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VORWORT

Urspriinglich war ich eingeladen worden, Geht nicht, gibt’s
nicht! fir den Welttag des Buches 2006 zu schreiben. Die Idee
war, interessierten Lesern eine amisante und inspirierende Lek-
tire zu bieten, die sie dazu anregen wirde, Blicher in die Hand
zu nehmen und weiterzulesen.

Die erste Ausgabe meines kleinen Buches war weit erfolgrei-
cher, als ich mir je ertraumt hatte. Das Buch verkaufte sich tber-
all auf der Welt, kam in Sudafrika auf Platz 1 und in Australien
auf die Bestsellerliste. Ich war enorm erfreut Uber die Begeiste-
rung, mit der es aufgenommen wurde. Viele Menschen schrie-
ben mir, wie sehr sie das Buch ermutigt und inspiriert hatte. Ich
habe auch festgestellt, dass sich ein weit gréBeres Publikum da-
fur interessierte als nur die Besucher des Welttags, fur die es
eigentlich geschrieben worden war.

Ein Jahr spater wurde ich gefragt, ob ich gern eine lber-
arbeitete und erweiterte Fassung fiir eine breitere Leserschaft
schreiben wiirde. In der vorliegenden neuen Ausgabe von
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Geht nicht, gibt’s nicht! finden Sie sowohl meine urspringli-
chen Lektionen fiirs Leben als auch neue, die auf die Zukunft
gerichtet sind.

Obwohlich nie Regeln gefolgt bin, habe ich bei jedem Schritt,
den ich ging, meine Lektionen gelernt. Die Lektionen begannen
bereits daheim, als ich noch klein war, und setzten sich fort in
der Schule und im Job, als ich als Teenager das Student-Maga-
zin herausgab. Ich lerne noch immer und hoffe, dass ich damit
nie aufhore. Diese Lektionen sind mir mein ganzes Leben hin-
durch zugute gekommen, und ich hoffe, dass Sie auf diesen Sei-
ten etwas Inspirierendes fur sich finden werden.

Die Zeitungen bezeichnen meine Partner und mich als Virgin
,Mavericks in Paradise” (AuBenseiter im Paradies) — vielleicht,
weil ich zwei idyllische tropische Inseln besitze, eine in der Kari-
bik und eine an der Kiiste Nordaustraliens. Es besteht kein Zwei-
fel, dass wir die Dinge hier tendenziell etwas lockerer angehen
als in den meisten Firmen Ublich und was mich betrifft, funktio-
niert es. Ich arbeite hart und feiere kraftig.! Ich glaube an Ziele.
Es ist niemals schlecht einen Traum zu haben, aber ich gehe die
Sache immer praktisch an. Ich fantasiere nicht oder ergehe mich
in Tagtrdumen Uber das Unmdogliche. Ich lege Ziele fest und ar-
beite dann aus, wie ich sie erreichen kann. Alles, was ich im Le-
ben machen will, méchte ich gut machen, nicht halbherzig. In
der Schule hatte ich Probleme mit dem Lesen und Schreiben.
Damals kannte man Legasthenie nicht, und meine Lehrer dach-
ten, ich ware faul. Also brachte ich mir selbst bei, wie man Dinge
auswendig lernt. Heute habe ich ein sehr gutes Gedachtnis. Und
das ist zu einem meiner besten Werkzeuge im Geschéftsleben
geworden.

Seit meiner Griindung von Virgin im Jahr 1967 haben wir es
sehr weit gebracht. Wir haben klein angefangen und sind grof3

1) So lautet die Virgin-Philosophie: ,work hard, play hard” - wer hart arbeitet, soll auch
kraftig feiern.



geworden. Manchmal scheint es unglaublich, mit welcher Ge-
schwindigkeit wir uns in vielen Geschaftsbereichen und mit neu-
en Firmen ausbreiten, egal ob Cola oder Wein, Hochzeitskleider
oder Handys, Biicher, Comics, Zeichentrickfilme, Kreditkarten,
Flugzeuge, Zige oder sogar die Weltraumfahrt. Nichts scheint
unmaglich oder zu grof3, um damit fertig zu werden. Virgin steht
wirklich voll und ganz hinter meiner Maxime ,,Geht nicht, gibt's
nicht!”. Ich liebe es zu beobachten, welchen Enthusiasmus und
welche Energie unser Team an den Tag legt, und genieB3e es,
wenn wir eine neue ldee aufgreifen und zum Leben erwecken.

Aber jetzt befinden wir uns in einem neuen Jahrtausend, und
die alte Vorstellung, dass die Industrie den Ton angibt und den
Letzten die Hunde beiBBen, andert sich. Angesichts der riesigen
Schritte, die die Wissenschaft macht, und da wir inzwischen ver-
stehen, wie die Erde und das Universum funktionieren, ist uns
klar geworden, dass alles miteinander verknupft ist; nichts steht
oder handelt fir sich allein. Jede Handlung zieht eine Folge
nach sich. Und weil das so ist, halte ich es fur sehr wichtig zu
wissen, wie Virgin im 21. Jahrhundert arbeiten wird.

Global gesehen hat das Verhalten der Menschen, Industrien
und Unternehmen einen unmittelbaren und oft langfristigen
Einfluss auf unsere Welt. Macht der Mensch einen Fehler, kann
das katastrophale Folgen haben. Von der personlichen Warte
aus betrachtet, beschaftigt Virgin mehr als 50.000 Mitarbeiter,
deren Existenz auf dem Spiel steht, wenn wir in den vielen Be-
reichen, in denen wir uns etabliert haben, nicht erfolgreich sind.
Als Geschéaftsmann will ich naturlich weiterkommen und erfolg-
reich sein, und manchmal scheint es, dass die glinstigere Her-
stellungsmethode die bessere ist. Doch eine meiner Regeln lau-
tet: Flige niemandem Schaden zu.

Es kommt mir so vor, als hatte ich, neben meiner Verantwor-
tung als Chef eines der erfolgreichsten und aktivsten Unterneh-
men der Welt, die Verantwortung und Pflicht, alles Menschen-
maogliche zu tun, um sicherzustellen, dass wir niemandem Schaden
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zufligen. Ich habe mir die Tatsache zu Herzen genommen, dass
alles, was wir tun, irgendetwas oder irgendjemanden irgendwo
berihrt.

Lange Zeit war ich ein Fan der Gaia-Theorie, eine vor fast
vierzig Jahren von James Lovelock formulierte These, die be-
sagt, dass die Erde ein lebendes Wesen ist, wie eine einzelne
Zelle, und wie bei einer einzelnen Zelle alles, was sie fir ihre
Existenz braucht, in ihr enthalten ist. AuBerdem glaubt Profes-
sor Lovelock, dass der Planet seine Schaden selbst reparieren
kann. Doch selbst bei Gaia gibt es den Punkt, an dem kein Zu-
rick moglich, jenseits dessen der Schaden vielleicht nicht mehr
reversibel ist. Umweltwissenschaftler haben uns davor gewarnt:
Entwicklungen und die Industrie, ebenso der Verlust riesiger Re-
genwaldgebiete sind mit rasantem Tempo fortgeschritten. Da-
bei wurde so viel CO, in die Atmosphére abgegeben, dass wir in
einen Kreislauf globaler Erwarmung hineingeraten sind, der zur
Zerstérung der meisten Lebensformen auf der Erde fihren
konnte. Das ist es, was jetzt gerade passiert. Die Umwelt muss
an erster Stelle stehen, wenn wir Uberleben wollen.

Als Kapitalist musste ich mir die sachliche Frage stellen: War
ich gerade dabei, jemandem Schaden zuzufiigen? Nach sorgfal-
tigen Recherchen und Untersuchungen stellte sich heraus, dass
es eine Moglichkeit gab, wie ich ein Kapitalist sein und dennoch
meine Umweltphilosophie einbeziehen konnte, an der ich so
lange festgehalten hatte. Durch das Eruieren von Méglichkei-
ten, wie Virgin neue Treibstoffe entwickeln konnte, um CO,-
Emissionen zu verringern, konnten wir dazu beitragen, dass die
globale Erwarmung riickgangig gemacht wird. Wir kdnnten au-
Berdem Schritte einleiten, um unseren Konzern zu mehr Um-
weltverantwortung heranzuziehen. Ich habe als Grundsatz den
Begriff des ,Gaia-Kapitalismus” eingefiihrt, ein einpragsamer
Ausdruck und eine Mdglichkeit fir die Zukunft.

