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8 GEH NIE ALLEINE ESSEN!

Eine Stunde von Salt Lake City entfernt, in einer Stadt in Utah namens
Eden, gibt es ein atemberaubendes Panorama aus Schnee, Biumen und
Himmel namens Powder Mountain. 2013 hat eine Gruppe bemerkens-
werter Leute um die 20 einen Betrag von 40 Millionen Dollar aufge-
bracht, um das 40 Quadratkilometer groBe Stiick Land zu kaufen. Da-
rauf wollen sie eine dkologische Ferienanlage bauen und ein zweites
(oder drittes, viertes oder fiinftes) Zuhause fiir erfolgreiche Entrepre-
neure schaffen, die die Welt verbessern wollen.

Es ist eine kithne Vision. Die Geschichte, wie diese jungen Erfolgs-
menschen es geschafft haben, ist eines der besten Beispiele dafiir, wie
man die Prinzipien, das Mindset und die praktischen Ubungen in die-
sem Buch zum Leben erweckt.

2008 miihte sich Eliot Bisnow, damals 22 Jahre alt, erfolgreich als An-
zeigenverkiufer fiir das kleine E-Mail-Newsletter-Business seines Vaters
ab —sso erfolgreich, dass das Unternehmen derart wuchs, dass sie es selbst
nicht mehr managen oder weiter vergrof3ern konnten. Bisnow wusste, er
verfiigte nicht tiber das notige Wissen, aber das Wort ,,Wirtschaftsstudi-
um*“ fiel ihm nicht ein. SchlieBlich steckte er schon bis zum Hals in
Schwierigkeiten, sodass er eher gestern als heute Antworten brauchte.

Er las damals Geh nie alleine essen und das brachte ihn dazu, das Problem
aus einem neuen Blickwinkel zu betrachten. Was er wirklich brauchte, war
Zugang zu einem Netzwerk, das ihm die Art von Mentoring und die Rat-
schlige bieten konnte, die er brauchte, um dem schnell wachsenden Unter-
nehmen zu helfen. Es war kein Wissensproblem. Es war ein Problem, das
mit Menschen zu tun hatte, mit einer Losung, die auf Menschen beruhte.

Genau wie es das Buch vorschlug, schuf er einen Bezichungs-Ak-
tions-Plan und listete alle seine Moglichkeiten auf — Top-Unterneh-
mer, die ihn vielleicht an ihren Erfolgslektionen teilhaben lieBen. Dann
schnappte er sich das Telefon, rief aufs Geratewohl Leute an und
machte ihnen ein Angebot, das so grof3ziigig war, dass sie nicht wider-
stehen konnten: ein komplett bezahltes Skiwochenende (Bisnow bela-
stete seine eigene Kreditkarte mit 15.000 Dollar, um das zu ermogli-
chen), bei dem sie auf Tuchfithlung mit anderen erfolgreichen
Unternchmern gehen und vor allem jungen Aufsteigern als Mentoren
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dienen konnten, die nicht nur nach finanziellem Erfolg strebten, son-
dern auch auf sozialer Ebene etwas Positives bewirken wollten.

Ein kostenloses Skiwochenende und die Moglichkeit, die Welt zu
verbessern? Ich hitte sicher Ja gesagt — ich hitte wahrscheinlich sogar
bezahlt, um daran teilzunehmen. Wie sich herausstellte, war ich nicht
der Einzige und Bumm! hatte Bisnow ein neues Unternehmen. Im Lauf
weniger Jahre sind diese Klausurtagungen zu einem florierenden
Event-Unternchmen namens Summit Series geworden, sowohl mit
einem profitorientierten als auch einem Non-Profit-Zweig.

Summit Series dreht sich nicht nur darum, jungen Unternchmern und
Entreprenecuren auf die Spriinge zu helfen. Es geht darum, eine Commu-
nity zu schaften, die wertvollste Form sozialen Kapitals — diejenigen ver-
traulichen, unterstiitzenden Beziehungen, die die Zusammenarbeit an-
spornen und gleichzeitig unser menschliches Bediirfnis nach Verbindung,
Zugehorigkeit und Sinn befriedigen. Anders ausgedriickt ,eine lebens-
lange Gemeinschaft von Kollegen, Kontakten, Freunden und Mentoren®.

