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EINLEITUNG

or einigen Jahren stand das schwierigste Gespriach mit einer
Kundin an, das ich in meiner beruflichen Laufbahn je fiih-
ren musste.

Genauer gesagt mit einer Topmanagerin von einer der grofiten
Marken, die wir bei VaynerMedia — einer modernen Kreativ- und
Medienagentur, der ich als CEO vorstehe — betreuten. Sie rief mich
an und bat um ein Treffen im Zentrum Manhattans. Sie wollte per-
sonlich mit mir sprechen.

An diesem Tag hatte eine Neueinsteigerin in meiner Firma verse-
hentlich einen Tweet vom Twitter-Konto des Kunden gepostet, in
der Annahme, sie wire tiber ihr Privatkonto eingeloggt. Einen ziem-
lich negativen Tweet tiber eine andere Agentur, mit der wir zur Be-
treuung der besagten Marke zusammenarbeiteten. Fiir Dritte sah es
so aus, als hitte sich die Marke abfillig tiber die Agentur geduflert.

Das Treffen war recht kurz. Die Managerin informierte mich, dass
sie erwarte, dass so etwas nicht wieder vorkomme, und forderte
mich auf, angemessene Protokolle und Systeme einzurichten, um
das sicherzustellen.

Und dann sagte sie: ,Unser Unternehmen kann nur unter einer
Bedingung weiter mit Ihnen zusammenarbeiten: wenn Sie die Sen-
derin des Tweets entlassen.
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Ich brauchte nur etwa eine Hundertstelsekunde, um dariiber
nachzudenken.

Und antwortete ihr: ,,Das kann ich nicht tun.

Ich musste in der Lage sein, mein Geschift selbst zu fithren und
eigene Entscheidungen beziiglich meiner Mitarbeiter zu treffen. Der
Managerin stand jede Moglichkeit offen, uns zu feuern, sollte sie es
fiir notwendig erachten. Es musste jedoch meine Entscheidung blei-
ben, welche Konsequenzen dieser Tweet haben wiirde.

Sie war iiberrascht. Immerhin generierten wir zu der Zeit etwa
30 Prozent unseres Gesamtumsatzes mit dieser Marke.

Innerlich rechnete ich damit, dass sie sich von uns trennen wiir-
den. Aber ich wusste auch: Wir generierten gerade so viele neue
Auftrige, dass wir uns ein Jahr ohne Gewinn leisten konnten. Zu-
dem hatte ich geniigend gespart, um bei Bedarf die Zeit zu iiber-
briicken, sollten wir in diesem Jahr Verluste einfahren. Wenn wir
diese Krise tiberstehen konnten, wiare das ein deutliches Zeichen fiir
unsere Mitarbeiter, worauf wir wirklich Wert legen.

Dieses Gespréach markierte einen jener interessanten Momente, in
denen man entscheiden muss, wofiir man wirklich steht. Wir ver-
einbarten ein Telefonat fiir den darauffolgenden Tag und ich blieb
standhaft. Zum Gliick gab uns die Kundin nicht den Laufpass.

Ich erzihle diese Geschichte, weil die moderne Gesellschaft ihre
Definition einer ,fundierten unternehmerischen Entscheidung” un-
verhdltnisméflig stark auf Analytik ausrichtet. Fithrungskrifte ten-
dieren dazu, sich im ,, Schwarz-Weif$“ sicher zu fithlen. Sie finden
Halt in der Wissenschaft, der Mathematik, in konkreten Daten und
dem, was in einer Tabellenkalkulation gut aussieht.

Wie wirksam Empathie, Freundlichkeit und Selbstbewusstsein an
30, 60, 90, 365 oder sogar 730 Tagen in einer Organisation sind, ist
schwieriger zu messen. Die Resultate diirften aber entscheidend
sein. Wenn man Angst aus der Organisation eliminieren kann, hat
dies tberaus positive Auswirkungen. Wenn Mitarbeiter ihre Zeit
nicht damit verbringen missten, sich gegenseitig zu tibertrumpfen
und aus dem Spiel zu kicken, konnten sie tatsdchlich anstehende
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Aufgaben bewiltigen. Ich weify nicht, welches sechsjdhrige Mad-
chen aus Tennessee das System erfinden wird, mit dem das zu be-
werten sein wird, aber eines Tages wird es moglich sein. Und damit
dirfte sich dieses Mafd an gesundem Menschenverstand und
menschlicher Wahrheit lohnen.

