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DIE KRAFT DER OFFENEN WORTE

Dieses Buch ist ein Anti-Ratgeber. Vielleicht ist es genau deshalb 

hilf reicher als so mancher Ratgeber im klassischen Sinne. Felix Ma-

ria Arnet versucht nämlich nicht, ein so individuelles Thema wie 

das Scheitern in Binsenweisheiten und Formeln zu pressen, die für 

jeden passen und sich deshalb unpersönlich anfühlen. Zum Glück! 

Denn was könnte individueller sein als die persönlichen Niederla-

gen, die uns in unseren Grundfesten erschüttern? 

Stattdessen nimmt der Autor sich des sensiblen Sujets an wie 

ein echter Freund: Er erzählt seine eigene Geschichte des Schei-

terns – und zwar mit schonungsloser Offenheit. Und das ist es 

doch, was wir uns von einem Freund wünschen, den wir in den 

schwierigen Momenten des Lebens konsultieren: dass wir etwas 

aus seinem Erleben lernen und daraus auf uns selbst schließen 

können. Ein echter Freund denkt sich etwas dabei, was er uns er-

zählt und wie er es uns erzählt. Er will uns eben nicht belehren und 

in eine Richtung stoßen. Er lässt uns unsere eigenen Schlüsse zie-

hen und stellt sich dabei als Pro jektionsfläche, als Reibungspunkt, 

als Sparringspartner zur Verfügung. 

Deshalb reden wir mit einem Freund, wenn wir gescheitert 

sind, am Boden liegen und uns wieder aufrappeln müssen. Da 

brauchen wir keine schlauen Ratschläge, wir brauchen Nähe. Und 
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der Königsweg, um Nähe herzustellen, sind offene Worte. Erst 

dann helfen uns auch konkrete Handlungsimpulse und Tools zur 

Selbstanalyse (die es in diesem Anti-Ratgeber übrigens auch gibt). 

In diese Rolle des Freundes, der uns neue Sichtweisen eröffnet, 

indem er sich öffnet, springt der Autor in diesem Buch. Das rechne 

ich ihm hoch an – denn es ist eine schwierige Rolle. Sie verlangt 

nach der Bereitschaft, sich verbal zu entblößen. Normalerweise 

tun wir das nur für unsere engsten Vertrauten. Felix Maria Arnet 

tut es für uns alle, ganz öffentlich, und das verlangt viel Mut. 

Noch eindrücklicher finde ich allerdings, mit welcher Konse-

quenz er diese Rolle ausfüllt. Dass Niederlagen Sprungbretter sind, 

ist leicht gesagt. Die eigenen Niederlagen aufzuzählen und mit der 

Lupe bis ins unangenehmste Detail zu sezieren, auf dass andere 

davon profitieren können, ist etwas ganz anderes. 

Es gibt Passagen in diesem Buch, die wehtun. Es muss schwer 

gewesen sein, sie aufzuschreiben. Wer gibt schon gern zu, dass er 

finanziell gescheitert ist? Dass er nicht nur sich selbst, sondern auch 

andere enttäuscht hat? Dass es Zeiten gab, in denen es ohne den Part-

ner nicht weitergegangen wäre? Gerade in einem öffentlichen, von 

feinsäuberlichen Selbstinszenierungen geprägten Umfeld wie der 

Berater- und Redner-Branche, unter all den selbsterklärten Überflie-

gern und Mega-Erfolgreichen, fällt solche radikale Offenheit nicht  

leicht. 

Wenn der Autor beschreibt, wie er bei seinem ersten Vortrag 

über das Scheitern einen Blackout erleidet und rhetorisch in die 

dritte Person wechselt, um sich zu retten, zu schützen sogar, zucke 

ich zusammen, weil er mir und meinen eigenen Themen plötzlich 
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ganz nah ist. Wenn er beschreibt, wie ein lange Jahre erfolgreiches 

Herzens-Unternehmen gegen die Wand fährt und er als Hiobsbote 

vor seine Angestellten treten muss, teile ich seine Unsicherheit, 

weil jeder Unternehmer diese Angst kennt. Wenn er beschreibt, 

wie er als »Gescheiterter« in gewissen Kreisen nicht mehr gern 

gesehen war, dann verstehe ich die soziale Komponente des Schei-

terns nicht nur, ich spüre sie. 