Was uns das letzte Jahrzehnt an Sozialforschung gelehrt hat, ist, dass
die Befriedigung dieser Bediirfnisse im Bereich Bezichungen nicht nur
eine schwammige Vorstellung vom ,guten Leben® ist, sondern hand-
feste Voraussetzung fir Kreativitit, Innovation, Fortschritt — und, am
Ende dieser Kette, Profit.

Nun bezieht Summer Series am Powder Mountain ein dauerhaftes
Zuhause, wo langjihrige Teilnehmer wie der bekannte Milliardir und
Investor Peter Thiel zu denen gehéren, die bis zu zwei Millionen Dol-
lar fiir ein Grundstiick bezahlt haben. Dieses Engagement ist nicht nur
Beleg fiir die Langlebigkeit von Summer Series, sondern auch der
Ideen, die ein Antrieb fiir den Erfolg dieses Unterfangens waren.

Bisnows Geschichte ist eine inspirierende Reise durch die Lektionen
dieses Buches: vor allem GroBziigigkeit in Bezichungen, Wagemut, die
Ptlege sozialer Kontakte, die Vermischung des Personlichen mit dem Be-
ruflichen, Verbindung durch gemeinsame Leidenschaften, etwas zurtick-
geben, Spaf3 haben.

Auch wenn ich es mir gern auf die Fahnen schriebe, bin ich nicht
verantwortlich fiir die Summit Series. Ich bin nur ein gliicklicher Teil-
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haber dessen, was Bisnow und seine Gruppe geschaffen haben. Aber
ich kann mich ehrlicherweise damit briisten, dass Bisnow selbst gesagt
hat, Geh nie alleine essen sei das Handbuch gewesen, das ihm geholfen
hat, seine Vision zu formen und umzusetzen. Und er ist einer von
Tausenden, von denen ich gehort habe, dass sie nicht nur eine Karriere,
sondern ganze Unternchmen auf die Philosophie und die Prinzipien
dieses Buches aufgebaut haben.

Im Folgenden die informellen Leitlinien von Summit Series:

1. Begeben Sie sich auf eine Lernsafari: Jeder hat etwas zu lehren.
Jeder hat etwas zu lernen. Begeben Sie sich auf eine intellektuelle,
spirituelle und kreative Reise.

2. Bauen Sie Freundschaften auf: Bei Summit Series geht es nicht um
Networking, es geht darum, lebenslange Freundschatten zu schliefen.
Die Menschen um Sie herum sind fantastisch. Lernen Sie sie kennen.

3. Erfahren Sie die Gelegenheit gleichzeitigen Handelns: Die
unerwarteten Momente sind oft die bedeutungsvollsten. Heilen

Sie sie willkommen.

4. Zeigen Sie Liebe: Summit Series dreht sich um den Charakter,
nicht um den Lebenslauf. Zeigen Sie den Anfingern IThre Zunei-
gung und werden Sie kein Fanboy der grof3en Tiere.

5. Haben Sie SpaB: Wenn es keinen Spal3 macht, zihlt es nicht.

Willkommen in der sozialen Ara

Was mir der Erfolg von Bisnow und seiner Community — und der von
vielen Tausenden anderen, die mir geschrieben und ihre Erfolgsge-
schichten erzihlt haben — sagt, ist, dass Geh nie alleine essen schr viel mehr

war als nur meine eigene Geschichte. Was mir wie mein einzigartiger
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und chrgeiziger Antrieb vorkam, als armer junger Mann in einer Stahl-
arbeiterstadt in der Nihe von Pittsburgh Connections zu schuften, wur-
de tatsichlich von Kriften beeinflusst, die viel mehr umfassten als nur
die Leute auf dem ortlichen Golfplatz, wo ich als Caddie so viel lernte.

Die Welt verinderte sich und mich — oder vielleicht hatte ich einfach
nur den richtigen genetischen Code, um in diesem neuen Okosystem
aufzublithen. Wie dem auch sei, dieses Buch hat sich zur Anleitung ftir
eine ganze neue Businessira erwiesen.

Im Jahrzehnt darauf habe ich ein Unternehmen aufgebaut, um un-
seren Klienten wihrend dieses schnellen Wandels durch den Autbau
und den Einsatz besserer Bezichungen zum Erfolg zu verhelfen. Ge-
meinsam haben wir uns umfassend dafiir engagiert, Themen zu stu-
dieren und zu verstehen, die lange in anderen Disziplinen beheimatet
waren, wie Emotion, Intuition, Verhalten, Vertrauen, Einfluss, Macht,
Gegenseitigkeit, Netzwerke und all die Dinge, die sich damit befassen,
wie wir uns in Beziehung zu anderen Menschen sehen und wie wir mit
ihnen zusammenarbeiten.

