Den Traumjob finden - zufallig!

Was raten Sie einem jungen Menschen, der nicht weif3, welchen Beruf er
ergreifen soll? Vermutlich fragen Sie ihn nach seinen Interessen und Kompeten-
zen. Ganz sicher sagen Sie ihm nicht: Uberlasse es dem Zufalll Genau das aber
empfiehlt ein neuer Ansatz, der die bisherige Berufsberatung auf den Kopf stellt
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Der geplante
Zufall: Das Leben
ist eine Tombola -
wir sollten versu-
chen, mehr Lose
aus der Trommel
zu ziehen

Is ich Student war, wollten alle ein

Praktikum bei der Zeitung. Man-

che kannten jemanden, der sie an

den offiziellen Bewerberschlangen

vorbeimogelte. Wer weniger Gliick
hatte, landete fiir zwei Jahre auf einer Warteliste. Ich
hatte mich nie ernsthaft um einen Einstieg in den
Journalismus bemiiht, schlielich wollte ich ja Pro-
fessor werden.

Im Frithjahr 1998 geschah jedoch etwas, das mein
Weltbild ins Wanken brachte. Das Telefon klingelte,
am anderen Ende der Leitung meldete sich eine Re-
dakteurin der taz und bot mir ein Praktikum an,
praktisch ab morgen. Ein Praktikum bei einer
deutschlandweit erscheinenden Tageszeitung? Fiir
dasich mich niebeworben hatte? Ich glaubte zunéchst
an einen Scherz. Tatsichlich jedoch war das Prakti-
kum fiir einen guten Freund von mir bestimmt ge-
wesen. Der hatte inzwischen andernorts eine Fest-
anstellung bekommen und den Kollegen von der taz
—quasizum Trost—meinen Namen und meine Num-
mer genannt. So stand ich also in meiner Wohnung
und schaute verwirrtin den Kalender. Nein. Ich konn-
tenicht zusagen, unmoglich: Meine Frau hatte einen
40-Stunden-Job, ich war Hausmann und Vater fiir
unser einjihriges Tochterchen. Nichts zu machen.
Ich bedankte mich und legte auf. Fiinf Minuten spa-
ter klingelte das Telefon erneut: ,,Und wie sieht’s im
Sommer aus? Passt es Thnen dann vielleicht besser?
Tatsdchlich, es passte besser. Ich sagte zu, trat das
Praktikum an. Und schon am Ende des ersten Tages
wusste ich, dass ich meinen zukiinftigen Beruf ge-
funden hatte — im Alter von 29 Jahren.

Normalerweiselaufen Karrieren anders. Man ent-
scheidet sich frith, was man werden méchte. Und
wenn’s richtig gut werden soll, dann entscheidet man
sich sehr friih. Steffi Graf war drei, als sie das erste
Mal einen Ball mit einem Tennisschliger iibers Netz
wuchtete. Mozart genoss mit vier seine ersten pro-
fessionellen Klavierstunden. Auch heute fragt man
die jungen Menschen nach Interessen und Fahigkei-
ten. Dann driickt man ihnen eine Liste moglicher
Berufe in die Hand. Man sucht das richtige ,Mat-
ching®, die optimale Passung zwischen Neigung und
Anforderung. So funktioniert Berufsberatung im
Grundeseit den Tagen ihresamerikanischen Pioniers
Frank Parsons — also seit mehr als 100 Jahren.

Doch seit einiger Zeit folgen internationale Career
Consultants einem vollig anderen Pfad. Thr Zauber-
wort heiflt planned happenstance — geplanter Zufall.
Die dazugehorige Theorie stammt aus der Feder des
84-jihrigen Psychologen John Krumboltz von der

Stanford-Universitit. Diese Theorie konnte die Art
und Weise radikal veriandern, in der wir unser Be-
rufsleben sehen. ,,Ich habe Vortrige vor Berufsbera-
tern gehalten, vermutlich vor einigen Tausend von
ihnen®, schreibt John Krumboltz. ,,Fast jedes Mal
habe ich am Anfang gefragt: ,Wer von Ihnen wollte
schon mit 18 Berufsberater werden? Ich habe in all
den Jahren nicht einen Finger in der Luft gesehen.”
Damit beginnt Krumboltz’ Geschichte: mit der Er-
kenntnis, dass Berufsberater zwar als Profis an feste
Ziele glauben—selbstjedoch einen ganzanderen Weg
gegangen sind. Einen Weg, den gliickliche Zufille
bahnten, ungeplante Begegnungen, irrwitzige Wen-
dungen. Wie, so fragte sich John Krumboltz, wiirde
eine Berufsberatung wohl aussehen, die sich genau
daraufkonzentriert? Die fest damit rechnet, dass ir-
gendwann etwas Unvorhersehbares geschieht? Die
anfingt, den Zufall systematisch zu planen?