Es sind genau diese Textstellen, aus denen ich am meisten 

mitgenommen habe – die persönlichen Geschichten ohne morali-

schen Zeigefinger und jenseits der klugen Ratschläge. Denn natür-

lich leidet man stellvertretend für sich selbst mit, wenn man einen 

anderen Menschen in Zeitlupe leiden sieht. Die Empathie sorgt für 

den Rückschluss auf die eigenen Erfahrungen. 

Und dann geschieht genau das, was der Freund uns mit seinem 

Beispiel zeigen will: Wir beginnen durch die Geschichte zu ver-

stehen. Wir sehen ihn vor uns, hören ihm zu und erkennen: Und 

doch sitzt er hier vor mir und hat es da hindurch geschafft. Und 

doch geht es weiter. Und doch hat er wieder, immer noch Erfolg 

und meistert weiter sein Leben. Vielleicht ja nicht nur »trotzdem«, 

sondern auch »deshalb«? In diesem Moment wird der Freund zum 

Vorbild, nach dem wir gesucht haben in diesem schweren Mo-

ment. Das ist das große Verdienst dieses Buches, das erst durch 

die persönliche Ebene erschlossen wird. Und dafür verdient sein 

Autor großen Respekt. 

Besonders beeindruckt hat mich die aufmunternde Botschaft, 

dass Scheitern ein lebenslanger Prozess ist – keine Kinderkrank-

heit der Noch-nicht-Erfolgreichen. Wir sind lebenslang Lernende, 
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und deshalb hat es sich auch nie »ausgescheitert«. Dasselbe gilt 

für das Scheitern in der Kommunikation: Der Tag, an dem wir es 

ein für alle Mal verstanden haben und nie wieder in und an einem 

Dialog scheitern werden, wird nicht kommen. Auch in der Rhetorik 

lernen wir mehr aus den Fehlern, den Niederlagen, den Momen-

ten des Scheiterns als aus den großen Erfolgen. Wenn alles läuft 

wie am Schnürchen, schwimmen wir obenauf. Ob man wirklich 

schwimmen kann, merkt man erst, wenn man unterzugehen droht. 

Die Szene aus einer Nachrichtensendung mit einem Urgestein 

des deutschen Journalismus, Friedrich Nowottny, steht für mich 

sinnbildlich für den Umgang mit diesen Momenten im Leben: 

Plötzlich blickt er hilflos in die Kamera und hat keine Ahnung, wie 

es weitergeht. Doch er versinkt eben nicht im Boden – er gesteht 

es ein. Fragt ganz offen: »Wo schalten wir denn jetzt hin?« Und 

mehr als diesen ersten Schritt braucht es nicht, damit es weiter-

geht. Als eine blecherne Stimme aus dem Off ertönt und den ent-

scheidenden Hinweis gibt, findet er seine Souveränität sofort wie-

der – denn zu ihr kann er sich in Bezug setzen. 

In der Kommunikation ist Souveränität nicht das Ausbleiben 

von Fehlern, sondern die Fähigkeit, gut damit umzugehen. Nichts 

führt verlässlicher in den Blackout als die Angst vor dem Blackout. 

Nichts verhindert Erfolg nachhaltiger als die Angst vor dem Schei-

tern. Nichts steht dem Leben mehr im Weg als die Angst vor dem 

Leben. 

Letztlich birgt auch das große Wagnis, sich konsequent vor 

Menschen zu öffnen, immer die Gefahr einer Niederlage. Wer sich 

dieser Herausforderung dennoch mutig stellt, dem darf man be-
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scheinigen, dass er das lebensverändernde Potenzial des Schei-

terns zu nutzen gelernt hat – und auch die Kraft der offenen Worte. 

Dafür hat Felix Maria Arnet meine Hochachtung. 

Auch von diesem Buch hat am meisten, wer sich wirklich dafür 

öffnet, denn zur Offenheit gehören immer zwei. Auch dafür ist das 

Werk ein warmherziger, lebensbejahender Beweis: So wie man in 

der Kommunikation nie allein ist, ist man auch im Scheitern nie 

allein – oder muss es nicht sein. Dieses Buch ist wie jene retten-

de Stimme aus dem Off, die uns aus der Schockstarre heraus und 

wieder zurück in den Kontext holt, indem sie einen neuen Bezugs-

punkt setzt: Natürlich geht es weiter. Natürlich ist nicht Schluss, 

nur weil etwas schiefgegangen ist.

Wer sich Sorgen macht, im Scheitern keine Freunde mehr zu 

haben, hat in diesem Buch schon mal mindestens einen. 

Kommen Sie gut an!