Zwei erstaunliche Dinge sind gleichzeitig geschehen:

1. ,Networking®, ein Begriff, der einst verschrien war, wurde zur
Umgangssprache unserer Zeit, anerkannt als inhirent mensch-
liches Streben — nicht abstoBend oder ausbeutend, sondern den
Kriften der Gegenseitigkeit innewohnend, die die menschliche
Entwicklung und eine Wirtschaft vorantreiben, die auf Zusam-
menarbeit beruhen. Die wertvollste Wihrung ist heute das soziale
Kapital, definiert als Informationen, Expertise, Vertrauen und Ge-
samtwert, der in den Bezichungen besteht, die Sie pflegen, und in
den sozialen Netzwerken, denen Sie angehoren.

2. Die Wissenschaft hat die Gleichung bestitigt, die sich mir vor zehn
Jahren als intuitive Eingebung aufgedringt hat:

ERFOLG IM LEBEN = (DIE MENSCHEN, DIE SIE TREFFEN) +
(WAS SIE GEMEINSAM SCHAFFEN)
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Ihr Netzwerk prigt Ihr Schicksal, das ist eine Realitit, die von vielen
Studien im sich herausbildenden neuen Feld des sozialen Networkings
und der sozialen Ansteckungstheorie gestiitzt wird. Wir werden durch
die Menschen definiert, mit denen wir interagieren. Unser Gehalt, un-
sere Stimmung, wie gesund unser Herz und wie umfangreich unser
Bauch ist — all diese Dinge werden dadurch bestimmt, mit wem und
wie wir uns zu interagieren entschlieSen.

Und indem Sie Thre Bezichungen kontrollieren — was manchmal,
wenn man es richtig macht, bedeutet, dass man die Kontrolle aufgibt,
wie ich es tiber die Jahre gelernt habe, besonders, als ich Vater wurde —,
tibernehmen Sie auch die Kontrolle iiber Ihre Karriere und tiber Ihre
Zukunft. Die Lektionen in diesem Buch waren noch nie einfluss-
reicher und wichtiger.

Dieser Trend wird sich noch verstirken. Heute ersetzen Kinder ihre
Nabelschnur durch das Internet und werden mit der ersten Auspri-
gung des eigenen Ichs durch das stindige Bewusstsein und die welt-
weite Interaktion geformt. Wihrend sie, getrieben von den sozialen
Medien, aufwachsen, werden sie zu Genies in einigen Bereichen der
Bezichungspflege und zu Idioten in anderen Bereichen — und ich gehe
davon aus, dass sie die nichsten Jahrzehnte damit zubringen, heraus-
zufinden, welche Bereiche dies sind (gerade rechtzeitig fiir die nichste
umfassende Revolution). Zum Gliick fiir die jungen genauso wie die
ilteren Leser deckt das Buch nun auch diesen Bereich ab.

Als Geh nicht alleine essen das erste Mal veréftentlicht wurde, ge-
niigten ein paar Anspielungen an die Cybernauten, mein Palm Pilot und
das ,revolutionire“ Management-Tool fiir Kontakte namens Plaxo,
um das Buch an die Spitze der technologischen und digitalen Bezie-
hungspflege riicken zu lassen. Heute haben die sozialen Medien und
mobile Gerite ohne Frage die Art, wie wir Bezichungen pflegen, Ein-
fluss gewinnen und soziales Kapital aufbauen, entscheidend beein-
flusst.

Wihrend die Jahre vergingen, haben die Fans meines Buches be-
harrlich darauf gedringt, dass es eine Uberarbeitung brauchte, wenn
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es weiter seinen Ruf behalten sollte, die beste Allzweckanleitung fiir
den Aufbau von Bezichungen zu sein.

Bei der Uberarbeitung von Geh nie alleine essen habe ich mich be-
miiht, so viel originalen Inhalt wie méglich zu bewahren, denn ehrlich
gesagt funktioniert er immer noch. Ich habe drei neue Kapitel hinzu-
gefiigt und den gesamten Text auf den neuesten Stand gebracht, um
das Buch deutlicher und stirker auf die digitale Ara auszurichten.

