle Kommunikation aus dem
Berufsleben nicht wegzudenken. Seltsam ist
dennoch, dem Kollegen – der womçglich
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gegen�ber oder im B�ro nebenan sitzt – per-
manent digitale Post zu senden anstatt mit
ihm zu sprechen. Nur im Gespr�ch lassen
sich komplizierte Sachverhalte kl�ren und
Zwischentçne anschlagen. Die schriftliche
Kommunikation dagegen ist oft unpersçnlich
und macht es schwer, zwischen den Zeilen
lesen zu kçnnen – sie ist daher f�r Missver-
st�ndnisse besonders anf�llig.
9. Sie haben schlechte Manieren:
Eine Studie der TU-Darmstadt, bei der die
Karrieren von 6 500 promovierten Akademi-
kern �ber Jahrzehnte hinweg verfolgt wur-
den, hat ergeben, das korrekte Umgangsfor-
men der absolut dominante Karrierefaktor
gewesen waren. Immer wieder sind in die-
sem Zusammenhang von Personalentschei-
dern Aussagen wie folgende getroffen wor-
den: »Entscheidend sind das Auftreten, der
Habitus und eine nat�rliche Souver�nit�t.«
Manchmal jedoch gewinnt man den Ein-
druck, dass das so manchem Zeitgenossen
alles andere als klar zu sein scheint. Dazu ein
kleiner Einblick in den Alltag eines Personal-
entscheiders:
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a) 30 Prozent aller Bewerber erscheinen
rund 15 Minuten zu sp�t zu einem Vor-
stellungsgespr�ch, 9 Prozent lassen
sogar eine Stunde auf sich warten.

b) 26 Prozent der Personaler haben schon
erlebt, dass ein Bewerber im Job-Inter-
view ein Gespr�ch am Handy angenom-
men hat.

c) 87 Prozent der Personaler bem�ngeln
unangebrachte Kleidung beim Vorstel-
lungsgespr�ch.

d) 43 Prozent kritisieren Respektlosigkeiten
und eine schlechte Ausdrucksweise.

e) 59 Prozent der Personaler finden gene-
rell, dass sich die Manieren der Bewerber
in den vergangenen Jahren deutlich ver-
schlechtert haben.

f) 39 Prozent der Personaler erwarten ein
Dankschreiben nach dem Gespr�ch,
98 Prozent w�ren dabei mit einer kur-
zen E-Mail zufrieden. Aber nur 33 Pro-
zent von ihnen erhalten tats�chlich ein
solches Feedback.2

2) Focus.de
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Einen Gegensatz zu dieser Anspruchshaltung
stellt das Verhalten vieler Menschen dar, die
zwar selbst Wert darauf legen, dass man hçf-
lich mit ihnen umgeht, jedoch nicht immer
die gleichen Maßst�be f�r sich selbst anlegen.
Nach einer FOCUS-Umfrage des Emnid-
Instituts aus dem Jahr 2012 halten ...
a) 98 Prozent der Deutschen gutes Beneh-

men f�r wichtig bis sehr wichtig.
b) 90 Prozent haben sich in den vergange-

nen drei Monaten mehrfach �ber
schlechtes Benehmen ge�rgert.

c) 83 Prozent geben zu, sich in letzter Zeit
selbst schlecht benommen zu haben.

d) Obwohl 76 Prozent glauben, dass ihnen

Benimm im Beruf hilft, halten 59 Pro-

zent der Unter-30-J�hrigen klassische

Attit�den wie das T�raufhalten f�r

»nicht mehr zeitgem�ß«. Aus Karriere-

sicht l�sst sich daraus etwas Positives

ableiten: Offensichtlich ist die Konkur-

renz »auf dem Weg nach oben« dann

schon nicht mehr ganz so groß – denn

laut den Personalentscheidern halten die
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verbleibenden 41 Prozent aufgrund ihrer

guten Manieren die deutlich besseren

Karrierekarten in der Hand.

10. Sie flirten zu viel:

Da w�rde man doch eigentlich annehmen,

dass M�nner, die w�hrend der Arbeit h�ufig

flirten viel zufriedener sein sollten, als die

Kollegen, die das nicht tun. Doch dem ist

nicht so. Eine Studie der Universit�t Surrey

ergab, dass die aufgeschlossenen Herren eine

deutlich hçhere Unzufriedenheit mit sich

trugen. Eindeutig widerlegt wurde dar�ber

hinaus, dass Flirten womçglich Karriere-

chancen oder auch das Ansehen verbessern

kçnnte. Das genaue Gegenteil war der Fall:

Wer am Arbeitsplatz anderen schçne Augen

macht, bringt dadurch zum Ausdruck, dass er

durch fachliche Aufgaben nicht ausgelastet

ist oder diese nicht besonders ernst nimmt.

Dar�ber hinaus besteht auch immer die

Gefahr, dass sich Kolleginnen durch Flirtver-

suche bel�stigt f�hlen kçnnten. Und wie wir

wissen, hat das schon so manche Karriere ins
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Wanken gebracht. Besonders in Erinnerung

geblieben ist hierbei der unpassende Flirtver-

such des FDP-Politikers Rainer Br�derle, der

unl�ngst eine Journalistin auf ihr h�bsches

Dekollet� hinwies. Oft taucht in diesem

Zusammenhang die Frage auf, wie man denn

ein wohlgemeintes Kompliment von einem

unpassenden Spruch unterscheidet. Am ein-

deutigsten l�sst sich so eine Unsicherheit

beantworten, indem man folgende Fragestel-

lung an sich selbst richtet: W�rde ich meine

Aussage in Ordnung finden, wenn sie

jemand anderes gegen�ber meiner eigenen

Tochter t�tigen w�rde? Kann diese Frage mit

ja beantwortet werden, so handelt es sich

ganz offensichtlich um ein Kompliment, das

bedenkenlos ge�ußert werden kann.

Aus meiner nunmehr �ber zehnj�hrigen Be-
rufst�tigkeit im Thema Umgangsformen komme
ich nicht umhin, diese Bilanz zu best�tigen.
Wenn Ihnen manche der genannten Punkte
selbstverst�ndlich erscheinen, dann spricht das
f�r Sie. Doch zugleich kann ich Ihnen versichern:
f�r viele Ihrer Kollegen gilt das nicht.
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