»Lerne, deine gliicklichen Zufalle
selbst zu schaffen*

Die Antwort ist klar: Wenn es Zufille sind, die un-
serem Leben die entscheidenden — und hiufig auch
die schonsten — Wendungen schenken, dann wire es
wiinschenswert, die Zahl dieser Zufille zu erhéhen.
Genau so lautet auch das erste Gebot im krumboltz-
schen Glaubensbekenntnis: ,,Lerne, deine gliicklichen
Zufilleselbst zu erschaffen.“ Der Satzistleicht gesagt.
Er klingt ein bisschen esoterisch und nach Selbstwi-
derspruch. Sind Zufille nicht eben das, was wir nicht
planen, nicht erschaffen konnen? Dennoch ist John
Krumboltz kein Fantast. Im Gegenteil: Seine Spra-
che, seine Thesen—allesan seinen Schriften ist durch-
trinktvom hemdsirmeligen Pragmatismus der Vor-
kriegsgeneration. Krumboltzmochte mehr von dem,
was funktioniert. Mehr gliickliche Zufille! Das Leben
ist eine Tombola — wir sollten versuchen, mehr Lose
ausder Trommel ziehen zu diirfen! Diesem Schlacht-
ruf folgt bei Krumboltz kein Aufruf zur Meditation,
kein Gebet, kein Regentanz, sondern eine ebenso
niichterne wie umfangreiche To-do-Liste (siche Kas-
ten Seite 76).

In erster Linie geht es bei all diesen Aufgaben da-
rum, die Initiative zu ergreifen, statt passiv zu sein.
Wie in der Geschichte von Scott Adams. Der junge
Mann zeichnete gerne Cartoons, hatte aber keine
Ahnung, wie er sein Hobby zum Beruf machen soll-
te. Also schickte er einen Brief und einige seiner Skiz-
zen an den Cartoonisten und TV-Moderator Jack
Cassady. Wider Erwarten antwortete Cassady schon
bald mit einem handgeschriebenen Brief, lobte die
Entwiirfe und gab Adams ein paar gute Ratschlige.

www.psychologie-heute.de/


http://www.psychologie-heute.de/

10 WEGE ZU EINEM TOLLEN JOB

Wie wir mehr gliickliche Zufdlle erleben

Berufsberatung nach der planned happenstance theory
arbeitet nicht mit quantitativen Fragebdgen, sondern mit
konkreten Handlungsanweisungen fur den Alltag. Eine Art
Best-of-Liste zum Ausprobieren:

1. Finde jemanden, der seinen Job wirklich liebt. Verabre-
de dich mit ihm. Stell ihm Fragen Uber seinen Beruf.

2. Sprich mit méglichst vielen Menschen Uber deine beruf-
lichen Interessen.

3. Geh zu Autogrammstunden oder Blcherlesungen.
Sprich die Autoren an. Stell ihnen Fragen zu ihrem Beruf.
4. Schreibe eine E-Mail an eine Persdnlichkeit, die du ver-
ehrst. Stell ihr ein paar Uberraschende Fragen zu ihrer Ar-
beit.

5. Bei jedem Meeting, jedem Empfang: Unterhalte dich mit
drei Menschen, die du noch nicht kennst.

6. Mach eine Fortbildung, zum Beispiel einen Rhetorik-
kurs.

7. Hilf mit, ein Event zu organisieren.

8. Biete einen Lehrgang oder Nachhilfeunterricht an, um
anderen dein Wissen weiterzugeben.

9. Wenn du auf einer Party bist, stell den Leuten Fragen,
die sie herausfordern, zum Beispiel: ,Was tust du, wenn du
eine Million im Lotto gewinnst?“

10. Wenn dich eine Organisation total beeindruckt und in-
spiriert: Ruf dort an und melde dich als ehrenamtlicher
Helfer.