Ihr

René Borbonus





Erster Teil 

BRUTAL  
gescheitert!
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M ein Name ist Felix Maria Arnet und ich bin brutal geschei-

tert. Ich habe mein Scheitern sogar ins Bild gebannt. So 

habe ich zum Beispiel den Auszug aus unserem Büroloft fotogra-

fiert. Von oben, vom Penthouse auf dem Dach (siehe Seite 17). 

Ich habe mich fotografiert, mit wirrem Haar, im Bademan-

tel, während meiner depressiven Phase im Sommer nach der 

Insolvenz. Dieses Bild ziert die Rückseite des Buchumschlags. 

Ich habe auch den Blick aus der Herrentoilette des Commerz-

bank-Towers festgehalten, als ich dort meine Coaching-Dienst-

leistung vorgestellt habe, im feinen Zwirn, wie es sich auf der 

Teppichetage gehört, aber meinen alten BMW hatte ich statt in 

der Tief garage in einer Nebenstraße geparkt, damit ihn keiner 

sieht (siehe Seite 57 im zweiten Kapitel). 

Ich habe relativ früh angefangen, meine Geschichte nieder-

zuschreiben, zunächst für mich, eine Mischung aus Tagebuch, 

Selbstgespräch, Fundstücken und bloßen Gedankenfetzen. Aber 

irgendwann war der Gedanke an eine Veröffentlichung da, we-

nigstens als Kolumne. Ich bin mutig aus dem Schatten getre-

ten und habe angefangen, öffentlich über mein Scheitern zu 

sprechen. Zunächst war das meist vor kleinem Publikum und 

pro bono. Von anderen Vortragsrednern und Agenturen wurde 
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ich damals belächelt. »Wer will denn das schon hören?«, hieß 

es – und hinter vorgehaltener Hand noch Schlimmeres. Aber 

ich blieb am Ball. Gegen alle Wahrscheinlichkeit und Regeln 

der Branche erkämpfte ich mir meinen Platz in der Szene. Und 

mehr noch: In der Speaker-Gemeinde gilt mein Auftritt als aus-

gesprochen hochwertig und vor allem extrem authentisch. Wer 

die Größe dazu hat, zollt mir Respekt für meinen Mut und mein 

Durchhaltevermögen. 

Wenn ich heute mit Kollegen aus der Speaker-Community 

zusammen bin, kommt oft die Frage: »Wann hat es sich denn 

nun mal ausgescheitert? Du bist doch jetzt so erfolgreich, wäre 

es nicht mal an der Zeit?« Nein. Solange Scheitern unser täglich 

Brot ist, wird es ein Thema sein, das die Leute hören wollen. Bei 

dem sie aufhorchen und bei dem sie sich öffnen.

Der Beweis? Wenn ich in eine Runde mir unbekannter Men-

schen komme und man stellt sich vor, kommen die üblichen Po-

sen: wer man ist, wo man arbeitet, wen man kennt, was man hat 

usw. Wenn ich dann an der Reihe bin, sage ich mein Sprüchlein 

auf, mein »Pass-Wort«, wie ich es nenne: »Mein Name ist Felix 

Maria Arnet und ich bin brutal gescheitert.« Nicht nur habe ich 

dann die ungeteilte Aufmerksamkeit, Ohr und Herz meiner Ge-

sprächspartner. Mehr noch: Es werden ungemein interessante 

Gespräche. Denn plötzlich erzählt jeder seine Geschichte, die 

wahre. 

Meine geht so: »Sie sind gescheitert, Herr Arnet. Sie sind mit 

Ihren Ideen bei unserem Vorstand gescheitert.« Der Anruf des 

Kommunikationschefs der Lotteriegesellschaft erreichte mich 
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kurz vor Weihnachten. Ich erinnere mich noch genau, dass es 

schon dunkel wurde, als die lang überfällige Nachricht endlich 

kam, aber so ganz anders war, als erwartet. Wir waren bis zuletzt 

gut dabei gewesen und hatten entsprechend große Hoffnung, 

diesen dringend notwendigen Auftrag, diesen Megafang, ein-

holen zu können – mit einem Etat von 1,3 Millionen Euro! Ich 

erinnere mich auch, dass ich nach dieser Nachricht noch lange 

im Dunkeln gesessen habe, den Blick aus dem Fenster, ohne et-

was zu sehen. 