Speziell in GrofSunternehmen beruhen zahlreiche Entscheidun-
gen auf den Quartalszahlen. Diese Praxis geht auf die Wall Street
und auf Wirtschaftsschulen zuriick, wo man jedes Quartal anhand
seiner Leistung beurteilt wird. Das kann zu Kurzfristverhalten fiih-
ren, auch wenn viele von uns eigentlich vorhaben, in den kommen-
den 5, 10, 20 oder gar 50 plus Jahren geschiftlich aktiv zu sein.

Die Fokussierung auf kurzfristige Kennzahlen kann leider auch
bewirken, dass emotionale Intelligenz zwar ,vorteilhaft®, aber keine
Voraussetzung ist. Dadurch entsteht ein Umfeld, in dem Fiihrungs-
krafte wegschauen, wenn ein Mitarbeiter allen anderen im Biiro das
Leben schwer macht, nur weil ebenjener Mitarbeiter zufillig den
meisten Umsatz generiert. Und es fithrt dazu, dass Menschen den
Eindruck gewinnen, dass negatives Verhalten und ein schlechter EQ
(Emotionaler Quotient) schlichtweg die Begleiterscheinungen sind,
wenn man ,etwas vom Geschéft versteht".

Bei meinem Eintritt in die Geschiftswelt in den spéten 1990er-
Jahren wurde dieses Schwarz-Weif$-Denken in den Himmel gelobt.
Dass Soft Skills der Schliissel zum Aufbau eines erfolgreichen Un-
ternehmens sein konnten, wurde damals nicht gesehen. Ich kann
mich nicht erinnern, dass diese Charakterziige in der Main-
stream-Geschiftswelt hervorgehoben wurden. Sie war von gnaden-
losem Wettbewerb geprigt; sie war ein Unterfangen, in dem ,nur
die Starken tiberleben”.

Ironischerweise glaube ich auch, dass nur die Starken tiberleben.
Sich ganz auf seine Menschlichkeit einzulassen, ist meiner Ansicht
nach die eigentliche Stérke, die dazu beitragt, dass man iiberleben
und sich entfalten kann. Nicht derjenige zu sein, der andere in einem
Konferenzraum anschreit. Nicht der zéhe Verhandlungspartner zu
sein, der verbal aggressiv auftrumpft. Bis heute bin ich davon tiber-
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zeugt, dass der stirkste Mensch jemand ist, der allen Widrigkeiten
zum Trotz Freundlichkeit aufbringen kann. Die zwolf in diesem
Buch beschriebenen Zutaten (zu der halben kommen wir spater)
sind zum Teil Eigenschaften, die mir im Laufe der Jahre zu Erfolg
und Glick verholfen haben, aber auch andere, die ich beobachtet
und bewundert habe: Dankbarkeit, Selbstbewusstsein, Verantwor-
tung, Optimismus, Empathie, Freundlichkeit, Hartnéckigkeit, Neu-
gier, Geduld, Uberzeugung, Demut und Ambition. Sicher ist das
Schwarz-Weif3-Denken immer noch vorherrschend; weitaus wichti-
ger ist aber, iiber Soft Skills zu verfiigen.

Ich bin mir sehr wohl bewusst, dass es 15 bis 50 weitere Eigen-
schaften gibt, die es in das Buch hitten schaffen konnen. Diese zwolf
stachen jedoch hervor, als mir auffiel, dass andere Fihrungskrifte
diese Eigenschaften nicht ausreichend einsetzen und welchen Effekt
diese Diskrepanz auf die Menschen um sie herum hatte. Zahlreiche
Menschen erzihlten mir in Konferenzsilen, bei Geschiftsessen, in
Bussen und auf Fliigen Geschichten, in denen diese zwolf Elemente
missachtet wurden. Das Traurige an der menschlichen Natur ist
unter anderem, dass eine ablehnende Haltung mehr Aussagekraft
hat als eine positive Einstellung. Dabei ist eine treibende Kraft in
meinem Leben, dem Positiven mehr Raum zu bieten. Es ist einer der
Griinde, weshalb ich dieses Buch geschrieben habe: Um diese Cha-
raktereigenschaften zu feiern und sie in der Geschéftswelt ins Ram-
penlicht zu riicken.

