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Ich habe ja schon oft – auch aus eigener Betroffenheit – über den tiefen Graben zwischen 
„Techies“ und „BWLern“ geschrieben. Diese beiden Spezies denken einfach mit jeweils 
anderen Gehirnwindungen! Und die damals von Ihnen von mir erbetenen Ergebniszahlen 
aus dem AQ-Test („autism quotient“) zeigten ja auch extrem unterschiedliche Ergebnisse 
in den beiden Menschenarten. Es gibt aber noch viel mehr Fronten, an denen sich Men-
schen nicht verstehen!

Ethnozentrismus

Die Fans von Dortmund und Schalke verstehen sich nicht, Männer und Frauen angeb-
lich auch nicht – nein, tatsächlich nicht: derzeit soll ja die Frauenquote (von normaler 
Gerechtigkeit abgesehen) auch die Politik und die Wirtschaft aus dem Tief holen – was 
die Männer so extrem nicht wollen. „Jungen werden in der Schule wie defekte Mädchen 
behandelt!“, so stöhnte neulich jemand im Internet auf. Noch größere Baustellen stellen 
wohl die Beziehungen zwischen Vorgesetzen und Mitarbeitern dar. Die Mitarbeiter fühlen 
sich oft nicht gewürdigt oder respektiert, weil der Chef offenkundig nicht zufrieden ist 
und dabei eigentlich überhaupt keine Ahnung hat, was sie an täglicher Arbeit wirklich 
leisten. Der Chef wiederum erklärt ihnen auf ihre Klagen hin sehr ausführlich die Strategie 
des Unternehmensbereiches, die Notwendigkeiten und die Bedrohungen durch den Wett-
bewerb. Da hören die Mitarbeiter gar nicht hin. Sie wollen gewürdigt werden und keinen 
Quark von denen da oben erzählt bekommen. Da merkt der Chef, dass die Mitarbeiter 
sich absolut nicht für das wirklich Wichtige in der Firma interessieren und nur an ihre 
befindlichen Egos und ihre konkrete Arbeit denken. Sie wollen auch offensichtlich nicht 
bei der neuen Strategie mitziehen. Der Chef ist unmutig mit den Mitarbeitern. Die aber 
nehmen ihm die strategischen Litaneien übel und sind ebenfalls unmutig. Zwischen ihnen 
entwickelt langsam sich ein tiefer Graben, weil beide das Gefühl haben, dass sich die 
„Gegen“-Seite nicht richtig für sie interessiert. Beide Seiten erwarten zuerst Interesse des 
anderen, dann erst sind sie eventuell gewillt, selbst Interesse zu zeigen. In Stephen Coveys 
Millionenbestseller The Seven Halbit Of Effective People fordert Habit 5: „First seek to 
understand, then to be understood“. Das tun die meisten Menschen nicht – die meisten 
sind ja auch nicht schwer erfolgreich. Sie verstehen nicht einmal, wenn sie zuhören. Sie 
bereiten beim Zuhören nur eine Antwort vor. Während der andere spricht, beurteilen sie 
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das Gehörte aus ihrer Warte aus. Sie stören sich an Widersprüchen im Gehörten gegen 
ihren eigenen Standpunkt, sie bereiten eine Antwort vor, den eigenen Standpunkt klarzu-
machen – sie glauben, damit „einen Rat zu geben“.

Für diese Verhaltensweise habe ich ein Fremdwort gefunden: Ethnozentrismus. Ich 
zitiere die Definition aus der Wikipedia:

Der Begriff wird auf den US-Soziologen William Graham Sumner zurückgeführt, der 
in seinem Buch Folkways (1906) „Ethnozentrismus“ so definierte: „Ethnozentrismus ist 
der Fachausdruck für jene Sicht der Dinge, in welcher die eigene Gruppe der Mittelpunkt 
von Allem ist und alle anderen mit Bezug darauf bemessen und bewertet werden.“ Sumner 
hat „Ethnozentrismus“ nicht auf „Volk“ reduziert, sondern den Begriff sehr umfassend 
auf die Gruppe bezogen, der ein Mensch sich selbst zuordnet: „Jede Gruppe denkt, ihre 
Lebensweisen [folkways] seien die richtigen.“