Mir ist klar geworden, dass Industrie und Unternehmen, auch
wenn sie auf einer breiten, kommerziellen Ebene existieren,



nicht zwingend etwas Schlechtes sein miussen. Natdrlich wollen
wir alle Kihlschranke haben, Autos fahren, in Flugzeuge und
Zlge steigen und unser normales, ausgefiilltes und zufriedenes
Leben fuhren. Doch gleichzeitig missen wir uns starker verge-
genwértigen, inwiefern unsere Handlungen unserer Umwelt
schaden. Ich bin der Ansicht, dass es Sache groBBer Unterneh-
men wie Virgin ist, hier eine Vorreiterrolle zu spielen mit einem
ganzheitlichen Ansatz, einer der, wahrend er erfolgreiche Unter-
nehmen hervorbringt und erhélt, auch dazu beitrégt, das Gleich-
gewicht der Natur zu schiitzen und so geringen Schaden wie
moglich anzurichten.

Virgin kann das, weil wir ein Privatunternehmen sind. Ich hal-
te nichts davon, nach Schema F vorzugehen. Ich andere die Din-
ge, wenn ich kann und dadurch eine Verbesserung herbeifihre,
und setze durch meine Arbeit ein Beispiel. Dies verdanke ich
dem Einfluss vieler guter und brillanter Menschen: Nicht nur
James Lovelock hat mich inspiriert, sondern auch die Ideen ei-
nes meiner Verwandten, Sir Peter Scott, der vor seinem Tode
den World Wildlife Fund griindete; Jonathon Porritt, Mitbe-
grinder des Forum for the Future (und Griinder von Green-
peace); der australische Wissenschaftler und Umweltschitzer
Tim Flannery, der in seinem wegweisenden Buch Wir Wetterma-
cher erklart, dass wir alle das Weltklima auf positive Weise be-
einflussen kénnen; und schlieBlich Al Gore, der es sich mit sei-
nem als Buch und Film erschienenen Werk Eine unbequeme
Wahrheit zur Mission gemacht hat, die Botschaft riberzubrin-
gen, dass die Welt am Rand einer Umweltkatastrophe steht.

Mein neues Lebensziel ist es, einen Riickgang der CO,-Emis-
sionen zu bewirken. Daher werden wir bei Virgin uns in den
kommenden Monaten und Jahren jeden wissenschaftlichen Vor-
stoB3 und jede Entwicklung ansehen — und vielleicht auch selbst
Einiges dazu beitragen —, die zu einem organischeren und ganz-
heitlicheren Geschéaftsansatz fihren. Die Zukunft ist spannend.
Es konnte sein, dass wir an der Schwelle zu einer Renaissance

VORWORT
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stehen, nicht nur, was unser aller Art zu leben, sondern auch,
was Unternehmen und Erfindungen anbelangt.

Im Zusammenhang damit wurde Virgin Unite ins Leben geru-
fen, eine gemeinnutzige Stiftung zur Unterstiitzung eines Netz-
werks von an der Basis tatigen Wohltatigkeitsorganisationen,
die sowohl auf lokaler als auch globaler Ebene Gutes tun. Wir
ermuntern unsere Mitarbeiter und Kunden dazu mitzumachen
und sich freiwillig zu engagieren. Auf diese Weise kdnnen wir in
vielen Bereichen Dinge bewegen, besonders bei den wirklich
schwerwiegenden Problemen wie Malaria, AIDS, HIV und TB.

Bildung und Aufklérung spielen hierbei eine entscheidende
Rolle, und Virgin hat sich immer stark fur wohltatige Zwecke und
die Unterstiitzung junger Menschen durch Virgin Unite enga-
giert, aber ich mochte, dass wir uns noch starker an innovativen
Ideen beteiligen, wenn es um Bildung geht. Ich habe an der
sudafrikanischen CIDA University bereits eine School of Entre-
preneurship? gegriindet und werde eine in Zelten untergebrach-
te ,internationale Wanderuniversitat” einrichten. Auch bin ich
der Meinung, dass wir weniger Politisierung und mehr Weisheit
brauchen. Daher ist ein entscheidender Faktor auf meinem Weg
in die Zukunft die Griindung eines Altestenrats, der Ratschlage
gibt, wenn internationale Fihrungspersonlichkeiten ihn darum
bitten. Ich bin geehrt, dass Nelson Mandela zugesagt hat, die
Rolle des Griindervaters zu tibernehmen.

Zu Beginn meines Lebens waren die Dinge bestimmter. Man
trat seine berufliche Laufbahn an, oftmals die gleiche, die auch
der Vater eingeschlagen hatte, und natrlich blieben die meis-
ten Mutter zu Hause. Heute ist nichts sicher; das Leben kann ein
einziger langer Kampf sein. Die Menschen miissen, wenn sie im
Leben vorankommen wollen, Prioritaten setzen. Die beste Lek-
tion, die ich gelernt habe, war Geht nicht, gibt’s nicht. Was auch

2) Siehe Kap. 14



immer es ist, wie schwer und entmutigend etwas auch scheinen
mag, wie der alte Grieche Plato schon sagte: ,Der Anfang ist
der wichtigste Teil der Arbeit”, wahrend die Chinesen sagen:
»Eine Reise von 1.000 Meilen beginnt mit dem ersten Schritt”.

Wenn Sie voraus bis zum Ende und all die Meilen dazwischen
sehen, mit all den Gefahren, denen Sie begegnen kdnnten, wer-
den Sie den ersten Schritt vielleicht niemals wagen. Was auch
immer Sie in lhrem Leben erreichen mdchten, wenn Sie sich
nicht anstrengen, werden Sie nicht ans Ziel kommen.

Machen Sie diesen ersten Schritt. Es wird viele Herausforde-
rungen geben, vielleicht auch ein paar Rlckschlage, aber am
Ende werden Sie es schaffen.

Viel Glick!

Richard Branson
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1

Daran glauben, dass es funktionieren kann
Ziele haben

Das Leben in vollen Zigen genieBen
Niemals aufgeben

Gut vorbereitet sein

An sich selbst glauben

Es immer wieder versuchen

Sich gegenseitig helfen



GEHT NICHT,
GIBT'S NICHT!

Als ich zum ersten Mal erfuhr, dass einige meiner Mitarbeiter
bei Virgin mir den Spitznamen ,Dr. Yes” gegeben haben, war
ich amusiert. Der Beiname war offensichtlich entstanden, weil
ich automatisch auf jede Frage, Bitte oder jedes Problem eher
positiv als negativ reagiere. Ich habe immer versucht, Griinde
dafiir zu finden etwas zu tun, wenn es wie eine gute |ldee er-
scheint, als dagegen.

Mein Motto schlechthin lautet: ,Geht nicht, gibt’'s nicht!”

Ich weil3, dass viele Leute, fast als eine Art pawlowscher Re-
flex, bei einer Frage ,Nein” sagen oder ,lassen Sie mich dari-
ber nachdenken”, egal, ob es sich um etwas Kleines und Unbe-
deutendes handelt oder etwas GroBes und Bahnbrechendes.
Vielleicht sind sie Ubervorsichtig oder misstrauisch gegeniiber
neuen ldeen, oder Sie brauchen einfach Zeit zum Nachdenken.
Aber das ist nicht meine Art die Dinge anzugehen. Wenn etwas
eine gute Idee ist, sage ich ,Ja, ich werde sie ihn Erwagung zie-
hen” — und dann mache ich mich dran herauszufinden, wie sie
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umsetzbar ist. Natirlich sage ich nicht zu allem Ja. Aber was ist
schlimmer: ab und zu einen Fehler zu machen oder sich den
Dingen zu verschlieBen und Chancen zu verpassen?