Die grofite Herausforderung fiir mich war, diese Elemente heraus-
zuarbeiten und sie zu artikulieren. Denn sie sind nicht greifbar. Sie
lassen sich nicht in einer Tabelle abbilden oder messen. Als ich im
Mai 1998 den Spirituosenladen meines Vaters betrat, war ich mir
ihrer Bedeutung sicher nicht bewusst.

Ein grofier Redner ist mein Vater nicht. Aber am Thanksgiving-
Wochenende 2020, als ich bereits mit der Arbeit an diesem Buch
begonnen hatte, erzéihlte er mir, dass er damals, als ich bei ihm an-
fing, nicht an das Konzept ,Unternehmenskultur” glaubte. Da er aus
der Sowjetunion stammte, hielt er Angst und Geld fiir die wirksams-
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ten Motivationsquellen. Damit trieb er seine Karriere voran. Und
heute? Heute hat bei ihm die positive Unternehmenskultur Vorrang
vor allem anderen. Auch wenn es fiir ihn nicht selbstversténdlich ist
und er sich schwertut, es seinen Freunden zu erklidren, so weif$ er,
dass sie von entscheidender Bedeutung ist, sagte er mir. Ich finde es
poetisch — vor allem, wenn man bedenkt, wie selten mein Vater mit
mir iiber Derartiges spricht.

Fiir mich ist dieses Buch befreiend, weil es mir das ermoglicht, was
ich aufgrund meiner zerstreuten Kommunikation in den sozialen
Medien nicht machen kann. Ich denke, meinen Erfolg verdanke ich
zu einem Grofiteil der Demut. Sieht man sich nun aber ein einminii-
tiges Video von mir an, in dem ich auf TikTok mit unheimlicher
Uberzeugung von einer Gelegenheit schwirme, kénnte man sagen:
»Zur Holle mit dem Besserwisser! Sie werden feststellen, dass man
bescheiden und neugierig sein und gleichzeitig seine Uberzeugun-
gen mit Vehemenz vertreten kann. Es ist kein Entweder-oder.

Im zweiten Teil werde ich diese zwolf Zutaten zu vollwertigen
»Mabhlzeiten“ kombinieren und aufzeigen, wie man sie gemeinsam
einsetzen kann, wenn man vor verschiedenen Herausforderungen
im Geschiftsleben steht. Beispielsweise werden Verantwortung und
Uberzeugung oftmals als Gegenstiick zu Empathie und Freundlich-
keit angesehen, als Charaktereigenschaften, die mehr ,Biss“ haben.
Eigenschaften wie Demut und Uberzeugung, Ehrgeiz und Geduld,
Dankbarkeit und Verantwortung konnten ebenfalls als Gegensitze
interpretiert werden. Mit diesem Buch lernen Sie zu verstehen, wie
viele scheinbar gegensitzliche Zutaten tatsdchlich zusammenwir-
ken konnen.

Diese zwolf Zutaten einzeln zu entwickeln, ist nur der Anfang. Der
wahre Nutzen liegt in dem Wissen, wie man die Mahlzeit zubereitet.
Selbst wenn alle zwolf bei Ihnen von Natur aus einen festen Platz
einnehmen oder Sie das Gliick hatten, sich einige durch Erfahrung
aneignen zu konnen, miissen Sie immer noch wissen, wie man sie
gemeinsam einsetzt. Sie miissen immer noch der ,Chefkoch” sein,
der die Zutaten ,zubereitet®.

13
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Es gibt eine Zeit und einen Ort fiir einen Big Mac, aber ich wiirde
ihn nicht gerade anbieten, wenn ich eine Mahlzeit fiir 25 strikte Ve-
ganer plante. Jedes Gericht, das Sie zubereiten, muss den Rahmen
der Situation beriicksichtigen, in der es serviert wird. In simtlichen
Geschiftsszenarien miissen diese zwolf Charaktereigenschaften
unterschiedlich kombiniert zum Einsatz kommen. Etwas anderes
mache auch ich nicht.

