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FranklinCovey. SO BEKOMMT MAN JEDEN
JOB, DEN MAN HABEN WILL

Gefillt es mir? Bin ich dabei gut? Braucht die Welt es? Ridt mein Gewissen mir, es zu
machen? Wenn Sie diese vier Fragen alle mit einem {iberzeugten »Jal« beantworten
konnen, handelt es sich um einen grofiartigen Job - einen, der es wert ist, dass Sie ihn
bekommen oder behalten wollen. Vielleicht miissen Sie eine eingehendere Analyse
vornehmen, um herauszufinden, ob Sie diese vier Fragen tiberhaupt beantworten kénnen.
Ihre Erforschung ist eine Reise, bei der Sie entdecken, welcher Sache Sie Thr Leben wirklich
widmen wollen. Wenn Sie sich die Zeit nehmen, eine klare Vision davon zu entwickeln,
was Thnen wirklich wichtig ist, werden Sie den Kontext und die positive Energie dafiir
gewinnen, alle Entscheidungen im Hinblick auf Ihre Karriere und Ihre Arbeit zu treffen.

Und wenn Sie diesen »Traum«-Job noch nicht haben? Nun, die Welt hat sich in den letzten
zehn Jahren tief greifend verdndert. Der Ubergang vom Industriezeitalter zum Zeitalter
der Informations- und Wissensarbeiter fegt tiber das Land hinweg und verandert radikal
die Art und Weise, wie die Wirtschaft funktioniert. Der Markt ist heute extrem stark
kundenorientiert, doch jene, die Arbeit suchen, haben diese Kundenfokussierung
grofitenteils noch nicht nachvollzogen.

Um den Job zu bekommen, den Sie haben wollen, miissen Sie sich an den Bediirfnissen
und Wiinschen Ihres Kunden orientieren - und das ist Ihr potenzieller Arbeitgeber. Der
Schliissel ist, sich in seinen Kopf zu versetzen.

Die traditionelle Methode - Lebensldufe verschicken, Bewerbungen schreiben und sich um
Vorstellungsgespriache bemiihen - passte nur zur alten Welt. Ich bezeichne sie als
»Schrotflinten«-Methode, weil man dabei mit grofier Streuung auf den Markt »schiefst«.
Das Problem ist: Fiir die Organisationen, die Ihren Lebenslauf erhalten, sind Sie nur einer
von vielen Hunderten oder gar Tausenden, die versuchen, einen Job zu bekommen. Die
Personalabteilungen ersticken schier unter all den Briefen, Lebensldufen und Anrufen von
Arbeitssuchenden. So gut Sie auch sein mogen, so grofs Ihre Erfahrung sein mag, fiir die
meisten von ihnen sind Sie blof3 ein »Problem, eine »Plage«, ein Brief oder Anruf von
vielen, die sie heute beantworten miissen.

Ich mochte nicht schroff klingen, aber in der heutigen Welt mit ihren schnellen
Veranderungen und dem globalen Wettbewerb sieht genau so die Realitdt in den meisten
Organisationen aus. Sie haben es mit den Schmerzen zu tun, die der massive Stellenabbau
und das zunehmende Outsourcing mit sich bringen. Doch es gibt {iberall als Probleme -
sogar als das des Stellenabbaus - verkappte Jobs. Das alte englische Sprichwort, laut dem
Probleme in Overalls gekleidete Chancen sind, trifft den Nagel auf den Kopf.

Kurz gesagt: Die »Schrotflinten«-Methode, bei der man lediglich Lebensldufe verschickt
und dann Folgeanrufe macht, wird Ihnen im Allgemeinen kaum bessere Ergebnisse
bringen als bisher. Weshalb das so ist? Weil diejenigen, die auf diese Weise nach Arbeit
suchen, sich verhalten, als seien sie der Kunde. Die Kunden treten mit einem Bediirfnis
und einem Problem, das sie gelost sehen wollen, an die Unternehmen heran - in diesem
Fall mit dem Bediirfnis nach Arbeit, nach einer Stelle. Die Unternehmen sehen sich aber
bereits mit mehr Bediirfnissen und Problemen ihrer tatsiachlichen Kunden konfrontiert, als
sie bewdltigen konnen.
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Erkennen Sie jetzt, mit wem und womit Sie konkurrieren, wenn Sie sich auf diese Weise
an ein Unternehmen wenden? Sie diirfen kein weiteres Problem sein, Sie miissen vielmehr
die Losung fiir die Bedtirfnisse und Probleme dieses Unternehmens und seiner Kunden
sein!