Ich vertraue darauf, mir das Wissen und die Erfahrung ande-
rer zunutze zu machen, weshalb ich gern ganzheitlich, innerhalb
eines Teams arbeite. Das Nutzen von Energie ist wie das Nutzen
von Intelligenz. Welchen Sinn hat es, jemanden fir eine be-
stimmte Aufgabe auszuwéhlen, wenn man seine beziehungs-
weise ihre Erfahrung und Fahigkeit ignoriert? Das ist so, als wiir-
de man Experten um Rat fragen und den Rat dann ignorieren.

AuBerdem vertraue ich auf meinen Instinkt und meine Fahig-
keit, fast alles tun zu kdnnen, was ich mir in den Kopf gesetzt
habe. Wenn eine Idee oder ein Projekt gut ist und sich lohnt,
werde ich, wenn es in meiner Macht steht, immer ernsthaft da-
riber nachdenken, selbst wenn ich damit vorher noch nie zu tun
oder darliber nachgedacht habe. Ich werde niemals sagen, ,Das
kann ich nicht machen, weil ich nicht weil3 wie". Ich werde ande-
re fragen, mir die Sache ansehen und eine Méglichkeit finden.
Zusehen, zuhoren, lernen — das sollten wir unser ganzes Leben
lang tun, nicht nur in der Schule.

Dann gibt es da noch diese dummen, kleinen Regeln, die je-
mand aus unerfindlichen Griinden aufgestellt hat. Ich denke im-
mer, das halbstaatliche Organisationen und Komitees eingerich-
tet werden, damit sie irgendetwas Unnitzes tun konnen. Die
Welt ist voll von Birokratie, geschaffen von Komitees mit zu viel
Zeit und UbermaBiger Kontrollsucht. Biirokratie besteht groB3-
tenteils aus vollig nutzlosem und sinnlosem Kauderwelsch. Wenn
ich etwas Lohnenswertes tun mochte — oder einfach so zum
Spal —, lasse ich mich nicht von dummen Regeln abhalten. Ich
finde einen legalen Weg um die Regeln herum, und tue es. Ich
sage zu meinen Mitarbeitern, ,Wenn lhr es tun wollt, tut es ein-
fach”. Auf diese Weise profitieren wir alle davon. Die Arbeit und
die Ideen der Mitarbeiter werden gewdrdigt, sie sind zufrieden
mit sich, und Virgin zieht Nutzen aus ihrem Input und ihrem Elan.



Menschen kiindigen im Allgemeinen ihren Job nicht wegen zu
geringer Bezahlung — sie gehen, weil sie nicht gewlrdigt wer-
den. Viele Unternehmen stecken ihre Leute in Schubladen — wer
als Telefonistin anfangt, wird immer Telefonistin bleiben. Aber
wir wiirdigen unsere Mitarbeiter und ermutigen sie anpassungs-
fahig und innovativ zu sein.

Wenn Sie etwas als gute Idee erkennen oder wenn es etwas
in Inrem Leben gibt, das Sie tun méchten, Sie aber nicht sofort
wissen, wie Sie |hr Ziel erreichen kénnen, glaube ich nicht, dass
die kleinen Worter ,,ich kann nicht” Sie aufhalten sollten. Wenn
Sie nicht Uber die entsprechende Erfahrung verfliigen, um Ihr
Ziel zu erreichen, gehen Sie in eine andere Richtung und suchen
Sie nach einem anderen Weg, der zum Ziel fihrt. Es gibt immer
eine Losung, auch fir das komplexeste Problem. Wenn Sie flie-
gen wollen, gehen Sie mit 16 Jahren zum Flugplatz und machen
dort Tee. Halten Sie Ihre Augen offen. Sehen Sie zu und lernen
Sie. Sie mussen nicht die Kunstschule besuchen, um Mode-
designer zu werden. Heuern Sie in einer Modefirma als Putzkraft
an und arbeiten Sie sich hoch.

Meine Mutter Eve ist ein perfektes Beispiel dafur. Als der
Krieg anfing, wollte sie Pilotin werden. Sie war so entschlossen,
dass sie, obwohl sie das Fliegen nie gelernt hatte, wusste, dass
sie es konnte und tun wirde. Anstatt zu gribeln und zu trdu-
men, ging sie zum Flugplatz von Heston in der Nahe ihres Wohn-
orts und bat um einen Job, um einen FuB3 in die Tur zu bekom-
men. Als sie fragte, wie ihre Chancen stiinden fliegen zu kénnen,
erklarte man ihr, dass nur Manner Piloten werden kdnnten. Da-
von lieB sie sich aber nicht abhalten — tatsachlich sah sie es eher
als eine Herausforderung. Sie zog einen der Fluglehrer auf ihre
Seite, und er riet ihr, sich als Mann zu verkleiden.

Meine Mutter war sehr hilbsch und war als Tanzerin auf Bih-
nen aufgetreten, daher war es offensichtlich, dass sie nicht wie
ein Mann aussah. Doch mutig wie sie war, besorgte sie sich eine
lederne Fliegerjacke, versteckte ihre blonden Haare unter einem
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Lederhelm und tbte das Sprechen mit tiefer Stimme. Und sie
bekam den Job, den sie wollte — so wie sie es vorausgesehen
hatte. Einfallsreichtum und Entschlossenheit waren alles, was
sie daflir gebraucht hatte. Sie lernte das Segelfliegen und be-
gann selbst neue Piloten auszubilden. Jene jungen Manner,
die Kampfflugzeuge in der Luftschlacht um England flogen.
Spater wurde sie als Frau Mitglied der britischen Marine und
half mit die Schiffe zu warten, die Truppen nach Frankreich
brachten. Moderne Frauen wie meine Mutter spielten als Ge-
heimdienstagentinnen, Arbeiterinnen in Munitionsfabriken
und beim Militar eine enorm wichtige Rolle im Krieg. Alle krem-
pelten die Armel hoch, packten mit an und taten, was getan
werden musste.

Nach dem Krieg waren Fluggesellschaften eine neue Mdg-
lichkeit Geld zu verdienen, und meine Mutter beschloss Stewar-
dess zu werden, um die Welt zu sehen. Doch damals mussten
Stewardessen Spanisch kénnen und gelernte Krankenschwes-
tern sein. Doch auch diesmal lie3 sich meine Mutter nicht von
Regeln und Birokratismus abhalten. Sie beschwatzte den Nacht-
portier bei British South American Airways (BSAA), einer frisch
gebackenen Fluggesellschaft, die zwischen London und Sud-
amerika Lancasters und Yorks einsetzte, ihren Namen heimlich
auf die Liste zu setzen. Diese Flugzeuge waren die ersten Passa-
gierjets und schrieben Fluggeschichte. Bald darauf war sie Ste-
wardess. Sie konnte noch immer kein Spanisch und war auch
keine Krankenschwester, aber mit Képfchen hatte sie ihr Ziel er-
reicht. Geht nicht, gab’s bei ihr nicht. Interessanterweise befor-
derten die ersten Passagierflugzeuge nur eine Handvoll Flug-
gaste, 13 in der Lancaster und 21 in der York, und auf den Lang-
streckenfligen herrschte wahrscheinlich eine eher kamerad-
schaftliche Atmosphére. AuBerdem musste man ganz schén
mutig sein, um zu weit entfernten Orten zu fliegen. Die Flugzeu-
ge waren fragile Schachteln ohne Uberdruckkabine, und beim
Flug Uber die Anden mussten Sauerstoffmasken getragen



werden. Ein Jahr spater Ubernahm die BOAC (British Overseas
Airways Corporation) BSAA, und meine Mutter wechselte in ein
Tudor Flugzeug mit Ziel Bermuda. Das erste Flugzeug explo-
dierte, im zweiten flog meine Mutter, und das dritte verschwand
im Bermuda Dreieck. Die Tudor-Maschinen wurden aus dem
Verkehr gezogen, aber meine Mutter flog weiterhin, bis sie mei-
nen Vater heiratete — einen jungen Anwalt — der ihr einen Hei-
ratsantrag machte, wahrend sie an einem ihrer freien Tage auf
seinem Motorrad umherrasten.

Meine Mutter war nicht die Einzige in unserer Familie, die
sagte ,,Geht nicht, gibt's nicht!”