Nehmen wir an, Sie sind Chef einer Anwaltskanzlei und haben
jemanden eingestellt, der in einem Armenviertel aufwuchs. Thm
sind die Sitten bei einem schicken Abendessen mit einem Klienten
nicht bekannt, und am Ende kommt der Deal deshalb nicht zustan-
de. An diesem Punkt miissen Sie Dankbarkeit und Verantwortung
aus dem ,Gewiirzregal® nehmen. Sie miissen dankbar dafiir sein,
dass Sie tiberhaupt die Gelegenheit haben, ein eigenes Geschift zu
besitzen und diesen neuen Kunden zu gewinnen. Sie zeigen Verant-
wortung, indem Sie sich bewusst machen, dass Sie zwar die Person
eingestellt, es aber versdumt haben, sie entsprechend einzuweisen.
Und mit einem Mal wird alles andere zur Nebensache.

Keine dieser zwolf Zutaten kann ihre Wirkung entfalten, wenn im
Kern keine Geduld vorhanden ist. Wenn Sie einen Kuchen backen,
ist Geduld der Teigmantel. Man konnte meinen, Ambition wider-
spricht der Geduld. Ich bin allerdings der Ansicht, dass Geduld den
Weg zu Ihren Ambitionen ebnet.

Oftmals verwirklichen Menschen ihre Ambitionen aufgrund der
eigenen Unsicherheit nicht. In ihrem verzweifelten Bemiihen, Erfol-
ge zu erzielen, damit ihnen das Publikum zujubelt, nehmen sie letzt-
lich Abkiirzungen. Fiir solche Menschen ist es schwierig, ein bedeu-
tendes Unternehmen aufzubauen, weil sie sich so sehr darauf
konzentrieren, eine Million Dollar zu verdienen und Kleidung, Boo-
te und andere schicke Sachen zu kaufen, ohne je Geduld entwickelt
zu haben.

Was Sie beruflich auch tun, im Normalfall diirfte es den Grofiteil
Ihrer Zeit in Anspruch nehmen. Daher ist Geduld eine durchaus
sinnvolle Methode, Ihre Ziele zu erreichen. Mangelnde Geduld ist
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eine grofle Schwiche, die schon zu mehr Fehlentscheidungen ge-
fithrt hat als jede andere Eigenschaft.

Bei Wine Library féllt mir das gelegentlich bei meinen Einkdufern
auf, wenn wir Entscheidungen treffen und Vertriage aushandeln.
Sich zu vergegenwiirtigen, dass die uns beliefernden Weinverkaufer
tiber die ndchsten 50 Jahre unsere Partner sein werden, ist zwingend
notwendig. Darum habe ich bei Weindeals schon viel Geld ver-
schenkt. Hitte ich die Verkiufer jedes Mal bis auf die Knochen aus-
genommen, hitten sie nicht dieselbe Beziehung zu mir aufgebaut.
Und es hitte wohl auch weniger Chancen in der Zukunft gegeben.

Bereits zu Beginn meiner Karriere war mir etwas bei einem unse-
rer Einkdufer aufgefallen, der ein eindrucksvoller Verhandlungsfiih-
rer war. Als ich mir jedoch die Beziehungen zu unseren Weinliefe-
ranten genauer ansah, fiel mir auf, dass sie erstens auf seinen
Verhandlungsstil mit einer Anhebung des Ausgangspreises reagier-
ten und zweitens ihre Weine allméhlich in anderen Léden anboten.
Indem ich auf Geld verzichtete, erhielt ich noch mehr von den bes-
ten Weinen und hatte dazu einen besseren Ausgangspunkt in jeder
Verhandlung.

Als CEO oder Manager braucht man zudem Geduld, wenn man
Mitarbeiter in ihrer Entwicklung verfolgt. Viele meiner Partner und
Angestellten taten sich anfénglich schwer in der Funktion, in der sie
spater zur Hochstform aufliefen.

Am wichtigsten ist, geduldig mit sich selbst zu sein, wihrend man
diese Zutaten entwickelt. Hat man das Gefiihl, dass einem die Zeit
davonlduft, wird man hektisch und ist anfallig fiir Fehlentscheidun-
gen. Als ich mir auf Netflix ,Das Damengambit® ansah, fiel mir auf,
dass die Spieler immer hektischer wurden, je weniger Zeit auf der
Schachuhr stand. Die gleiche Reaktion bemerkte ich in den Videos
der besten Schachspieler. [hre Korpersprache und ihre Entscheidun-
gen wurden hektischer, wenn die Zeit zu einem Teil des Problems
wurde.