Auch wenn die Technologie sich weiterentwickelt hat, sind die ur-
spriinglichen Mindsets — GroBziigigkeit, Authentizitit und ein Glau-
ben, dass jeder GroBes leisten kann, unabhingig von wirtschaftlichem
Hintergrund, Ethnie, Alter oder Geschlecht, solange man anderen stets
etwas Wertvolles zu bieten hat — dankenswerterweise immer noch giil-
tig. Der Motor der sozialen Medien wird immer noch von denselben
kulturellen Werten angetrieben.

Wie man dieses Buch lesen sollte

Sie werden den grofiten Nutzen aus diesem Buch ziehen kénnen, wenn
Thr Wunsch, etwas zu lernen, nur von Ihrer Bereitschaft, zu handeln,
iibertroften wird.

Wenden Sie die Prinzipien und Taktiken an, sobald Sie sie gelesen
haben. Mein operatives Mindset hat folgende Grundlage: Egal wie alt
Sie sind oder in welcher Situation Sie sich wiederfinden, Thr Pfad zu
wahrer GroéBe beginnt in dem Moment, in dem Sie den Mut und die
Risikobereitschaft aufbringen, anderen groBziigig die Hand zu rei-
chen.

Beziehungspflege und soziale Kompetenz erfordern aktives Lernen.
Wenn Sie warten, bis Sie alles gemeistert haben, um sich voll zu enga-
gieren, dann werden Sie Monate oder Jahre verschwenden, falls Sie
tiberhaupt je vom Fleck kommen.

Hier sind nur ein paar Dinge, zu denen Sie dieses Buch befihigen

wird:
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1. Eine befriedigende, authentische, effektive Netzwerkstrategie zu
schaffen, die ein Leben lang besteht.

2. Soziales Kapital aufzubauen und auszurichten, um noch ambitionier-
tere Ziele zu erreichen.

3. Strategie und gliickliche Zufille zu kombinieren, um stindig in Kon-
takt mit einem weitldufigen Netzwerk an Menschen zu bleiben.

4. Ihre Bezichungen zu filtern und zu priorisieren, um qualitativen
Austausch zu begiinstigen, der Thre Ziele und Werte voranbringt.

5. Eine magnetische personliche ,Marke“ zu entwickeln, die Men-
schen dazu bringt, Informationen mit Ihnen zu teilen, Thnen die
Tiiren zu 6ftnen und Ressourcen zur Verfiigung zu stellen.

6. Diese Marke fiir die sozialen Medien zu iibersetzen, um einen
treuen Online-Stamm aufzubauen.

7. Thren Wert fiir Ihr Netzwerk zu steigern — besonders fiir Thr Unter-
nehmen oder Thre Kunden.

8. Innovativen Content zu schaften, um einen Ruf als Experte aufzu-
bauen und Ihren Online-Einfluss zu vergréBern.

9. ,Entdeckt” zu werden und die besten Chancen geboten zu bekommen.

10. Das Leben zu erschaffen, das Sie sich wiinschen, und ein Netz-
werk, das Sie begeistert anfeuert.

Mehr als eine halbe Million Leser, von Highschool-Studenten bis zu
gefeierten CEOs, haben GroBes geleistet, indem sie durch Geh nie allei-
ne essen die Kunst gelernt haben, mit anderen zusammenzuarbeiten.

Werden Sie einer von ihnen.



Teil 1

Das Mindset






Werden Sie
Mitglied im Klub

»~Beziehungen sind alles. Alles im Universum
existiert nur, weil es in Beziehung zu allem an-
deren steht. Nichts existiert isoliert. Wir miissen
aufhoéren so zu tun, als wdren wir Individuen,
die es alleine schaffen.”

- Margaret Wheatley
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»Wie in aller Welt bin ich eigentlich hierhergekommen?®, fragte ich
mich als Giberwiltigter Student an der Harvard Business School (HBS)
in meinem ersten Studienjahr immer wieder.

Ich hatte noch nie etwas mit Rechnungswesen oder Finanzwesen zu
tun gehabt. Um mich herum sah ich gnadenlos zielstrebige junge
Minner und Frauen, die wirtschaftswissenschaftliche Studienab-
schliisse hatten. Sie hatten schon in den besten Hiusern der Wall Street
Zahlen durchgerechnet und Tabellenkalkulationen analysiert. Die
meisten stammten aus wohlhabenden Familien, sie hatten Stammbiu-
me und ihre Namen enthielten romische Ziffern. Ich war ganz schén
cingeschiichtert.