Dieser Begriff ist eigentlich für Gruppen von Menschen mit einer gemeinsamen Welt-
sicht geprägt worden. Er lässt sich aber ganz gut auf Einzelpersonen anwenden. Jeder von 
uns gehört ja verschiedenen Gruppen an und sieht die Welt in der jeweiligen Situation mit 
derjenigen Brille, die er gerade aufhat. Insbesondere hört er den jeweils anderen eher nicht 
zu, sondern er bereitet eine Winner-Replik vor.

Es gibt so viele verschiedene Fronten, an denen wir gegeneinander kommunizieren 
können! Ich zähle einmal etliche auf, damit Sie einen Eindruck von der Vielfalt der Prob-
lematik bekommen:

•	 Techie und BWLer
•	 Natur- und Geisteswissenschaftler
•	 „Primat des Egoismus“ versus „Primat der Kooperation/Gemeinschaft“
•	 Smith versus Keynes
•	 Problemlösung: Denke ich nach? Frage ich jemanden? Oder setze ich ein Meeting an?
•	 Sicht des Lehrlings und des Meisters
•	 Sicht aus der Machtposition oder aus der dienenden Perspektive
•	 Weltsichten unter verschiedenen physiologischen Körperzuständen: Depression, Be-

geisterung, Eustress, Distress, Ärger, Langeweile, Null-Bock
•	 Politische Parteien
•	 Essgewohnheitsmilitanzen
•	 Kultur- und Religionsunterschiede
•	 Ordnung versus Spontaneität
•	 Gefühl versus Ratio
•	 Introversion versus Extraversion
•	 Zorn der beiden, die die Scheidung einreichten
•	 Charakterdifferenzen
•	 Menschen müssen Druck zum Arbeiten haben! Nein, intrinsisch motiviert sein!
•	 Chemie/Medizin versus Homöopathie
•	 Werden Menschen als Tier geboren oder mit einem Tabula-Rasa-Gehirn, das nun durch 

Erziehung gefüllt wird?
•	 War früher alles besser – und zerstört nicht die Jugend alles Bewährte?

Überall wird zum Teil erbittert um die Deutungshoheit gerungen. Jede Seite stellt fest, 
dass die andere „nicht so tickt wie wir“.
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Unternehmen haben ihre verschiedenen Kulturen. In einem Unternehmen haben die 
Juristen, Controller, Finanzer, Projektleiter, Einkäufer, Verkäufer und Manager so sehr 
verschiedene Ziele bei ihrer Arbeit, dass sie sich quasi wie Subkulturen in einer größe-
ren Gemeinschaft herausbilden. Sie arbeiten nach Regeln, die außerhalb ihres Bereiches 
nicht bekannt sind und unvernünftig wirken. Kritik wird als Uneinsichtigkeit abgewiesen. 
Feindschaften bilden sich heraus. Worauf kommt es am meisten an? Was ist das Wichtigs-
te? Darum geht es.

Mesakommunikation

Damit sich die Menschen besser verstehen, hat man die Sitte eingeführt, sich in einem 
Meeting zu treffen und miteinander zu reden. Bei diesem Anlass könnte man zum Bei-
spiel die jeweils anderen auffordern, hinreichend lange und detailliert zu erklären, wie sie 
ticken. Dann wäre es gut, die verschiedenen Sichten unter einen Hut zu bringen, und zu 
überlegen, ob es Kompromisse gibt oder mindestens eine friedliche Koexistenz.