Ich glaube, die meisten Menschen, die ein Unternehmen griinden
und aufbauen, haben kein gutes Verhiltnis zum Faktor Zeit. Sie ver-
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kennen ihn. Thre Entscheidungen treffen sie aufgrund von Ereignis-
sen mit niedriger Eintrittswahrscheinlichkeit — wie zum Beispiel
vom Bus tiberfahren zu werden. Dabei vergessen sie, dass sie mit
steigender Lebenserwartung womdoglich 90 oder gar 100 Jahre alt
werden konnten. Geduld hat mich davon abgehalten, gedanklich bei
den schlechten Deals zu verweilen, die ich gemacht habe. Und sie
hat es mir ermdglicht, in einem Familienunternehmen zu arbeiten,
wo ich auf das Gehalt verzichtete, das ich anderswo hitte verdienen
konnen. Aufgrund der Geduld konnte ich im Kleinen und Grofien
Riickschritte machen, ohne dass ich vor Mutlosigkeit geldhmt ge-
wesen ware.

Ich denke, mir bleibt sehr viel mehr Zeit zum Handeln. Ob das
nun tatsdchlich so ist oder nicht, bleibt dahingestellt. Ich jedenfalls
fithle mich durch diese Einstellung jeden Tag enorm gliicklich.

MEINE HALBE ZUTAT: FREUNDLICHE OFFENHEIT

Geduld und Ambition, Dankbarkeit und Verantwortung, Empathie
und Uberzeugung — viele dieser Charaktereigenschaften bringe ich
ins Gleichgewicht, indem ich sie miteinander kombiniere. Ich arbei-
te daran, meine Freundlichkeit mit Offenheit auszubalancieren. Mir
ist bewusst geworden, dass Freundlichkeit osne Offenheit in meiner
Organisation eine Anspruchshaltung schuf. Indem ich immer wie-
der ohne kritisches Feedback fiir positive Bestitigung sorgte, er-
zeugte ich eine Illusion, die zu Anspruchsdenken fiihrte.

Ich reagiere instinktiv auf Konfrontation, folglich fiel es mir in
meiner beruflichen Laufbahn meistens eher schwer, kritisches Feed-
back zu geben. Nach 24 Jahren als Unternehmer bin ich untréstlich,
dass mich Menschen nicht mogen, weil ich es nicht schaffte, offen zu
ihnen zu sein. Ich entlief sie, ohne ihnen ausreichend Feedback mit-
zugeben, oder schuf Situationen, die sie zwang, zu kiindigen.

Das Schone an der Offenheit, das Menschliche daran, konnte ich
nicht sehen. Mir war nicht klar, dass Freundlichkeit genau genom-



EINFUHRUNG

men bedeutet, offen zu sein. Es fallen mir zahlreiche Gelegenheiten
ein, wenn etwas freundliche Offenheit meinen Erfolg befordert hétte.
All meine Unzufriedenheit im Leben und im Geschiéft ist das Ergeb-
nis meiner Unfihigkeit, dann freundliche Offenheit an den Tag zu
legen, wenn es notig war. Darum ist es meine halbe Zutat. ,Halb“
deshalb, weil bei jedem irgendetwas vorhanden ist. Egal fiir wie
schlimm man sich selbst halt, dass Sie sich iiberhaupt einer Schwiche
oder einer Diskrepanz bewusst sind, hat bereits den Prozess in Gang
gesetzt, dass Sie an dieser unterentwickelten Féhigkeit arbeiten.

Meine Halfte macht mir klar, wie wichtig die tibrigen zwolf Zuta-
ten sind. Dass ich mit freundlicher Offenheit noch nicht gut zu-
rechtkomme, zumindest nicht so, dass ich ein ganzes Gericht damit
zubereiten konnte, lasst mich erkennen, dass es Ihnen schaden wird,
wenn eine der zwolf Zutaten fehlt. Es wird Sie einschrdnken. Es ist
ein Indikator fiir Ihre Schwachstellen.