Wochenlang hatten wir geschuftet. Von der zu Hochzeiten 

40 Köpfe zählenden Mannschaft war noch ein tapferes Dutzend 

geblieben. Diese glorreichen Zwölf hatten sich für die Aus-

schreibung der Lottogesellschaft buchstäblich wundgearbeitet. 

Auszug aus dem Büroloft.
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Dieser »Pitch«, wie man in der Werberwelt sagt, sollte uns wie-

der auf Kurs bringen. Und wir wussten, dass er es konnte. Ich 

hatte einige Top-Kreative eingekauft, für sie nochmals ordent-

lich Geld in die Hand genommen. Unser Kampagnenentwurf 

war innovativ und ideal durchdekliniert, sogar bis in den So-

cial-Media-Bereich, was damals noch relativ neu war. Ich hatte 

zudem eine populäre Moderatorin als »Testimonial« gewinnen 

können, also als Markenbotschafterin für den Kunden in spe. 

Damit die Agentur wieder Wasser unter den Kiel bekam, war ich 

an meine Anfänge als Werber zurückgekehrt. Hatte meine Fin-

ger in allem, von Konzept über Kreation, Text, Grafik und Foto 

bis zu Produktion. Es fühlte sich wirklich an wie vor 20 Jahren, 

Déjà-vu. Aber gut, so gut! 

Den Zuschlag bekam dann eine uninspirierte, eindimen-

sionale 08/15-Kampagne eines unserer Mitbewerber. Mit der 

Begründung des Lotterie-Vorstandes, man wolle erst mal ganz 

»simpel und basic« anfangen. Ganz simpel und basic hieß das 

für mich: Die Agentur war in den Sand gesetzt. 

Aber nun mal von Anfang an: Meine Werbeagentur war 1993 

vom Stapel gelaufen, als klassische Kreativschmiede. Ganz ge-

gen alle Klischees von der wilden Werberwelt verstanden wir 

uns aber hanseatisch solide und arbeiteten konzeptionell und 

strategisch. Bei einem ausgebildeten Fotografen, bildenden 

Künstler und Designer wie mir, der bereits allerhand Erfahrung 

mit den gerade aufkommenden digitalen Medien gesammelt 

hatte, waren ästhetische Optik und sinnliche Haptik, der ganze 

schöne Schein, das Kerngeschäft der jungen GmbH. Wir betreu-
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ten die Geschäftsberichte und Umwelt-Audit-Dokumentationen 

von Unternehmen wie Eckes und Motorola. Darüber hinaus 

wurden wir durch einen eher zufälligen Umstand – ein großes 

Agrochemieunternehmen fragte bei uns an  – zu dem Spezia-

listen für alles rund um die Kommunikation über Herbizide, 

Fungizide und Co. in Deutschland. Das war nicht wenig, denn 

Deutschland ist ein großer Markt für Agrarchemie. Da unsere 

Kampagnen sehr kreativ und innovativ waren und wir in Sachen 

Design und Konzept einfach einzigartig ablieferten, öffneten 

sich uns nach und nach auch die Türen bei anderen Unterneh-

men der Branche, etwa bei BASF. Wir, das waren übrigens mein 

Freund Bernd und meine damalige Lebensgefährtin und späte-

re Mutter meines Sohnes, Michaela, daneben noch ein weiterer 

Gesellschafter, Jörn, der auch mein Steuerberater war. 

Wenn wir pitchten, gewannen wir üblicherweise und brauch-

ten uns vor Branchengrößen wie Kirchhoff, Peter Schmidt Group 

und Co. nicht zu verstecken. Einen Pitch allerdings gewannen 

wir nicht. Schuld daran war meine Leidenschaft für Automobi-

le. Schon seit meiner Kindheit bestand diese Faszination, nun 

konnte ich sie so richtig ausleben. Kurz nach meinem 30. Ge-

burtstag hatte ich mir meinen neuen Sportwagen gegönnt, einen 

Porsche 911 964 RS. Wer weiß, wovon ich rede, kann den nächs-

ten Satz überlesen. Das Ding ist sportlich hart und höllisch laut. 

Als Familienkutsche völlig ungeeignet (inzwischen war auch 

mein Sohn Calvin auf der Welt), nutzte ich ihn gern und oft für 

geschäftliche Fahrten. So auch zum Gespräch bei Nestlé, die den 

Etat für ein Convenience-Produkt für die Gastronomie zu ver-
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geben hatten, also Tütensuppen für Profiköche. Möglicherweise 

war den Herrschaften der Auftritt im roten, röhrenden Porsche 

etwas zu auffällig für ein solches Produkt. Den Zuschlag beka-

men wir nicht, aber aus der kleinen Auto-Fachsimpelei mit dem 

Nestlé-Werbeleiter auf sein »Waren das eben Sie mit dem Por-

sche?« hin wurde ein sehr guter Kontakt.