Wie sollte ein Typ wie ich, der aus einer Arbeiterfamilie stammte,
einen geisteswissenschaftlichen Abschluss hatte und ein paar Jahre in
einer traditionellen Herstellerfirma gearbeitet hatte, mit den Vollbliitern
von McKinsey und Goldman Sachs mithalten, die aus meiner Sicht
schon in der Wiege Unternchmensdaten berechnet hatten?

Das war ein entscheidender Moment in meiner Karriere und in
meinem Leben.

Ich war ein Junge vom Lande, aus dem stidwestlichen Pennsylvania,
und wuchs in einer kleinen, von harter Arbeit geprigten Stahl- und
Kohlestadt namens Youngstown in der Nihe von Latrobe auf. Unsere
Wohnlage war so lindlich, dass man von der Veranda unseres beschei-
denen Hauses aus keine anderen Hiuser sah. Mein Vater arbeitete im
ortlichen Stahlwerk und an den Wochenenden half er am Bau. Meine
Mutter putzte in einem Stidtchen in der Nihe die Wohnungen von
Arzten und Anwilten. Mein Bruder entkam dem Kleinstadtleben
durch die Armee; meine Schwester heiratete wihrend der Highschool
und zog aus, als ich noch ein Kleinkind war.

Auf der HBS kam die ganze Unsicherheit aus meiner Jugendzeit
wieder hoch. Wissen Sie, obwohl wir nicht viel Geld hatten, wollten
meine Eltern mir unbedingt die Chancen bieten, die mein Bruder und
meine Schwester (aus der ersten Ehe meiner Mutter) nie bekommen
hatten. Meine Eltern forderten mich und opferten alles andere, damit
ich eine Ausbildung bekam, wie sie sich in unserer Stadt sonst nur die
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gut situierten Kinder leisten konnten. Die Erinnerungen an jene Tage
stromten auf mich ein, als mich meine Mutter immer mit unserem ver-
beulten, blauen Nova an der Bushaltestelle des privaten Kindergartens
abholte, wihrend die anderen Kinder in Limousinen und BMWs Platz
nahmen. Ich wurde wegen unseres Autos, wegen meiner Polyesterklei-
dung und meiner nachgemachten Docksiders gnadenlos gehinselt —und
dadurch tiglich an meinen Rang in der Hierarchie des Lebens erinnert.

Diese Erfahrung war in vielfacher Hinsicht ein Segen, weil sie mei-
ne Willenskraft stirkte und meinen Erfolgsdrang befeuerte. Sie machte
mir klar, dass es eine strikte Trennungslinie zwischen den Begiiterten
und den Habenichtsen gab. Meine Armut machte mich wiitend. Ich
tithlte mich von dem Netzwerk der anderen ausgeschlossen. Anderer-
seits trieb mich das alles an, mich mehr anzustrengen als alle anderen.

Ich sagte mir, dass harte Arbeit einer der Wege war, auf dem ich gegen
jede Wahrscheinlichkeit auf die HBS gekommen war. Da war aber noch
etwas anderes, das mich von dem Rest meiner Klasse unterschied und
mir einen Vorteil verschaftte. Anscheinend hatte ich lange vor meiner
Ankunft in Cambridge schon etwas gelernt, das viele meiner Kommi-
litonen anscheinend nicht gelernt hatten.

In meiner Jugend arbeitete ich im 6rtlichen Country Club als Cad-
die fiir die Hausbesitzer aus dem wohlhabenden Nachbarstidtchen
und ihre Kinder. Ich dachte oft intensiv iiber die Menschen nach, die
Erfolg hatten, und iiber die Menschen, die keinen Erfolg hatten. Ich
machte damals eine Beobachtung, die meine Weltsicht verindern sollte.

Aufden langen Wegen, auf denen ich ihre Taschen trug, beobachte-
te ich, wie diese Menschen — die berufliche Hohen erreicht hatten, die
mein Vater und meine Mutter nicht kannten — sich gegenseitig halfen.
Sie vermittelten einander Jobs, sie investierten Zeit und Geld in die
Ideen der anderen und sie sorgten dafiir, dass ihre Kinder in die besten
Schulen kamen, die richtigen Praktikumsplitze und schlieBlich die be-
sten Jobs erhielten.

Der Beweis stand mir deutlich vor Augen: Erfolg zeugt Erfolg und
die Reichen werden tatsichlich immer reicher. Das Netz aus Freunden
und Kollegen war der beste Golfschliger, den die Menschen, fiir die ich



20 GEH NIE ALLEINE ESSEN!

arbeitete, in der Tasche hatten. Mir wurde klar, dass Armut nicht nur
der Mangel an finanziellen Mitteln war; sie war die Isolation von den-
jenigen, die einem helfen konnten, mehr aus sich zu machen.