Wenn Sie dieses Buch lesen, mochte ich nicht, dass Sie sich de-
primiert fihlen, wenn Sie herausfinden, was Ihre Hailfte ist. Viel-
mehr sollten Sie begeistert sein, denn je mehr Sie an ihr feilen, desto
mehr Gutes wird Thnen widerfahren. Vielleicht erkennen Sie, dass
Sie ungliicklich sind, weil Sie nicht freundlich sein konnen. Viel-
leicht verstehen Sie dann, warum Sie Ihre Praktikanten anschreien.
Vielleicht bringen Sie ans Licht, warum Sie bei der Arbeit egoistisch
sind. Vielleicht erkennen Sie, dass Sie nicht ,vollkommen® sind. Ich
bin dankbar, dass ich an der freundlichen Offenheit arbeiten kann,
die eine enorme Bereicherung fiir die anderen zwdlf Zutaten ist.

Das Wachstumspotenzial der meisten Unternehmen wird durch
die emotionale Intelligenz ihrer Fiihrungspersonlichkeiten begrenzt.
Das gilt fiir Sportmannschaften genauso wie fiir Familien und sou-
verane Staaten. Jede einzelne Person, die ein Kind hat, ist ein An-
fithrer. Jeder mit einem jiingeren Geschwister ist ein Anfiihrer. Alle
Tierbesitzer sind Anfiithrer. Jeder, der auch nur eine Person zu mana-
gen hat, ist ein Anfiihrer.

Dieses Buch wird Sie dabei unterstiitzen, Ihre Zutaten zu verfei-
nern und Ihre Fithrungsqualitdten zu verbessern. Die Qualitit Ihres
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Gerichts hingt davon ab, wie hochwertig Thre Zutaten sind und in
welchen Kombinationen Sie sie einsetzen.

Alle zwolf sind wichtig. Wenn eine Zutat iiber eine andere domi-
niert, wird das Gericht nicht schmecken. Was ist wichtiger? Der
Fisch oder das Salz? Was ist beim Backen eines Kuchens wichtiger?
Das Mehl oder die Eier? Die Antwort lautet stets: beides. Beide Zu-
taten sind gleichermafien wertvoll, miissen aber in unterschiedli-
chen Situationen in verschiedenen Mengenverhiltnissen eingesetzt
werden. In Threm ganzen Leben miissen Sie zu unterschiedlichen
Zeiten jeweils andere Zutaten verwenden.

So vieles an meinem unglaublichen Erfolg ldsst sich darauf zu-
riickfithren, dass ich zwolf davon im Griff habe. Dass nicht jedes
meiner Gerichte perfekt geschmeckt hat, lag daran, dass die freund-
liche Offenheit gefehlt hat.

Wie dieses Buch aufgebaut ist

Gleich zu Beginn von Teil I wird Ihnen auffallen, dass ich jede Zutat
definiere und erldutere, wie sie sich auf Ihre Karriere und Ihr Leben
als Ganzes auswirken kann. Dabei verdeutliche ich ein zentrales
Konzept, das zugleich der wichtigste Satz in diesem Buch sein kénn-
te: Wenn Sie tatsdchlich begreifen, wie bedeutungslos das Business im
grofSen Ganzen Ihres Lebens ist, konnen Sie es geniefSen und mogli-
cherweise ein schoneres Leben fiihren. Die Menschen sehen in mir
einen Unternehmer und Geschiftsmann. Kénnte man in mir wie in
einem Buch lesen, wiren die meisten wohl schockiert, wie wenig ich
mir tatsdchlich aus dem Business mache.

Bevor Sie sich mit den folgenden Seiten beschiftigen, sollten Sie
eines wissen: Wenn Ihnen das Leben als Ganzes mehr wert ist als
der berufliche Erfolg, wird das Spiel um einiges einfacher und es
macht deutlich mehr Spafl. Wenn Sie Gliick iiber Geld, Aktien und
offentliche Bewunderung stellen, wird Ihr Arbeitsalltag langfristig
nachhaltig. Manche Unternehmer, Manager und Griinder von er-
folgreichen Firmen machen gelegentlich einen Burn-out oder Zu-
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sammenbriiche durch, weil sie die zwolf Zutaten nicht verwendet
haben.

In Teil II gehen wir eine Vielzahl von Beispielen aus der Praxis
durch, die aufzeigen, wie diese Zutaten in unterschiedlichen Kombi-
nationen miteinander verwendet werden kénnen. Zuséitzlich haben
Sie die Gelegenbheit, tiber Ihre Reaktionen auf herausfordernde Situ-
ationen in IThrem Berufsleben nachzudenken und auch dariiber, was
Sie heute — mit dem Wissen aus dem Buch — anders machen wir-
den.