Dieses Sich-Aussprechen auf höherer Ebene, das Kommunizieren über die gegensei-
tige Kommunikation oder Beziehung, wird gemeinhin Metakommunikation genannt. Die 
findet aber nicht statt! Man zankt sich, wer Recht hat – ohne jeden Fortschritt. „Wie oft 
soll ich dir noch sagen, dass man die Zahnpastatube nicht in der Mitte quetscht?“ Die 
meisten Menschen verharren in ihrem Meinungsgefängnis und gehen bestimmt nicht hin-
aus, um einmal den anderen Standpunkt zu sehen und zu verstehen. Jedes Mal bricht ein 
neuer Krieg aus, wenn jemand an die eigenen Empfindlichkeiten stößt.

Ich habe gegoogelt, ob es ein Fachwort für das Gegenteil von Metakommunikation 
gibt, also die Verneinung der Möglichkeit einer Metakommunikation. Meta ist griechisch 
und bedeutet „über“ oder „darüber hinaus“. Ich gab bei Google ein: „Was ist das Antonym 
für meta?“ Das fragen sich offenbar etliche Menschen, und ich fand den richtig wertvollen 
Artikel What is the opposite of meta? von Joe Cheal (downloaden Sie ihn unter http://
www.gwiztraining.com/Whats the opposite of meta.pdf), in dem der Autor das griechische 
Wort mesa wie deutsch „drinnen“ vorschlägt. Der Autor zeigt sich genauso erfreut-er-
leichtert wie ich, dass „mesa“ sprachlautlich so gut zu „meta“ passt.

Ja, wir betreiben meist eine Kommunikation von innen heraus – beide Seiten von in-
nen heraus. Dieses Kommunizieren aus dem eigenen inneren Standpunkt heraus möchte 
ich Mesakommunikation nennen. Diese Art von Kommunikation führt zum so oft emp-
fundenen Scheitern von Meetings oder sie verhindert fruchtbare Teamarbeit. Wir fühlen, 
dass keiner wirklich vom Anderen lernen will, wir alle haben unseren Job, der Andere ja 
auch, aber der Andere soll uns bei unserem Job nicht stören. „Ja, Sie sind hier der Jurist, 
aber Sie sollen nur die Verträge aufsetzen – nicht aber am Inhalt der Vereinbarungen rum-
mäkeln. Sie sind hier nicht als Business-Verhinderer eingestellt worden.“ Alle sagen so 
oft: „Das geht nicht.“ Es ist immer ein anderes „geht nicht“. „Geht nicht!“, sagt der Jurist 
(juristisch). „Geht nicht!“, findet der Techie (technisch). „Geht nicht!“, wehren Finanzer, 
Controller, Manager oder Einkäufer ab. „Ich will es aber verkaufen!“, schreit der Kollege 
vom Vertrieb, der um seinen Bonus zittert, und schimpft: „Das Verkaufen ist gar nicht so 
schwer – IHR seid das Problem!“

http://www.gwiztraining.com/Whats the opposite of meta.pdf
http://www.gwiztraining.com/Whats the opposite of meta.pdf
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Proaktives Zuhören

Früher, als manches wirklich noch besser war, wurden neue Mitarbeiter viele Monate lang 
ausgebildet. Sie wurden für je ein paar Wochen in verschiedenen Sektionen eines Unter-
nehmens beschäftigt, damit sie das ganze Firmenuniversum vor aller eigener Mitarbeit 
einmal gesehen und empfunden haben. Sie sollten sich erst „meta“ umschauen, bevor sie 
später „mesa“ arbeiten würden (in einer Spezialabteilung).

Heute wird nicht mehr mit so viel Liebe und Nachhaltigkeit ausgebildet, nicht mehr 
mit der Vorstellung, einen jungen Menschen mit dem Rüstzeug für die nächsten 35 bis 
45 Jahre zu versehen, und schon gar nicht „meta“. Neu Eingestellte arbeiten gleich gegen 
Geld, zwar mit Rabatt als „Junior“, aber sofort „produktiv“, wie gesagt wird. Neue Mit-
arbeiter arbeiten unsicher los, sie haben den Tunnelblick auf die Bewährung der ersten 
Tage gerichtet. Sie sehen nur ihr erstes Projekt und dann später die Fachrichtung, in der 
ihre Abteilung normalerweise Projekte ableistet. Im ersten Projekt haben sie etwas ge-
lernt, das bauen sie in einem zweiten und dritten aus – und ehe sie sichs versehen, sind sie 
Spezialexperte in einem klitzekleinen Teil der Welt. Dort sind sie nun – drinnen: „mesa“.