Der beriihmte Forschungsreisende Captain Robert Scott war
ein Cousin meines GroBvaters. Er besal3 groBen Mut und unter-
nahm zwei Expeditionen in die Antarktis, um seinem Ziel, als
erster Mensch den Stdpol zu erreichen, naher zu kommen. Die
Reise zu den Polen war in jener Zeit immer ein unglaublich ris-
kantes Unternehmen, weil es keine Spezialausristung gab und
keine leichtgewichtige Thermobekleidung — tatsachlich trugen
Polarforscher, so absurd das klingt, ihre tbliche Winterkleidung,
nur in mehreren Schichten Ubereinander. Einige trugen sogar
gewodhnliche Mutzen und Wollhandschuhe. In Anbetracht der
vielen gescheiterten Versuche — und Scheitern bedeutete den
sicheren Tod —, beharrten die Leute darauf, dass eine Polerkun-
dung nicht zu schaffen sei. Scott sagte: ,Ich kann das schaffen.”
— und er schaffte es. Er erreichte den Stdpol 1912, aber da er,
mit Ricksicht auf seine Lastponys und Schlittenhunde die Expe-
dition verschoben hatte, bis das Wetter milder war, kam er erst
als Zweiter an. Roald Amundsen, der nur Hunde mitgenommen
hatte und mitten im Polarwinter aufgebrochen war, traf als Ers-
ter ein. Das war fir Scott eine schreckliche Niederlage. Ausge-
zehrt und krank starben er und seine Manner auf der Riickreise.
Ja, er war der Erste, der eine Ballonfahrt Gber die Antarktis
machte — ein erstaunliches und extrem geféhrliches Unterfan-
gen —, aber daran erinnern sich die Menschen nicht. Sie sagen
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nur, armer alter Scott, er war mutig, aber er hat das Rennen ver-
loren. Zu gewinnen wirkt wie eine Energiespritze, aber es sollte
einem nicht peinlich sein, wenn man es nicht als Erster schafft.
Das Wichtige ist es zu versuchen, und selbst wenn man nur
Zweiter, Dritter oder Vierter ist, weil3 man, dass man sein Bestes
gegeben hat.

Ich werde im Folgenden mein erstes echtes kommerzielles
Projekt skizzieren — das Student-Magazin — weil ich glaube, dass
meine Methode gut war und auch ein gutes Beispiel fir ,es ein-
fach anpacken”. Ich griindete den Student, als ich finfzehn Jah-
re alt war und noch auf die Stowe ging, ein Internat. Mein Ziel
war nicht, damit Geld zu machen, sondern ich wollte ein Maga-
zin herausgeben. Ich mochte die Art nicht, wie ich in der Schule
unterrichtet wurde und was in der Welt geschah, und ich wollte
die Dinge in Ordnung bringen. Ein wichtiger Grund fiir den Start
des Magazins war, eine Plattform zu haben, von der aus man
gegen die Eskalation des Vietnamkriegs protestieren konnte. Im
Jahr 1965, unter der Présidentschaft von Lyndon B. Johnson,
erreichten US Kampftruppen Vietnam in groBer Zahl, und wir
lasen, dass Stadte und StraBen in Nordvietnam aus der Luft
bombardiert wurden. AuBerdem wurden willkirlich chemische
Entlaubungsmittel aus der Luft verspriiht. Das schien sinnlos
und falsch.

Wie viele andere Jungunternehmer sah ich meine Idee nicht
als ,Geschaft”, sondern als politisch motiviertes, wenngleich
kreatives Unternehmen, das Spal3 machte. Geschéftsleute waren
fur mich jene, die im Londoner Finanzviertel arbeiteten, fette Zi-
garren rauchten und Nadelstreifenanziige trugen. Es kam mir
nicht in den Sinn, dass es alle mdglichen Arten von Geschéaftsleu-
ten gab, die verschiedenster Herkunft waren, denn bis zu diesem
Zeitpunkt folgten sie meist der immer gleichen Formel. Ich hatte
mit dem Verkauf von Kaninchen, Wellensittichen und Weih-
nachtsbaumen (dartiber spater mehr) bereits frihzeitig versucht



Geld zu verdienen. Was den Student anbelangte, so waren mei-
ne Bemihungen durch ein hohes Mal3 an systematischem Aus-
probieren gekennzeichnet; doch damals war ich nur ein Schiler.
Dennoch folgte ich beinahe instinktiv den grundlegenden Fi-
nanzregeln, indem ich einen verniinftigen Geschéftsplan auf-
stellte. Mr. Micawber, eine Figur in Charles Dickens’ David Cop-
perfield hatte recht, als er sagte, ,Jahreseinkommen zwanzig
Pfund, Jahresausgaben neunzehn Pfund, neunzehn Shillings und
sechs Pennys, ergibt Frohlichkeit. Jahreseinkommen zwanzig
Pfund, Jahresausgaben zwanzig Pfund, sechs Pennys, ergibt
Elend.” Dank der vorsichtigen Zahlenakrobatik meiner Eltern
wusste ich als Heranwachsender, dass die Einnahmen hoher sein
missen als die Ausgaben. Profit sollte der einzige kommerzielle
Daseinszweck eines Geschafts sein, egal, wie viel Spal3 es macht.
Ein unprofitables Geschaft sorgt fir Kopfschmerzen, Stress und
finanziellen Wahnsinn.

Als ich Freunden und Bekannten erzihlte, dass ich vorhatte,
ein richtiges professionelles Magazin zu produzieren und kom-
merziell zu vertreiben, und sie um Rat und journalistische Beitra-
ge bat, reagierten sie teilweise mit Unglaube, Skepsis und sogar
schallendem Gelachter. Sie behandelten mein Projekt, als ware
es nur die fixe Idee eines Schiilers. Ein, zwei Personen zuckten
mit den Schultern und erklarten, ich ware zu jung und hatte kei-
ne Erfahrung. Aber mir war die Sache ernst —ich glaubte fest an
mich, glaubte, dass ich es schaffen kénnte, und wollte ihnen be-
weisen, dass sie falsch lagen. Ich bin schon immer stur gewesen,
und ihre negative Einstellung bestarkte mich eher noch in mei-
ner Entschlossenheit.

Da ich keine akademischen Ambitionen hatte, war es eher un-
gewohnlich, dass ich nach Verlassen der Schule Journalist werden
wollte. Ich wollte die Welt bereisen, Menschen interviewen und
meine Geschichten einreichen. , Auslandskorrespondent” horte
sich irgendwie romantisch an. Ich war eindeutig ein bisschen zu
jung und unerfahren, um tatsachlich als Auslandskorrespondent
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zu arbeiten, also kam mir stattdessen die Idee, ein Magazin zu
veroffentlichen. In Stowe hatten wir bereits unser eigenes Schul-
magazin, The Stoic, aber wir durften darin keine ,regimekriti-
schen” und revolutionaren Gedanken publizieren — zum Beispiel
Schimpfkanonaden gegen Plackerei, Schlédge, den obligatori-
schen Kirchgang, Latein und all jene Traditionen, die jeder Schi-
ler in England hasste oder Uber die er sich drgerte. So kam mir
die Idee, eine Art Magazin fir Abtrinnige zu produzieren. Vom
Planen eines Magazins fur Stowe bis zur Schlussfolgerung, dass
alle Oberstufenschiler in England so ein Magazin haben wollten,
war es kein groBer Schritt mehr. Ich holte meinen Schulkamera-
den Jonny Gems als Mitkonspirateur dazu und wir kamen zu dem
Schluss, dass das Magazin eine breitere Leserschaft anziehen
wirde, wenn wir um Beitrdge von Schilern anderer Schulen bit-
ten und ein Forum starten wirden. Wir waren Uberzeugt davon,
dass solch ein Magazin Wellen schlagen und jahrhundertealte
Gepflogenheiten dndern wiirde.