Ich kam zu dem Schluss, dass das Leben in mancherlei, ganz kon-
kreter Hinsicht ein Spiel wie Golf ist und dass die Menschen, die die
Regeln gut kennen, dieses Spiel am besten und erfolgreichsten spielen.
Die michtigste Lebensregel von allen besagt, dass die Person, die aus
den richtigen Griinden die richtigen Leute kennt und die Macht dieser
Bezichungen ausnutzt, Mitglied im ,,Klub“ werden kann, egal ob sie als
Caddie angefangen hat oder nicht.

Diese Erkenntnis zog mehrere wichtige Folgerungen nach sich.
Wenn man seine Ziele im Leben erreichen will, ist es gar nicht so wich-
tig, wie intelligent man ist oder welche angeborenen Begabungen man
hat — und was mir am meisten die Augen ftnete: Es ist nicht einmal so
wichtig, woher man kommt und womit man angefangen hat. Sicherlich
ist das alles wichtig, aber das bringt alles wenig, wenn man nicht eines
begriffen hat: Alleine schafft man das nicht. Alleine kommt man tiber-
haupt nicht weit.

Zum Gliick brannte ich darauf, etwas aus mir zu machen (und hatte
chrlich gesagt schreckliche Angst, dass ich es zu nichts bringen wiirde).
Wenn das nicht so gewesen wire, hitte ich vielleicht genauso wie mei-
ne Caddie-Kollegen nur danebengestanden und zugeschaut.

Zum ersten Mal lernte ich die unglaubliche Macht der Bezichungen
durch Mrs. Pohland kennen. Caryl Pohlands Mann gehorte das gro3e
Holzlager in unserer Stadt. Ihr Sohn Brett war so alt wie ich und wir
waren befreundet. Sie gingen in dieselbe Kirche wie wir. Ich glaube, ich
wire damals gern Brett gewesen (toller Sportler, reich, alle Midchen
liefen ihm nach).

Im Golfklub war ich Mrs. Pohlands Caddie. Ich war ironischerwei-
se als Einziger darauf bedacht, ihre Zigaretten zu verstecken. Ich riss
mir ein Bein aus, damit sie alle Turniere gewann. Am Morgen vor dem
Turnier liefich den Golf-Parcours ab, um zu sehen, wo die schwierigen
Stellen waren, und priifte, wie schnell man auf den Greens war. Mrs.
Pohland sackte einen Sieg nach dem anderen ein. Ich machte meine



WERDEN SIE MITGLIED IM KLUB 21

Arbeit an allen ,Ladies’ Days“ so gut, dass sie bei ihren Freundinnen
mit mir prahlte. Schon bald forderten auch andere mich an.

Als Caddie schaffte ich 36 Locher am Tag, wenn ich so viel Arbeit
bekam, und ich behandelte den Obercaddie, als wire er ein Konig. In
meinem ersten Jahr gewann ich den Preis als bester Caddie und bekam
dadurch die Chance, fiir Arnold Palmer als Caddie zu arbeiten, als er
einmal vorbeikam und auf dem Golfplatz seiner Heimatstadt spielte.
Arnie hatte selbst als Caddie im Latrobe Country Club angefangen und
spiter gehorte ihm der Klub. Ich sah in ihm ein Vorbild. Er war der
lebende Bewetis dafiir, dass Erfolg im Golf und im Leben nichts mit der
Gesellschaftsschicht zu tun hat, aus der man stammt, sondern vielmehr
mit Zugangsmoglichkeiten (ja, und in seinem Fall nattirlich mit Ta-
lent). Manche Menschen bekamen den Zugang durch Geld oder Ge-
burt. Andere waren einfach fantastisch gut in dem, was sie taten — wie
Arnold Palmer. Ich wusste, dass mir meine Initiative und mein Antrieb
einen Vorteil verschafften. Arnie war der inspirierende Beweis dafiir,
dass die Vergangenheit nicht das Vorspiel zur Zukunft zu sein braucht.