Bald streiten sie sich! Mit „den anderen Fraktionen“, mit anderen Interessen, die ihnen 
von innen heraus dubios erscheinen. Sie treffen die anderen in Meetings und betreiben 
Mesakommunikation.

Ist das allen so bewusst? Sehen wir, dass eine zu enge Ausbildung das ideale Seicht-
gebiet für unergiebige Meetings bildet? Dass zu oft „was bedeutet das für mich“ gefragt 
wird? Dass es kaum zu profunden Diskussionen kommen kann, weil niemand vom ande-
ren viel versteht oder gesehen hat?

Ich könnte jetzt wettern, dass die Ausbildung so schlecht geworden ist. Ich könnte 
schimpfen, dass Informatiker auf die Menschheit losgelassen werden, die an der Uni nie 
etwas über juristische, kaufmännische oder finanzielle Probleme und Risiken von z. B. 
Softwareprojekten gehört haben. Ich frage jetzt einfach: Was tun in der Not?

Zuerst muss diese Not einmal überhaupt erkannt werden. Der Tunnelblick beim „trai-
ning on the job“ oder beim „learning by doing“ erkennt da nichts. Und wenn sie erkannt 
worden ist – dann kann ich nur zum Lernen, Lernen und nochmals Lernen aufrufen.

Es geht mir NICHT um das Lernen im eigenen Fach („mesa“), das findet ja statt! Es 
geht um das Erlernen dessen, was die anderen tun, mit denen man zusammenarbeitet. 
Wenn Sie als Informatiker nach China geschickt werden, stoßen Sie doch offensichtlich 
auf die Anforderung, sich mit der chinesischen Sprache und der fremden Arbeitskultur 
vertraut zu machen. Aber – so sage ich noch einmal – auch das Juristische, Kaufmännische 
und Finanzielle ist für Informatiker „chinesisch“!

Was können Sie wirklich tun? Eine Anekdote: Mein Sohn Johannes wollte ein Prakti-
kum bei einer 50-Personen-Firma mitten im Studium absolvieren. Wir sprachen darüber, 
was er wohl arbeiten würde. Ich hatte viele Praktikanten erlebt, die eigentlich mangels 
Betreuung oder Planung mehr oder weniger herumstehen, denen nicht viel zugetraut wird 
und die dann doch nur kopieren, Kaffee kochen, Folien mit Graphiken zu verschönern ver-
suchen oder etwas hin und her tragen. Ich bat Johannes, sich so zu verhalten: „Gehe eine 
Woche von Schreibtisch zu Schreibtisch – ALLE durch – und sage etwas in dieser Art: 
„Ich bin Johannes, neu hier, habe noch keine echte Aufgabe. Ich habe Zeit. Viel Zeit. Bitte 
erklären Sie mir jetzt auf einen Kaffee, was Sie hier in der Firma tun, und ich überlege 
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mir, wie ich Ihnen helfen kann. Sie können Johannes zu mir sagen.“ Das hat er wirklich 
gemacht, ich war schwer begeistert. Er verstand auf diese Weise in wenigen Tagen das 
ganze Unternehmen, er sah sofort Problemzonen und begann, Vorschläge zu machen und 
anzupacken…

Das würde ich jedem raten. Gehen Sie in jedes Büro, in dem jemand mit Ihnen zu tun 
hat, und sehen Sie eine Zeit lang bei der Arbeit zu. Fragen Sie proaktiv und hören Sie zu. 
Lernen Sie alles. Alles. Lernen Sie, wie alles tickt. Helfen Sie jedem und schauen Sie, ob 
die Hilfe ankam und Gutes bewirkte. Beim Helfen lernt man ungemein, es ist ja teilweise 
wie Zuhören.