Ich holte ein Notizbuch heraus und notierte ein paar Gedan-
ken, zunachst nur Ideen fur Titel. Heute, 1966, Focus!, GroB3bri-
tannien heute, Interview. Es war ein kiithner Anfang. Danach lis-
tete ich die Art von Artikeln auf, die ich veroffentlichen wollte
und von denen ich glaubte, dass sie meine Leser inspirieren wir-
den. Im néchsten Schritt mussten der Vertrieb, die Auflagenhé-
he und die Kosten ausgearbeitet werden. Ich setzte mich in die
Schulbiicherei und ging, anstatt mich auf meine Abschlusspri-
fungen vorzubereiten, das ,Who's Who" durch, erstellte eine
Liste mit 250 Mitgliedern des Parlaments und dann eine dhnli-
che Liste mit moglichen Anzeigenkunden, indem ich sorgfaltig
das Telefonverzeichnis durchkdmmte. Ich notierte alles in mei-
nem linierten Notizbuch, einschlieBlich meiner Philosophie und
des Formats. Im Absatz tber die Philosophie stand:

Ein neues politisches Magazin mit dem Ziel, alle Schiler von
Privatschulen dazu zu bewegen, sich mehr fir Politik zu inte-



ressieren und von den Verbesserungen und vom Treiben aller
anderen Privatschulen im Land zu erfahren. Zu den Beitra-
genden wiirden andere Schiiler, Mitglieder der Offentlich-
keit und des Parlaments gehdren.

Ich begann eine neue Seite und schrieb ans Kopfende: Zu
schreibende Briefe und unterstrich die Zeile. Darunter schrieb
ich ,300 Schulleiter von Privatschulen: 3 x 300 = 600d". (Das
war fur die Briefmarken auf den Briefen, in denen ich sie um Er-
laubnis bat, das Magazin an ihren Schulen verkaufen zu durfen.
Ein ,d” war ein alter Penny, der im Verhaltnis 240 zu einem Pfund
stand.) Darunter schrieb ich ,,Umschléage, Schreibpapier, 300d.
Gesamt, 75 Shillings = 3,17 Pfund, 6d"” (beziehungsweise 3,75
Pfund in moderner Wahrung). Als ich mit dem Zusammenrech-
nen fertig war: 1.000 gedruckte Exemplare zum Verkaufspreis
von 1/6 (7,5 p), Versandkosten und Provisionen fir die Verkaufs-
stellen, starrte ich auf ein Defizit.

Wir brauchten nicht lange, um herauszufinden, dass die All-
gemeinkosten und erwarteten Verkaufszahlen in einem derma-
Ben begrenzten Auflagenbereich sich gegenseitig nicht auf-
rechneten. Wir waren noch vor dem Start Pleite gegangen; kein
sehr vielversprechender Start fiir meine unternehmerischen Am-
bitionen. Also noch mal von vorn anfangen.

Tagelang wanderte ich in Gedanken vertieft herum oder
walzte so viele Zeitungen und Magazine, wie ich konnte. Was
ging in der Welt vor sich, was war in Mode? Auch wenn mir das
nicht klar war, betrieb ich instinktiv Markforschung und beschéf-
tigte mich auf sehr elementare Weise mit Demographien. Fast
zufallig war ich auf eine Binsenweisheit gestof3en: Egal, was du
verkaufen willst, du musst erst deinen Markt identifizieren. Ich
glaube, da wurde mir klar, dass ich in zu kleinen Dimensionen
dachte. ,Studenten” gab es Uberall — und ,Student Power” war
ein neues Schlagwort, das in den Medien fur Aufmerksamkeit
sorgte. Eureka! Ich hatte die Patentlésung gefunden.
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Wir anderten den Namen auf Student, erreichten damit so-
fort eine groBere Zielgruppe und erfassten fir unsere Umsatz-
ziele nicht mehr nur alle Oberstufenschiiler — unser urspriingli-
cher Markt —, sondern auch Studenten von technischen Hoch-
schulen und Universitaten: hunderte oder tausende potenzieller
Kunden. Das waren rosige Aussichten und unsere Spannung
wuchs. Jetzt konnten wir potenziellen Anzeigenkunden, aber
auch den Beitragenden, sehr hohe Auflagenzahlen bieten. Wir
konnten das Magazin Uber etablierte ZeitschriftengroBhéndler
und -einzelhandler wie WH Smith vertreiben. Anstatt sagen zu
mussen, dass vielleicht 1.000 Oberstufenschiler unser kleines
Magazin lesen, wirden wir bei den Geldgebern tberzeugend
klingen, wenn wir schwindelerregende Zahlen von zwanzig-,
dreiBBig- oder vierzigtausend nannten. Vor dem Zeitalter des In-
ternets war es schwierig herauszufinden, wie viele Studenten es
gab. Ich weil3, wie einfach mein Leben durch das Internet und
wie viel leichter das Recherchieren fir Millionen von Menschen
geworden ist und ich gebe, trotz meiner anfanglichen Vorbehal-
te, zu, dass auch ich 6fter davon Gebrauch machen muss. Aller-
dings ist meine Vorstellung von Marktforschung etwas simpler:
Frag jemanden, der sich auskennt. Ich glaube, ich griff zum Te-
lefonhérer, rief jemanden beim britischen Kultusministerium an
und schrieb gewissenhaft die Zahl auf.

Ich fand, dass mein Geschéftsplan wissenschaftlich fundiert
und verniinftig war — ein Ansatz, mit dem ich vielleicht alle meine
Kritiker aus der Schule Uberrascht hatte, besonders meinen Ma-
thelehrer und meinen Physiklehrer! Ich stellte sorgfaltige Berech-
nungen an, arbeitete aus, wie hoch die Kosten fir Papier und
Druck sein wiirden. Dann ermittelte ich die Einnahmen aus dem
Magazinverkauf und den Anzeigenplatzierungen. Die Beitragen-
den, befand ich, wiirden auch ohne Bezahlung fiir uns arbeiten.

Als ich meine Plane mit meiner Mutter besprach, nahm sie
mich wie immer ernst. ,Was brauchst du fir den Anfang, Ricky?”,
fragte sie.



,Ausreichend Geld fur Telefonate und Briefe”, war meine
spontane Antwort.

Meine Mutter hatte immer gesagt, dass man etwas investie-
ren muss, um Geld zu verdienen. Sie bewies grof3e Klasse und
gab mir ein Startkapital in Hohe von 4,00 Pfund. 1966 reichte
das fir 320 Briefmarken oder Telefonate a drei Pence (1,5p).
Heute bekommt man fur 4,00 Pfund weniger als 14 First Class
Briefmarken. Jonnys Vater beteiligte sich mit einer Bestellung
Uber Briefpapier mit Briefkopf. Oben stand Gber die ganze Brei-
te eingedruckt: STUDENT - THE MAGAZINE FOR BRITAIN'S
YOUTH (DAS MAGAZIN FUR DIE BRITISCHE JUGEND), mit dem
motivierenden Symbol einer aufgehenden Sonne.

Meine Bitte um ein Telefon in meiner Studierstube in der
Schule wurde vom Schulleiter abgelehnt, der sich, wie ich glau-
be, insgeheim lUber mich amusierte. So blieb mir, obwohl mein
.Blro"”-Schreibtisch komplett dem Magazin gehérte, nichts an-
deres Ubrig als zu akzeptieren, dass ich mit einer Telefonzelle
Vorlieb nehmen musste. Ich war im Stimmbruch, daher klang ich
alter als ich war, doch das Problem war, dass ich nicht angerufen
werden konnte. Als Teilentschadigung dafiir entdeckte ich, dass
ich kostenlos telefonieren konnte, indem ich mich eines einfa-
chen Hilfsmittels bediente und der Vermittlung erzahlte, der
Apparat hatte alle meine Miinzen geschluckt und die Verbin-
dung wére unterbrochen worden. Zum Gluck entfiel bei durch
die Vermittlung hergestellten Verbindungen das peinliche und
verraterische , Klack-Klack-Klack”-Gerausch, das man sonst hor-
te, wenn die Miinzen durch den Schlitz in den Schacht wander-
ten oder das Gesprach beendet wurde. Ein zusatzlicher Vorteil
- die Vermittlung klang wie eine Sekretarin: ,Ich habe hier Mr.
Branson in der Leitung fir Sie.”