Um sich als Losung fiir ein signifikantes Bediirfnis oder eine grofie Chance, der ein
Unternehmen sich gegentibersieht, positionieren zu kénnen, miissen Sie nach der
»Gewehr«-Methode vorgehen - nach einer Methode, die stark fokussiert ist und tief
vordringt. Sie miissen ungeheuer einfallsreich und kreativ sein, um moglichst viel tiber die
Organisation zu erfahren, fiir die Sie arbeiten wollen. Kreativitét ist eine Gabe, die nur wir
Menschen besitzen, eine starke Fahigkeit, die aber in den meisten grofstenteils brachliegt.
Schiitteln Sie die Panik und Nervositat ab, die Sie wahrscheinlich verspiiren, weil Sie keine
Arbeit haben, und fangen Sie an, sich intensiv mit dem Unternehmen zu befassen, fiir das
Sie arbeiten wollen. Suchen Sie kreativ nach Gelegenheiten, mit seinen Beschiftigten und
seinen Managern zu sprechen, mit seinen Zulieferern, seinen Kunden und sogar seinen
Konkurrenten, um so viel wie moglich tiber dieses Unternehmen zu erfahren. Sie sollten
seine Herausforderungen und Bediirfnisse schliefslich mindestens so gut beschreiben
konnen wie die Leute, die bereits dort arbeiten. Dann konnen Sie sich - Ihren einzigartigen
Hintergrund, Ihre Fahigkeiten, Ihre Ausbildung, Ihre Erfahrung und Ihre Talente - im
Kontext dieser Bedtirfnisse positionieren. Durch Ihren Erfindungsreichtum und Thr
Wissen werden Sie alle tief beeindrucken.

Bei Ihren kreativen Nachforschungen miissen Sie unbedingt auch etwas tiber die Kultur
und die Normen der Organisation herausfinden. Das ist ganz wichtig, denn jede
Organisation ist anders. Von dieser Wahrnehmung sollte es abhéngen, wie Sie an die
Organisation herantreten, um ein Einstellungsgesprach oder einen Termin bei ihren
Managern oder Fithrungskréften zu bekommen. Zeigen Sie Kreativitdt! Die beste
Vorgehensweise wird in jedem Fall anders aussehen, denn Pro-Aktivitdt ohne Empathie
und Wahrnehmung fiihrt auch zu einem Misserfolg. Wenn Sie aber alle drei miteinander
kombinieren, werden Sie eine Weisheit erlangen, die Ihnen enorme Erfolge bringen wird.

Mir ist durchaus klar, dass wahrscheinlich nur wenige Menschen diesen Rat befolgen und
den Preis dafiir zahlen werden, den Job und die Karriere, die sie anstreben, tatsidchlich zu
bekommen. Die meisten werden weiter Ausreden daftir prasentieren, dass sie keine Arbeit
finden; sie werden der Wirtschaft die Schuld geben, dem Unternehmen, den Vorurteilen
seiner Manager oder auch sich selbst. Sie aber diirfen nicht einfach darauf warten, dass
etwas geschieht, sondern miissen daran arbeiten, diese reaktive Einstellung zu
tiberwinden. Einstein formulierte das so: »Die signifikanten Probleme, vor denen wir
stehen, lassen sich nicht auf der gleichen Ebene des Denkens 16sen, auf der wir sie
geschaffen haben.« Wir miissen uns dem Geist unseres Zeitalters anpassen und uns auf
die Beduirfnisse »unseres Kunden« einstellen.
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