Es ist unvorstellbar, wie viel Zeit man sparen kann, weil man raus aus dem „mesa“ 
kommt, weil sich der Horizont auftut, der Tellerrand sichtbar wird und „meta“ möglich 
wird.

Die neue Bundesregierung könnte ein halbes Jahr lang jeden Tag irgendwo jemandem 
bei der Arbeit zuschauen und sich erklären lassen, wie alles tickt. Dann erst könnten sie 
mit dem Regieren beginnen und sie wären im Nu fertig, weil sie dann viel mehr Metaop-
tionen im Umgang miteinander hätten. Auch mit uns, die wir oft nicht wissen, was sie tun. 
Wir sehen nur, dass die Politiker Lagerkämpfe aufführen. Das ist „mesa“ und macht uns 
verdrießlich. Unsere Chefs sind „mesa“, die anderen Abteilungen auch…

Es gibt viele Lehrgänge in „aktivem Zuhören“, aber das meine ich nicht! Aktives Zu-
hören zielt nicht auf ein Lernen ab, sondern es bemüht sich, einem anderen empathisch 
bei seinen Problemschilderungen zuzuhören, um ihm vielleicht anschließend helfen zu 
können. Es ist ein Verhalten in einer akuten Problemlage des Anderen: Nicht werten, nicht 
kommentieren, keinen vorschnellen Rat geben! Aktives Zuhören soll eben auch nicht 
„mesa“ sein. Ich meine jetzt wirklich „proaktives Zuhören“. Es geht dabei nicht so sehr 
um Empathie mit dem anderen, nicht um ein akutes Problem, sondern um das allgemein 
neugierige und offene Lernen, wie alles tickt, um eine langfristige Dauerinitiative, die 
Prioritäten, Denkweisen, Egoismen, Prozesse, Gewohnheiten und ungeschriebenen Re-
geln kennen zu lernen, und immer zu aktualisieren.

Dann hat man zuerst einmal das Rüstzeug, „meta“ zu wirken – natürlich nur das Rüst-
zeug. Sie können ja die breitesten Grundlagen für Metakommunikation in sich tragen und 
alles darüber wissen – meinetwegen – aber das heißt ja noch nicht unbedingt, dass Sie 
damit gleich schon kommunizieren können. Aber die eigene Enge ist schon einmal weg, 
so wie jemand mit vielen neuen Augen von einer Rucksackweltreise zurückkehrt.

Wer viele Augen hat, kann irgendwie nicht so wirklich „mesa“ sein, denke ich. Er wird 
nicht so ethnozentrisch sein. Er sollte doch in allen Kanälen verstehen und senden können, 
wäre auf allen Frequenzen dabei und würde es leicht haben, mit vielen Menschen auf einer 
Wellenlänge zu sein.

Es gibt diesmal wieder ein Buch zu dieser Kolumne. Es heißt Verständigung im Turm 
zu Babel und ist als Kurz-eBook erschienen. Als gedrucktes Buch würde es vielleicht 
70 Seiten haben. Es ist mein erstes Experiment mit einem reinen eBook. Viele echte Bü-
cher bekommen ja die Kritik „das Ganze hätte der Autor auch auf 20 Seiten statt auf 200 
sagen können“. Ich versuche es einmal mit 70. Das hat beim Schreiben Freude gemacht 
– es artete nicht in Plackerei aus. Und Sie müssen nur einen Grundgedanken nach dem an-
deren lesen, ohne dass Sie unter Redundanz stöhnen. Ja, und es kostet nur so viel wie ein 
guter Hamburger. Ach ja, aber kein Papier mehr. Was meinen Sie dazu? Wie ist Ihre Re-
sonanz? Stoßen jetzt Schriftsteller wie ich eine neue Sachbuchzeit an? Gefällt Ihnen die?
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