Ich war nicht der Einzige, der sein Imperium von einer 6ffent-
lichen Telefonzelle aus griindete — vor vierzig Jahren benutzte
die Hélfte der Londoner Jungunternehmer solche Telefone. Man
darf nicht vergessen, das waren die ,,Swinging Sixties”, und die
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Dinge anderten sich so schnell, dass der alten Garde der Kopf
schwirrte. Die Beatles, die Stones, die Carnaby Street, die King's
Road — das war eine junge, lebendige Welt, und die Wirtschaft
wollte den Anschluss nicht verlieren. Zu meinem Erstaunen
nahm man mich ernst.

Mein System bestand darin, unsere Briefe mit gewdhnlicher
Handschrift vorzuschreiben und sie dann nach Hause zu meiner
Mutter zu schicken. Sie Uberredete Elizabeth, eine Freundin aus
dem Dorf, die Briefe abzutippen und sie biindelweise zum Un-
terschreiben an mich zurlickzuschicken. Jonny und ich verbrach-
ten fast zwei Jahre damit, hunderte von Briefen zu schreiben
und zu versuchen Anzeigen zu verkaufen, bis ich plotzlich den
Dreh raus hatte, wie man sie anderen schmackhaft machen
konnte. Ich erzéhlte dem Werbeleiter der Lloyds Bank, dass die
Barclays Bank auf der inneren Rickseite werben wirde, und
fragte ihn, ob er die reprasentative Rickseite buchen wollte, be-
vor ich sie Nat-West anbot. Ich spielte Coca-Cola gegen Pepsi
aus. Ich feilte an meiner Prasentationstechnik und meinen Ver-
kaufsargumenten und lie3 niemals durchblicken, dass ich ein
finfzehnjahriger Schuljunge war, der mit einer Tasche voller
Pennys in einer kalten Telefonzelle stand. Erstaunlicherweise
funktionierte das.

Telefonate zu fuhren, Briefe zu schreiben und auf Antworten
zu warten machte mehr Spal3, als Latein zu lernen. Ich war total
aufgeregt, als wir schlieBlich unseren ersten Bankscheck fir eine
Anzeigenschaltung erhielten. Er betrug 250 Pfund, das war eine
riesige Summe. Jonny und ich liefen eine Woche lang mit grin-
senden Gesichtern herum, wir strahlten so hell wie die Sonne
auf unserem Briefpapier. Am Ende hatten wir flr unsere erste
Ausgabe Anzeigenflachen im Wert von 2.500 Pfund verkauft —
damit konnten wir den Druck von 30.000 Exemplaren bezahlen.
Das schien damals ein unglaubliche Leistung fiir zwei sechszehn-
jahrige Schuljungen, als der Preis fur ein Durchschnittshaus
3.660 Pfund betrug und ein Jaguar E-Type 1.867 Pfund kostete.



Wir bemuhten uns unseren Zielsetzungen entsprechend um
Beitrdge. Meine Mutter eilte begeistert zu Hilfe, schrieb Artikel
und fragte ihre Freunde, ob sie Leute kennen, die Leute kennen.
Ich erinnere mich daran, wie aufgeregt wir waren, als Gerald
Scarfe — unser erster Beitrag — sagte, er wirde eine Karikatur fur
uns zeichnen und sich interviewen lassen. Ich bemihte mich
auch um Interviews mit Promis, indem ich die Schule schwéanzte
und mit dem Zug nach London fuhr; irgendwie gelang es mir,
diese auBerschulischen Aktivitdten mit meinem Schiilerdasein in
Einklang zu bringen.

Mir war damals schon klar, dass ich nicht fur ein Studium oder
ein akademisches Leben bestimmt war: Ich wusste, dass ich in
der Welt besser allein zurechtkommen wiirde, und verfolgte
meinen Weg zum Unternehmer. Meine Eltern lie3 mich meine
eigene Entscheidung treffen. Obwohl mein Vater Vorbehalte
gegeniber meinen Planen hatte, die Schule friihzeitig zu schmei-
Ben und nicht zu studieren — er glaubte, das wiirde mich auf das
Leben vorbereiten — standen meine Eltern hinter mir, egal, was
ich tat. Ich besitze noch heute eine Kopie eines Briefes, den ich
ihnen schrieb, um zu erklaren, wie ich mich fuhlte:

Alles, was ich im Leben anpacke, méchte ich gut machen und
nicht nur halbherzig. Ich habe das Gefihl, dass ich beim Stu-
dent mein Bestes zeigen kann — so gut meine Zeit eben er-
laubt. Ich sah fir mich die Gefahr, zwischen zwei Stihle zu ge-
raten, und sehe sie noch immer. Ein Versager in allem zu sein,
was ich hatte, und nach Prioritdten suchen zu missen, wenn ich
etwas erreichen soll. Ich bin immer noch nur sechzehn.

Dann fuhr ich fort, erklarte, was ich im Vergleich zu anderen
Jungen meines Alters tat, und schrieb am Ende:

Als ihr sechzehn wart, sah die Welt anders aus als heute. Eure
Karriere war mehr oder minder vorgegeben. Heute ist es ein

27 GEHT NICHT, GIBT'S NICHT!



einziger langer Kampf ... Der Student ist eine Karriere wie
jede andere auch ... Er ist der Anfang meines Berufslebens
wie die Universitat oder die Abschlussprifungen es fir eures
waren.

Meine Eltern und ich konnten immer gut miteinander reden
— und noch heute denke ich, dass Kommunikation das Geheim-
nis guter Geschéafte und guter Beziehungen ist. Sie stellten sich
hinter mich, als sie den Brief lasen, und mein Vater akzeptierte,
dass ich ein anderes Feld beackern wollte als er. Sie erlaubten
mir, alle Facher aufzugeben, bis auf Geschichte des Altertums,
woran ich SpalB hatte. Als dann die Abschlusspriifungen kamen,
hatte ich nicht wirklich das Gefiihl zu schummeln, als ich kleine
Spickzettel machte und sie tiberall in meiner Kleidung versteck-
te, in den Taschen, in den Armeln und selbst unter meinem Uh-
renarmband.

Als die Prifungen voriiber waren, war ich bereit die Welt zu
erobern, bewaffnet mit dem festen Glauben an mich selbst und
dem Wissen, dass ich alles erreichen konnte, was ich mir in den
Kopf gesetzt hatte.

Ich war immer noch erst sechzehn, als ich die Schule verlief3
und ganztégig fur den Student zu arbeiten begann. Ich hatte
niemals zuvor richtig am Geschéftsleben teilgenommen — abge-
sehen von den Ublichen Schulprojekten, wo die Jungs am Stand
Limonade verkauften —, aber ich wusste genug, um zu wissen,
dass kein Mensch eine Insel ist. Wir alle brauchen jemand als
Gegengewicht fir unsere Schwachen und um unsere Starken
auszuloten. Manchmal ist das eine einzelne Person, manchmal
ein Team, zu dem jeder seine einzigartigen Talente und Fahig-
keiten beitragt. Oft ist unsere Familie das Netz, das uns unter-
stitzt — und mein Rat fir Jungunternehmer wiirde immer lauten:
Hor auf deine Familie, nimm ihre Hilfe an und lehne sie nicht von
vornherein ab.



Jonny und ich kampierten im disteren Keller im Londoner
Haus seiner Eltern. Es war herrlich, jung und frei und im Herzen
der Stadt zu sein. Wir tranken Bier, hatten Freundinnen und hor-
ten laute Musik, genauso wie Studenten — nur dass wir Studen-
ten waren, die nicht studieren mussten. Trotzdem arbeiteten wir
genauso hart. Ich ergatterte einige tolle Interviews mit Leuten
wie James Baldwin, Jean-Paul Sartre, John Lennon, Mick Jagger,
Vanessa Redgrave und Dudley Moore. Ich war so voller Zuver-
sicht, dass ich nie innehielt, um mich zu fragen, warum diese Leu-
te mich bereitwillig Uber ihre Tirschwelle lieBen und von Ange-
sicht zu Angesicht mit mir sprachen, und meine Zuversicht muss
ansteckend gewesen sein, denn nur wenige gaben mir einen
Korb. Es half auch, dass 1966 eine Begegnung mit beriihmten
Menschen nicht durch so viele Hindernisse erschwert wurde. Da-
mals hatten sie keinen Sekretérinnen, Biiros oder personliche
Assistentinnen, um eifrige junge Journalisten wie mich abzuwim-
meln. Fir eine Zusage reichte es meist schon, zum Hérer zu grei-
fen oder Briefe zu schreiben. Auf unseren Seiten gab es mehr
.grofBe Namen” als bei einigen Toppmagazinen und es schauten
Journalisten, groBe Stars und beriihmte Intellektuelle vorbei, die
neugierig waren, was wir auf die Beine stellten. Das Leben im
Keller war ein herrliches Chaos, eine Nonstopparty.