Für die Agentur stand nun ein Ortswechsel an. Inzwischen 

waren wir dank unserer wachsenden Expertise im Agrarchemie-

bereich 20 Leute, weitere Einstellungen standen bevor und wir 

platzten aus allen Nähten im Loft über einer ehemaligen Wasch-

anlage. Als mir geradezu feudale Räumlichkeiten in einem 

schicken neuen Industriekomplex angeboten wurden, konnte 

ich nicht ablehnen, trotz des stolzen Preises: 6000 Euro Miete 

waren fällig für die symmetrisch um einen gläsernen Bespre-

chungsraum angelegte Etage, große Küche als Rekreationsbe-

reich für die Mitarbeiter inklusive. Ein krasses Gegenstück zu 

unserer Self-made-Bude. Ich sagte zu. Das lag sicherlich auch 

daran, dass im Untergeschoss der vorherigen Räumlichkeiten 

inzwischen mein zweites Unternehmen wohnte – etwas ganz 

anderes als die Werbeagentur. Gemeinsam mit meinem Bruder 

hatte ich den ersten Internetshop für Lotus-Sportwagen und 

-Tuning online geschickt. Mit über 400 Artikeln, die wir zum 

Teil selbst entwickelt hatten, waren wir weltweit führend. Bald 

verkauften wir nicht nur Teile und Zubehör, sondern auch die 

Fahrzeuge selbst. 

Bei meinen Kollegen in der Werbeagentur war meine Neben-

tätigkeit allerdings nicht gerade gern gesehen. Ich hatte meine 
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Arbeitszeit in der Agentur reduziert, verdiente natürlich auch 

weniger, aber vor allem störte wohl, dass ich, statt den seriösen 

Geschäftsführer zu geben, lieber ölverschmiert unterm Auto lag. 

Inzwischen hatte ich auch selbst einen Lotus erworben, um da-

mit Rennen zu fahren. Mein Lotus Elise 1 trug mich zu ersten 

großen Erfolgen, aber auch in einen schweren Unfall. Natürlich 

brachte das Unruhe in die Geschäftsführung, zu der auch meine 

Lebens gefährtin gehörte. Der Ortswechsel schien mir daher pro-

bates Mittel, um die Dinge etwas zu entkrampfen. 

Mit der Agentur ging es weiter bergauf. Schnell wuchs das 

betreute Etatvolumen auf rund 11 Millionen Euro und die Fir-

ma auf mehrere Dutzend Mitarbeiter, feste und freie, Agentur-

hündin Bely inbegriffen. Wir heimsten in kürzester Zeit unsere 

Mein Lotus Elise 1.
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ersten Auszeichnungen und Preise ein, den Deutschen Designer 

Preis (DDC) und den der INDOKOM. Das Unternehmen bewohn-

te jetzt eine ganze Etage von 500 Quadratmetern, die alles be-

herbergte, was kreative Arbeit braucht, eigene Litho-Abteilung 

inklusive. Ich ganz obenauf, im Penthouse Office.

Zugleich waren wir ein echtes Familienunternehmen gewor-

den, mit allen Vor-, aber auch Nachteilen. Bernd war inzwischen 

verheiratet, seine Frau Anna arbeitete ebenfalls bei uns wie auch 

Michaelas Schwester. Natürlich bleibt es nicht aus, dass in solch 

einer Konstellation persönliche und private Händel in das Klima 

am Arbeitsplatz eingreifen. Mein Sohn Calvin war inzwischen 

fast ein Schulkind, also aus dem Gröbsten raus, aber Michaela 

und ich hatten massive Beziehungsprobleme.