Man kann nur erahnen, was fiir einen Enthusiasmus
dieser Brief bei Adams ausgel6st haben muss. Jeden-
falls wagte er sich mit seinen Cartoons an die besten
Adressen im Land, unter anderem an die Redaktio-
nen des Playboy und des New Yorker. Auch die Ma-
gazine reagierten ziigig — mit fotokopierten Stan-
dardabsagen. ,,Ich packte all meine Zeichensachen
in den Schrank und vergafl die Sache mit den Car-
toons, erinnertsich Adams.ImJahr daraufallerdings
fand er einen zweiten Brief von Jack Cassady in der
Post, in dem dieser ihn erneut aufforderte, seine Ide-
enanverschiedene Magazine zuschicken. Denn:,,Im
lustigen Geschift des gezeichneten Humors ist es
manchmal schwer, eine Ermutigung zu kriegen. Des-
halb méchte ich Dich noch einmal darin bestirken,
Dich in die Sache reinzuhdngen und weiter zu zeich-
nen.“ Scott Adams reagierte, wie wohl die meisten
reagiert hitten: Er fing wieder an zu zeichnen und
seine Mappen zu verschicken. Seine heute weltbe-
kannten ,,Dilbert“-Cartoons wiren ohne die Briefe
von Jack Cassady wohl niemals gedruckt worden.

Die Story von Scott Adams gehort zu den Lieb-
lingsgeschichten von John Krumboltz. Sie beinhaltet
die wichtigen Elemente seiner Theorie: Man hat den
Mut, sich frei an einen grofien Namen zu wenden.
Man bleibt trotz einiger Riickschlige bei der Sache.
Man handelt, stattabzuwarten. Man behilt ein gutes
Maf an Optimismus — und wird durch all das zum
Schopfer eines geplanten Zufalls.

Wie kann man so etwas lehren? Laut John Krum-
boltz folgt ein effektives planned happenstance-Vor-
gehen einem vierstufigen Plan:

STUFE 1: Entdecken Sie den Zufall in der Ge-
schichte des Klienten

Inderersten Sitzung spricht man iiber den bisherigen
Weg des Klienten — nichts Ungewohnliches in einer
Beratung. Allerdings wiirzt man das Gesprich mit
ein paar zusitzlichen Fragen: Wie haben Zufille dei-
nen beruflichen Wegbisher beeinflusst? Was hast du
dazu beigetragen, dass diese Zufille deinen Weg be-
einflussen konnten? Was denkst du, welche Rolle der
Zufall in Zukunft fiir dich spielen wird? Das klingt
ein wenig banal. Sobald man die Sache jedoch ernst-
haft fiir sich durchspielt, wird man wohl eine Reihe
schoner und ermutigender autobiografischer Ge-
schichten erzihlen konnen. Dasist ein guter Anfang.
STUFE 2: Helfen Sie lhrem Klienten dabei, die
eigene Neugierinkonkrete Lern-und Entwick-
lungsmoglichkeiten zu verwandeln
Normalerweise, so schreibt John Krumboltz, kommt
ein Klient mit einer ganz bestimmten Erwartung in
dieerste Sitzung: Hey, Mister Berater, finde gefalligst
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den perfekten Job fiir mich! ,Diese Haltung gilt es
umzuformulieren. Sagen Sie dem Klienten: ,Wenn
ich den perfekten Job fiir Sie hitte, wiirde ich es Th-
nen sofort sagen. Lassen Sie uns stattdessen etwas
anderes machen: Wir werden in einen Lernprozess
einsteigen, der IThnen mehr Optionen an die Hand
gibt—und durch den Sie lernen, Chancen zu nutzen,
die besser sind als alles, was wir uns hier ausdenken
konnen!““ Der Berater arbeitet mit ganz einfachen
Fragen: Was macht Sie neugierig? Was haben Sie in
der Vergangenheit getan, um Ihre Neugier zu stei-

GBS

gern? Wie hat [hre Neugier Sie bisher beruflich wei-
tergebracht? Der Klient soll ,,in allem eine Mglich-
keit sehen®. Jeder Telefonanruf biete schlie8lich die
Gelegenheit, interessante Menschen kennenzulernen,
neue Dinge zu erfahren und so weiter. Zugegeben:
Das alles klingt sehr amerikanisch. John Krumboltz
mag keinen Stillstand, er fiirchtet die Passivitit. Der
Klient fliegt als Diisenjet durchs Leben, befeuert
durch einen Treibstoff namens Neugier.