Aber wir hatten auch eine ernste Seite. Wir wollten unsere ei-
genen Reporter entsenden, damit sie Uber die gro3en aktuellen
Themen berichteten, wie den Krieg in Vietnam und die Hungers-
not in Biafra, bloB hatten wir kein Geld dafir. Stattdessen lber-
legten wir uns Alternativen, um das zu bewerkstelligen. Wir dach-
ten, wenn wir den Zeitungsredakteuren erzahlten, dass wir einen
Sechszehnjahrigen in ein Krisengebiet schicken, der von dort aus
der Perspektive der Jugend berichtet, konnten wir ihr Interesse
wecken. Ich rief den Daily Mirror an und machte ein entsprechen-
des Angebot. Er kaufte die Story und bezahlte Julian Manyon, der
fur uns beim Student arbeitete, dafiir, dass er nach Vietnam ging.
Heute ist Julian ein 57 Jahre alter, preisgekronter ITN-Reporter.
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Das gleiche Arrangement trafen wir fir ihn, damit er fir uns Gber
Biafra berichtete. Es war eine gute Lektion zu beobachten, wie wir
dadurch, dass wir aus der Notwendigkeit heraus alternative Wege
beschritten, uns sogar innovative und lohnenswerte Dinge Ideen
lieBen, die uns zudem viel Publicity brachten.

Wir glaubten fest daran, dass wir Veréanderungen herbeifiihr-
ten, wichtige Beitrédge leisteten und die Aufmerksamkeit der
Offentlichkeit auf wichtige Ereignisse lenkten, die andernfalls
vielleicht ignoriert worden waren. Es ging aber nicht nur um
Kriege und Hungersnote — wir versuchten, im Magazin eine in-
haltliche Balance zu finden, indem wir Politik mit Rock ,n’ Roll
verbanden und uns der ,Student Power” bedienten, um ein Zei-
chen zu setzen. Wir stellten auch fest, dass wir, dank der Inter-
views mit Leuten wie John Lennon und Mick Jagger, eine breite-
re Leserschaft erreichten — obwohl deren Name allein kein Er-
folgsgarant war. Bekannt zu werden war nicht einfach. Selbst
Reklame fir uns zu machen, konnten wir uns nicht leisten, also
halfen nur Mund-zu-Mund-Propaganda und Direktverkauf.

Ich arbeitete hart daran, die Medien so auf uns aufmerksam
zu machen, dass es unsere Verkaufszahlen ankurbeln wirde. Ich
war so gut darin, Journalisten etablierter Zeitungen davon zu
Uberzeugen, dass der Student in war, dass der Sunday Telegraph
schrieb: , Fotografen, Journalisten und Zeitschriftenautoren auf
der ganzen Welt scheinen sich die allergréf3te Mihe zu geben,
den Student zu unterstiitzen, und in den Schulen und Universi-
taten ist eine riesige freiwillige Vertriebsorganisation entstan-
den, die es vermutlich mehr als einer halben Million Studenten
und Schilern erméglicht das Magazin zu lesen.” Der Daily Tele-
graph schrieb: , Es besteht die Wahrscheinlichkeit, dass der Stu-
dent, jene Hochglanzpublikation, die eine Menge bekannter
Autoren angelockt hat, zu einer der gréBten Zielgruppenzeit-
schriften im Land wird.”

Diese Publicity war fantastisch und einer der Griinde, warum
ich einen GrofBteil meines Lebens damit zugebracht habe, mit



Freuden mich selbst und Virgin zu vermarkten. Werbung, Publi-
city, Promotion — nennen Sie es, wie Sie mochten — funktioniert.
Selbst die Natur zieht eine Show ab — Blumen, Vdgel, sogar Ka-
fer stellen sich zur Schau. Die Welt ist voller Konkurrenz. Wenn
Sie etwas zu verkaufen haben, egal, was es ist, miissen Sie dafur
sorgen, dass es jemand merkt.

Diese Anfangszeiten der aggressiven Verkaufsstrategie ka-
men mir spater zugute. Ich lernte, dass wir alle etwas haben, das
wir verkaufen wollen, egal, ob es ein greifbares Objekt ist wie
jene allgegenwartige Dosen Bohnen, oder ob wir unsere Talen-
te entgeltlich zur Verfigung stellen. Es hatte keinen Zweck, Gu-
ter zu produzieren oder die besten Ideen im Universum zu ha-
ben, wenn diese aufeinandergestapelt in der Schlafzimmerecke
herumstanden oder nur im eigenen Kopf existierten. Als die ers-
ten 30.000 Magazine vom Drucker kamen, in Biindel geschniirt
und noch nach frischer Tinte riechend, kam mit der Vorfreude
die Realitat in Form von echten Rechnungen, die mit echtem
Geld bezahlt werden mussten.

Ich bastelte Flyer, in denen ich Studenten anbot, mit dem
Verkauf unserer Magazine Geld zu verdienen. Sie erschienen an
unserer Turschwelle, sammelten ein Blndel ein und verkauften
es auf der StralBe oder in der Universitat. Viele von ihnen wur-
den unsere Freunde und waren bereit, sich im Rahmen ihrer
Moglichkeiten zu engagieren. Die Idee bestand darin, ihnen ein
Blindel Magazine zum halben Preis zu verkaufen, sodass sie die
Gewinne in die eigene Tasche stecken konnten. Doch die meis-
ten Studenten besaBBen zu wenig Geld, um im Voraus bezahlen
zu kénnen, und oftmals blieben sie mit den Einnahmen weg.
Aber das spielte keine Rolle — wir wurden bekannt, die Mund-
propaganda funktionierte.

Wir waren ein eng zusammengewachsenen Team; jeder von
uns war bereit, da rauszugehen und sich die Hande schmutzig
zu machen. Selbst meine Familie kam am Erscheinungstag, um
beim Verkauf der Magazine zu helfen. Ihre Begeisterung riss uns
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mit und machte das Verkaufen zum Vergniigen. Meine Mutter
schnappte sich ein dickes Biindel, trug es zur Speaker’s Corner
beim Hyde Park und verkaufte die Magazine dort. Meine
Schwester Lindi und ich liefen die Oxford Street ab, in der alt-
ehrwiirdigen Art aller fliegenden und sonstiger Handler — selbst
Daniel Defoe hatte seine groB3formatigen Zeitschriften und
Pamphlete auf der StraBBe verkauft — und riefen: ,Die neusten
Meldungen! Nur eine halbe Krone!”

Ich war so energiegeladen, beschwingt von der Empfindung,
Teil der historisch bedeutsamen, lebendigen und atmenden
Hauptstadt mitihrer langjéghrigen Wohltatigkeits- und Wirtschafts-
geschichte zu sein, dass ich das Geflhl hatte, alles erreichen zu
kénnen. Ich war offen fir jede neue Erfahrung und wollte helfen,
die Welt zu einem besseren, freundlicheren Ort zu machen.

In jenen Anfangszeiten fetter Druckereirechnungen, niedriger
Verkaufszahlen und mit jedem Schritt hart erkdmpfter Werbung
war immer zu wenig Geld da, und wir mussten oft hungern oder
wussten nicht, wie wir unsere Telefonrechnung bezahlen sollten,
doch das schien nie eine Rolle zu spielen. Meine Mutter kam dann
mit einem Fresskorb vorbei — auf dem Weg in den Keller ,Rot-

|

Kreuz-Lieferung!” rufend, und Jonny und ich und alle Helfer fielen
daruber her. Ein anderes Mal fand meine Mutter eine Halskette auf
der StraBBe und gab sie bei der Polizei ab. Als niemand die Kette
innerhalb der Frist als vermisst meldete, bekam meine Mutter sie
zurlick, und da sie wusste, wie dringend wir Bargeld brauchten,
verkaufte sie sie und gab uns den Erlés — 100 Pfund — ein Vermé-
gen, mit dem wir die driickenden Schulden bezahlen konnten.
Jedes Mal, wenn sich eine neue Chance bot, ergriffen wir sie.
Als klar war, dass unsere Magazine die Sattigungsgrenze er-
reichten, nahmen wir das nicht einfach hin, sondern suchten
nach neuen Wegen, um Geld zu verdienen. Wir erschlossen ei-
nen neuen Markt, da wir die ersten waren, die preisreduzierte
Schallplatten Uber den Versandhandel verkauften — die erste
Werbung hierfiir erschien in der letzten Ausgabe des Student.