Als wären die persönlichen Verbindungen mit all ihren Ne-

benwirkungen nicht schon genug, kam dann mit dem Freund 

von Michaelas Schwester noch ein Quasi-Familienmitglied ins 

Boot, Daniel. Wie sich herausstellen sollte, war er nicht nur ein 

Schwergewicht ob seiner beachtlichen Erfahrung aus einer gro-

ßen Agentur, sondern dank seiner etwas schwierigen Persön-

lichkeit potenzieller Ballast für uns. Aber zunächst waren wir 

heilfroh, ihn zu haben, denn mit der jüngsten Akquise stand uns 

eine Herausforderung ins Haus. Ein Pharmagroßhändler wollte 

eine Apothekenkette in Form eines Apothekenverbundes unter 

einer gemeinsamen Dachmarke ins Leben rufen. Wir waren der 

Partner seiner Wahl. Nicht nur war Apothekenmarketing unbe-

kanntes Fahrwasser, es handelte sich bei der Aufstellung einer 

Marke mit schließlich rund 1100 Outlets auch um ein Etatvolu-
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men bisher nicht gekannten Ausmaßes für uns. Damit verbun-

den war der erste TV-Spot unter unserem Kommando, inklusive 

Mediabuchung. Mediabuchung ist heutzutage ein ausgelagertes 

Geschäft, das heißt, es gibt Spezialagenturen dafür, aber damals 

liefen die meisten Werbeplatzbuchungen noch über uns und da-

mit auch über unsere Konten. Das blies den Umsatz natürlich in 

enorme Höhen und sorgte dafür, dass auf unseren Konten stre-

ckenweise Millionen standen. Da wurden auch die Banken auf-

merksam. Die Zeiten der großzügigen Kreditlinien brachen an. 

Großzügigkeit war generell das Gebot der Stunde. Michaela 

war mit Kind und Hund ausgezogen. Ich war allein zu Haus und 

machte daher, was ich wollte. Ich ließ mir die Haare wachsen, 

trug Strähnchen darin, auf die Nase kam eine orangefarbene 

Brille und ich ließ auch sonst nichts aus.

Auf Wunsch meiner Geschäftsführungskollegen war ich aus 

dem Geschäft mit Lotus ausgestiegen. Ich hatte die Firma nebst 

der Marke an den örtlichen Lotushändler verkauft. Mein Bruder 

war zum Zwecke der Betreuung von Bestandskunden mit zum 

neuen Inhaber gewechselt. Einzig die Rennfahrerei wollte ich 

nicht aufgeben, was mir seitens der Agentur einstweilen zuge-

standen wurde. Ich hatte mir einen Formelwagen gekauft und 

war Vizeweltmeister im historischen Motorsport geworden. 

Trotzdem war da ein gewisses Unbehagen, wie sich herausstell-

te, nicht nur bei mir, sondern bei allen Beteiligten.

Bernd und seiner Frau ging es nicht besser als zuvor Michaela 

und mir. Ihre Ehe war angeknackst. Wir alle hatten unsere Pro-

bleme mit Daniel. Zudem stellte sich immer deutlicher heraus, 
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dass die todschicken Agenturräumlichkeiten nicht besonders 

funktionell waren. Mal wieder stand ein Umzug an. Diesmal 

nutzten wir den Neuanfang in neuen Räumen auch mit einer 

arbeitsorganisatorischen Neuaufstellung, die uns hoffentlich 

das Leben, auch miteinander, erleichtern würde. Mit dem Ein-

zug in den neuen Agenturstandort, der wieder zwei Etagen um-

fasste, gab es nicht nur verschiedene Territorien – Bernd schal-

tete und waltete unten für sich, ich oben –, wir teilten zudem 

das Geschäft in verschiedene Units auf, ein Konzept, das in 

großen Netzwerkagenturen bereits Usus war. Es wurden Unit-

leiter ernannt, die ihrerseits eigene Verantwortung trugen. Die 

Arbeitsatmosphäre wurde tatsächlich sachlicher und profes-

sioneller. Aber auch die Freundschaften wurden lockerer und 

distanzierter, um sich allmählich ganz zu lösen. Schließlich 

regte sich bei uns allen der heftige Wunsch nach einer ande-

ren Richtung, persönlich wie beruflich. Bernd lebte inzwischen 

auch in Trennung. Die Hoffnung auf einen Neuanfang für unse-

re Agentur erfüllte sich keineswegs. Immerhin konnten wir uns 

noch darauf einigen, irgendeine Form von Mediation zu versu-

chen. Ich wurde beauftragt, Möglichkeiten zu recherchieren, 

und brachte damit wenigstens für mich eine neue Richtung ins 

Spiel, durch die Begegnung mit dem Coaching. Denn was mich 

interessierte, immer schon interessiert hatte, war Menschen zu 

verstehen. Ihr Denken, ihr Fühlen, ihr Verhalten.

Unser Coach machte mit uns eine sogenannte Aufstellung. 

So sehr ich den Kollegen heute noch schätze, so wenig geeig-

net finde ich, nach dem, was ich inzwischen über das Coaching 