STUFE 3: Lehren Sie den Klienten, giinstige
Zufalle zu erschaffen

John Krumboltz beschreibt dafiir mehrere konkrete
Ubungen. Eine davon funktioniert idealtypisch in
folgendem Dialog:

Berater: ,,Lassen Sie uns ein wenig traumen. Sie
haben einen Wunsch frei. Wessen Anruf wiirden Sie
herbeizaubern? Was soll die Person zu Ihnen sagen?“

Klient (ein Filmenthusiast): ,,Bully Herbigruftan
und lddt mich ein, einen Tag mit ihm am Set zu ver-
bringen.*

Berater: ,Prima. Angenommen, Sie unternehmen
gar nichts in dieser Sache — wie hoch ist die Chance,
dass dieser Traum wahr wird?“

Klient (lacht): ,,Sie liegt vermutlich bei null.

Berater: ,,Wie konnte sich Thr Leben verindern,
wenn Sie etwas dafiir unternehmen?“ In einer ver-
schirften Variante geht Krumboltz noch ein paar
Schritte weiter: Sein Fragebogen reicht bis zum kon-
kreten Anruf — inklusive Datum, Uhrzeit und vor-
formuliertem Text (,,Hallo, Herr Herbig, lassen Sie
uns dariiber reden, wie ich Thnen helfen kénnte).
STUFE 4: Lehre den Klienten, Handlungsblo-
ckaden zu iiberwinden
Dieser Punkter6ffnet ein sehr weites Feld. Es geht um
Widerstand (der Klient will nicht so, wie der Berater
will), Prokrastination (der Klient will den wichtigen
Anruf lieber nicht heute titigen, sondern erst eine
Woche spiter), Perfektionismus (der Klient handelt
nicht, weil er fiirchtet, einen Fehler zu machen), lih-
mende Glaubenssitze (,,Kinder mit nem Willen krie-
gen was auf die Brillen®). Der Berater reagiert darauf

mit offenen Fragen (,,Wie haben andere es geschafft,
eine solche Blockade zu iiberwinden? “) oder mit einer
Fallgeschichte. John Krumboltz erzahlt zum Beispiel
die Story eines Mannes namens Cameron, der sich
als Verkdufer in einem Sportgeschift bewirbt. Beim
Vorstellungsgesprach kann er zu seiner eigenen Ver-
bliffung keine einzige Frage des Geschiftsfiihrers
korrekt beantworten. Am Ende bekommt Cameron
trotzdem den Job, weil der Manager ihn irgendwie
sympathisch findet. Erstbeim Verlassen des Geschiifts
entdeckt Cameron, dass er sich in der Tiir geirrt und
im falschen Geschift vorgestellt hat.

Wirkt planned happenstance in der Praxis nun
besser oder schlechter als eine traditionelle Berufs-
beratung? Diese Frage ist schwer zu beantworten.
Wann hat ein Berufsberater seinen Job gemacht?
Wenn er jemandem einen Job vermittelt hat? Die
Regel ,Vermittlung vor Beratung® gilt noch heute bei
der Bundesagentur fiir Arbeit. John Krumboltz sieht
die Sache anders: ,Wir haben genau dann unsere
Arbeit getan, wenn wir den Klienten dabei helfen,
das Beste aus ihrem Leben zu machen.“ Wirklich
messen kann man so etwas natiirlich nicht. John
Krumboltzbelegt seine Thesen selten mit Statistiken,
sondern fast immer mit konkreten Fallgeschichten.

Misstrauische Menschen argwéhnen, hinter jeder
Theorie stecke zunichst nur das personliche Schick-
sal ihres Schopfers. Und gelegentlich bestitigt sich
dieser Verdacht. Am Ende seines Grundstudiums
stand ein gewisser John Krumboltz an der Uni kurz
vor dem Rauswurf. Er konnte sich einfach nicht ent-
scheiden, welches Hauptfach er wihlen sollte. Der
einzige Erwachsene, zu dem er Vertrauen hatte, war
sein Tenniscoach, ein sportbegeisterter Psychologie-
professor. ,Coach, was sollich nur ankreuzen?, frag-
te er wenige Stunden vor der Deadline. ,,Nattrlich
Psychologie!“, antwortete der Trainer. ,,Ich rannte
ins Universititsbiiro und lag prima in der Zeit, als
ich dort anlangte (13 Minuten vor SchlieBung)*, er-
innertsich Krumboltz. ,,Ich schrieb,Psychologie‘ auf
dasFormular und verlief§ den Raum mit dem Gefiihl
grofiter Erleichterung. So wurde ich Psychologe. Ich
bin da férmlich hineingestolpert —und bis heute da-
von iiberzeugt, den besten Beruf ergriffen zu haben,
den es tiberhaupt fiir mich hitte geben kénnen.“ PH
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