Jahrelang gehorte ich de facto zur Familie Pohland; ich fuhr mit
ihnen in Urlaub und war fast jeden Tag bei ihnen zu Hause. Brett und
ich waren unzertrennlich und ich liebte diese Familie wie meine eige-
ne. Mrs. Pohland sorgte dafiir, dass ich im Klub jeden kennenlernte,
der mir helfen konnte; und wenn ich trodelte, dann sagte sie es mir
auch. Ich halfihr auf dem Golfplatz, und da sie meine Mithen und die
Sorgfalt, die ich ihr angedeihen lie3, zu schitzen wusste, half sie mir in
meinem Leben. Sie lehrte mich eine einfache, aber wichtige Lektion
tiber die Macht der Grofziigigkeit. Wenn man anderen hilft, helfen sie
einem hiufig auch. Das ,,Gegenseitigkeitsprinzip“ — so nennen die
Menschen dieses zeitlose Prinzip im spiteren Verlaufihres Lebens. Ich
kannte nur das Wort ,,mogen“. Wir mochten uns und gaben uns alle
Miihe, uns gegenseitig Gutes zu tun.

Dank dieser Zeit und besonders dank dieser Lektion begriff ich im
ersten Semester auf der HBS, dass die ganzen hyper-wettbewerbsori-
entierten und individualistischen Studenten einen groBen Fehler
machten. Auf allen Gebieten, aber ganz besonders in der Wirtschaft,
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stellt sich der Erfolg ein, wenn man nicht gegen die Menschen, sondern
mit ihnen zusammenarbeitet. Gegen diese Tatsache kommen keine Ta-
bellen, keine Dollars und keine Cents an: Das Geschiftsleben ist ein
menschliches Unterfangen, es wird von Menschen betrieben und ge-
steuert.

Das zweite Semester war noch nicht weit fortgeschritten, da sagte
ich schon scherzhaft zu mir selbst: ,Wie in aller Welt sind eigentlich die
anderen hierhergekommen?“

Ich stellte fest, dass vielen meiner Mitstudenten die Fihigkeiten und
Strategien fehlten, die zum Aufbau und zur Erhaltung von Bezie-
hungen gehdren. In Amerika und vor allem in der Welt der Wirtschaft,
wird man dazu erzogen, den Individualismus 2 la John Wayne hochzu-
halten. Menschen, die anderen bewusst den Hof machen, damit sie an
threm Leben teilhaben konnen, gelten als Schleimer, Arschkriecher
und schmierige Speichellecker.

Im Laufe der Jahre lernte ich, dass die gewaltige Anzahl der Vorur-
teile, die das Bild der aktiven Beziechungsaufbauer verdiistern, nur noch
von der Anzahl der Falschauffassungen dariiber erreicht wird, wie der
richtige Aufbau von Beziechungen funktioniert. Was ich auf dem Golf-
platz erlebt hatte — dass Freunde ihren Freunden und Familien anderen
Familien halfen, die ihnen etwas bedeuteten —, hatte nichts mit Mani-
pulation oder mit Gegenleistungen zu tun. Nur selten wurde darauf
geachtet, wer was fiir wen getan hatte, oder gab es eine Strategie, die
man ausheckte, um etwas zuriickzubekommen.

Nach und nach betrachtete ich das Zugehen auf Menschen als Mog-
lichkeit, sowohl im Leben anderer Menschen etwas zu bewirken als
auch mein eigenes Leben zu erforschen, daraus zu lernen und es zu
bereichern; es wurde die bewusste Konstruktion meines Lebensweges.
Als ich meine Networking-Bemiithungen in diesem Licht betrachtete,
gestattete ich mir, sie in allen Bereichen meines beruflichen und pri-
vaten Lebens hemmungslos fortzusetzen. Ich empfand das aber nicht
als so kalt und unpersoénlich, wie ich das Wort ,, Networking® verstand.
Es war cher so, dass ich ,,Verbindungen® herstellte — ich teilte mein Wis-
sen, meine Mittel, Zeit und Energie, Freunde und Kollegen, Einfiih-
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lungsvermogen und Mitgefiihl in dem stetigen Bemiihen, anderen
Nutzen zu bieten, wobei ich gleichzeitig meinen eigenen Nutzen stei-
gerte. Wenn man als ,,Connector” — als Bindeglied, als soziale Schalt-
stelle — fungiert, geht es genauso wie beim Geschift an sich nicht um
das Managen von Transaktionen, sondern um das Managen von Be-
ziehungen.