Als ein Poststreik den Versand lahmlegte, suchten wir wieder
nach einer Alternative. Wir wollten jetzt Schallplattengeschéfte
eroffnen, aber dafir hatten wir nicht genug Geld. Also trieben
wir einen Mann auf, der in 1-A-Lage auf der Oxford Street ein
Schuhgeschaft betrieb, und Gberredeten ihn, uns seine Freiflache
zu Uberlassen. Wir brauchten einen Namen, und das war damals
die Geburtsstunde von Virgin. Als wir beisammen saBBen und
Ideen fiir einen Namen in die Runde warfen, sagte jemand, ,lhr
seid doch Jungfrauen im Geschaft. Wie wére es mit Virgin?”

Ich nutzte die aus dem Student gelernten Lektionen und ar-
beitete hart an der Bewerbung der Eréffnung des ersten Virgin
Records Geschéfts auf der Oxford Street. Wir machten daraus
einen ,coolen” Anlaufspunkt fir Studenten, indem wir grof3e,
weiche Kissen auf dem Boden auslegten und Boxen einrichte-
ten, in denen sie sich die Platten vor dem Kauf anhoren konnten.
Sie hangten dort gern ab und berichteten ihren Freunden da-
von. So folgte auf den ersten Laden ein zweiter und dann ein
dritter. Unser System war einfach: Wir suchten uns selbst eine
betriebsame Straf3e mit viel Laufkundschaft und bestanden da-
rauf, dass wir in den ersten drei Monaten keine Miete zahlen
mussten. Ohne diese Zahlpause von drei Monaten, in denen das
Geschaft sich amortisierte, wéren uns viele gute Chancen durch
die Lappen gegangen. Bald hatten wir in fast jeder gréBeren
Stadt Virgin Records Laden erdffnet — und noch immer war ich
keine zwanzig. Zwar kam schnell Bargeld rein, doch noch schnel-
ler kamen die Rechnungen! Wir hatten ein Ziel erreicht, aber ich
hatte noch viel mehr Ziele — und peu a peu, im Laufe der Jahre,
habe ich diese erreicht.

Ich glaube daran, dass man das Leben in vollen Ziigen genie-
Ben sollte. Als mich 1984 der Bootsbauer Ted Toleman fragte, ob
ich ein Rennboot sponsern wiirde, mit dem man das ,Blaue
Band” wieder nach GroBbritannien holen wollte, sagte ich sofort
zu. Das Blaue Band (zu der auch die Hales Trophy gehorte) war
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der Preis, der fiir die schnellste Uberquerung des Atlantik von
den USA aus bis nach Irland vergeben wurde und der bis dato
von einigen ziemlich beeindruckenden Passagierschiffen gewon-
nen worden war wie der RMS Lusitania der Cunard Reederei
(1915 von einem deutschen U-Boot versenkt), dem eleganten
franzésischen Linienschiff SS Normandie und 1952 schlieBlich
von der SS United States, die fur die Atlantikiibberquerung drei
Tage, zehn Stunden und 40 Minuten brauchte. Dann kamen die
Flugzeuge, und die Tage der groBBen Passagierschifffahrt waren
voriber. Das Blaue Band, das anscheinend nun fir immer im Be-
sitz der Amerikaner bleiben wiirde, wurde eingemottet — bis wir
beschlossen, darum zu kampfen.

Nun war aber der Virgin Atlantic Challenger kein groBes Passa-
gierschiff von 52.000 Bruttoregistertonnen und einer Leistung von
240.000 PS wie die SS United States. Unser Boot war ein leicht-
gewichtiger, mit zwei 2.000-PS-Motoren ausgestatteter Katama-
ran mit einer Lange von ca. 19,5 Metern, allerdings stand in den
Regeln nichts davon, dass man nicht auch mit einem kleinen Boot
gewinnen durfte. Die einzige Voraussetzung waren Passagiere an
Bord. So war ich hoch erfreut, als man mich bat, als Mitglied der
vierkdpfigen Crew mitzufahren, und trainierte unglaublich hart,
um fit genug fiir die mérderische Uberfahrt zu werden.

Die Sache hatte nur einen kleinen Haken: meine spatere Ehe-
frau Joan, die unser zweites Kind erwartete, war im neunten
Monat schwanger, und ich hatte ihr versprochen, dass ich zur
Geburt da ware. Wir sahen in den Kalender. Es schien, dass ich
am Rekordversuch teilnehmen konnte und rechtzeitig zur Ge-
burt wieder da ware. Doch Stiirme hielten uns drei Wochen lang
in New York fest, und als uns endlich die Nachricht erreichte,
dass die Bedingungen fur den Rekordversuch genau richtig wa-
ren, hatte ich das Gefuhl das Team im Stich zu lassen, wenn ich
nicht teilnehmen wirde.

Ich war bei der Geburt unseres ersten Kindes Holly dabei -
ein Erlebnis, das ich nie vergessen werde — also wusste ich, wie



wichtig es war, dass ich auch bei der Geburt unseres zweiten
Kindes dabei war. Ich fragte Joan, ,Was soll ich tun?”

Sie zbgerte keine Sekunde. ,Tu es”, sagte sie, ,geh ruhig”.
.Das Baby soll erst in zwei Wochen kommen. Bis dahin bist du
zuriick.” In Anbetracht der Tatsache, dass Holly sechs Wochen
zu frih kam, hoffte ich, dass sie nicht zu optimistisch war.

Wir starteten in den USA und donnerten im Virgin Atlantic
Challenger tber die Wellen. Am Ende des ersten Tages erfuhr
ich Uber Funk, dass mein Sohn Sam geboren war. Ich hatte mein
Versprechen gebrochen, aber das Wichtigste war, dass wir ein
gesundes Kind hatten. Wir alle grélten vor Freude, und Steve
Ridgway, ein Mitglied der Crew, trieb eine Flasche Champagner
auf, um auf Joan und unseren Sohn anzustoB3en. Ohne dass ich
die Flasche extra geschittelt hatte, explodierte sie und der In-
halt spritzte Uberall hin. Es war unmdglich zu trinken. Mich an
einer Rettungsleine festhaltend stolperte ich zur Seite und warf
die Flasche Uber Bord, wo sie auf dem Kielwasser schaukelte.
Jetzt musste ich durchstarten, um Joan, Holly und unseren klei-
nen Jungen zu sehen.

Mit der Uberquerung hitten wir den Rekord bequem gewon-
nen. Doch als wir uns Irland naherten und nur noch einige hundert
Meilen vom Ziel entfernt waren, gerieten wir in einen heftigen
Sturm. Wir waren schon drei Tage lang ordentlich durchgeschit-
telt worden, aber das hier war noch schlimmer. Das Boot schnellte
hoch und knallte auf die Wellen. Wir hielten uns an unseren Sitzen
fest und konnten nichts sehen. Als wir uns den Scilly-Inseln naher-
ten, nur noch 60 Meilen vom Ziel entfernt und die Hales Trophy in
greifbarer Nahe, schlugen wir auf eine massive Welle. Eine Sekun-
de spéter stiel3 Pete Downie, unser Ingenieur, einen Schrei aus.

Wir gehen unter. Der Rumpf ist aufgerissen. Raus hier,
schnell.”

»Mayday! Mayday! Mayday!” Chay Blyth, ein weiteres Crewmit-
glied war augenblicklich am Funkgerat. ,,Der Virgin Challenger sinkt.

Wir verlassen das Boot. Wiederhole: Wir verlassen das Boot.”
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