Menschen, die instinktiv ein starkes Bezichungsnetz aufbauen, ha-
ben schon immer groBartige Unternehmen geschaffen. Wenn man die
Geschiftswelt auf das Wesentliche reduziert, geht es nach wie vor da-
rum, dass Menschen anderen Menschen etwas verkaufen. In dem ge-
waltigen Brimborium, das die Geschiftswelt unauthérlich um alles
Mogliche macht, um Marken, um Technologie, um Design, um Preis-
tiberlegungen und die endlose Suche nach dem ultimativen Wettbe-
werbsvorteil, geht der Grundgedanke leicht verloren. Aber fragen Sie
cinen beliebigen gestandenen CEO, Unternchmer oder sonstigen Ge-
schiftsprofi, wie er seinen Erfolg erreicht hat; ich garantiere Thnen, dass
Sie kaum Geschiftsjargon zu héren bekommen. Vor allem werden ih-
nen diese von denjenigen Menschen erzihlen, die ihnen den Weg geeb-
net haben — falls der Befragte ehrlich und nicht zu sehr von seinem
cigenen Erfolg eingenommen ist.

Nachdem ich jahrzehntelang in meinem Leben und in meiner Kar-
riere die Macht der Beziehungen mit Erfolg angewendet habe, bin ich
zu der Uberzeugung gelangt, dass ,Connecting® zu den wichtigsten
Fertigkeiten gehort, die man im Beruf— und im Leben — je lernen wird.
Warum? Weil, ehrlich gesagt, Menschen einfach lieber Geschifte mit
jemandem machen, den sie kennen und mogen. Karrieren funktionie-
ren — auf allen erdenklichen Feldern — auf die gleiche Weise. Und wie
Bibliotheken fiillende Forschungen bewiesen haben, werden selbst un-
ser allgemeines Wohlbefinden und unser Gliickgetiihl zum groBen Teil
von der Unterstiitzung, der Leitung und der Liebe diktiert, die wir von
der Gemeinschaft empfangen, die wir uns aufbauen.

Es hat eine Weile gedauert, bis ich genau herausgefunden hatte, wie
man Verbindungen zu anderen kniipft. Aber eines wusste ich mit Ge-
wissheit: Egal ob ich Prisident der Vereinigten Staaten oder Prisident
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des Elternbeirats werden wollte, auf jeden Fall gab es viele andere Men-
schen, deren Hilfe ich auf dem Weg dorthin bendtigen wiirde.

Selbsthilfe - eine falsche Bezeichnung

Wie macht man aus einem Bekannten einen Freund? Wie bringt man
andere Menschen dazu, dass sie sich emotional fiir IThr Fortkommen
einsetzen? Warum gibt es Gliickspilze, die nach einer Geschiftssitzung
genug Verabredungen zum Essen fiir einen ganzen Monat und ein
Dutzend potenzielle neue Mitarbeiter in der Tasche haben, wihrend
andere nur Bauchschmerzen haben? Wohin muss man gehen, damit
man die Art von Menschen trifft, die das eigene Leben am stirksten
beeinflussen kénnen?

Von meiner frithesten Jugend in Latrobe an saugte ich aus allen er-
denklichen Quellen Klugheit und Rat auf — von Freunden, aus Bii-
chern, von Nachbarn, Lehrern und meiner Familie. Mein Durst nach
mehr war unstillbar. Aber im Berufsleben geht meiner Erfahrung nach
nichts tiber den Einfluss von Mentoren. In allen Stadien meiner Lauf-
bahn suchte ich mir die erfolgreichsten Menschen in meiner Umge-
bung aus und bat sie um Hilfe und Leitung,.

Was ein Mentor wert ist, lernte ich zuerst bei einem Rechtsanwalt
namens George Love. Er und der Borsenmakler der Stadt, Walt Saling,
nahmen mich unter ihre Fittiche. Ich war von ithren Geschichten iiber
das Leben als Selbststindiger und von ihren klugen Spriichen voller
Know-how gefesselt. Mein Ehrgeiz fiel auf den fruchtbaren Boden von
Georges und Walts ausufernden Geschiftseskapaden, und seither hielt
ich immer Ausschau nach Menschen, die mir etwas beibringen oder
mich inspirieren kénnten. Im spiteren Verlauf meines Lebens, als ich
mit Unternehmenslenkern, Ladenbesitzern, Politikern und Entschei-
dungstrigern jeglicher Couleur verkehrte, bekam ich langsam ein Ge-
tithl daftir, wie die erfolgreichsten Menschen unseres Landes auf ande-
re zugehen und wie sie diese Menschen dazu einladen, ihnen beim
Erreichen ihrer Ziele zu helfen.