In Teil III gebe ich Ihnen praktische Ubungen an die Hand, mit
denen Sie jede Zutat entwickeln konnen, auch die freundliche Of-
fenheit. Diese Ubungen werden Ihre Uberzeugung beziiglich Threr
Starken verbessern und Ihnen helfen, Unsicherheiten zu identifizie-
ren, Thre Hilften aufzudecken und in diesen Bereichen zu wachsen.
Eine vollstindige Aufstellung der weiterfithrenden Ressourcen fin-
den Sie unter garyvee.com/twelveandahalfbook.

Mein Standpunkt ist skandalds einfach: Ich sehe das Business als
Kunstwerk. Es kann meines Erachtens genauso schon wie eine Sin-
fonie oder ein Gemailde sein, wenn es korrekt betrieben wird.

Damit es aber je diesen Platz in der Gesellschaft einnehmen kann,
muss uns bewusst werden, wie die zwolfeinhalb emotionalen Zuta-
ten in diesem Buch als Katalysator fiir Erfolg im Business dienen

konnen.
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DANKBARKEIT

Die Eigenschaft, dankbar zu sein. Bereitschaft, Wertschatzung
zu zeigen und Freundlichkeit zu erwidern.?

dbe es eine Rangliste, in der alle Menschen der Welt nach

ihrem Gesamterfolg und ihrer Zufriedenheit aufgelistet

wiren (von 1 bis 7,7 Milliarden), welche Stelle wiirden Sie
wohl einnehmen?

Notieren Sie IThre Antwort hier: von 7,7 Milliarden.

Haben Sie Ihre Zahl? Grof3artig.

Der Weltgesundheitsorganisation WHO zufolge mangelt es
785 Millionen Menschen weltweit an einer elementaren Trinkwas-
serversorgung.? Das sind etwas mehr als zehn Prozent der Weltbe-
volkerung, und selbst zwei Millionen Amerikaner haben keinen Zu-
gang zu hygienisch einwandfreiem Trinkwasser oder einer sanitdren
Grundversorgung.’

Haben Sie jeden Tag genug zu essen?

Im Jahr 2018 litten mehr als 820 Millionen Menschen weltweit an
Unterernghrung.*

Egal wie sehr Sie Ihren Job hassen — steht es Ihnen in irgendeiner
Form offen, sich einen anderen Job zu suchen? Laut dem Global Sla-
very Index lebten 2016 40,3 Millionen Menschen in moderner Skla-
verei.’ Diese Menschen haben wirklich nicht die Moglichkeit, ein-
fach zu gehen.
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Haben Sie zu Hause eine richtige Toilette? Etwa 60 Prozent der
Weltbevolkerung (also 4,5 Milliarden Menschen) haben keine Toi-
lette, die menschliche Exkremente verniinftig entsorgt.®

Haben Sie zu Hause Highspeed-Internet? Etwa drei Milliarden
Menschen haben gar kein Internet.” Und selbst 21 Millionen Ameri-
kanern fehlt ein Breitbandanschluss.®

Und das Thema Einkommen haben wir noch nicht einmal ange-
sprochen. Dem ,Davos 2017 Global wage calculator” von CNN zu-
folge liegt das bereinigte jéhrliche Durchschnittseinkommen welt-
weit bei 20.328 US-Dollar’ In Russland betrigt es etwa 5.457
US-Dollar pro Jahr, in Brasilien 4.659 US-Dollar, in Indien 1.666
US-Dollar und in Malawi 1.149 US-Dollar.

Wie Sie sehen, gibt es zu viele Variablen, um Ihre genaue Position
unter 7,7 Milliarden bestimmen zu konnen. Indem ich Sie mit all
diesen Fakten konfrontiere, hoffe ich allerdings, Ihnen zu vermit-
teln, was tatsiachlich in der Welt auflerhalb Ihres direkten Umfelds
vor sich geht.

Der richtige Blickwinkel und Dankbarkeit sind dabei meine Trieb-
federn. Ich bin in der ehemaligen Sowjetunion in Belarus zur Welt
gekommen, mir ist also sehr wohl bewusst, wie viel schlimmer das
Leben tatséchlich sein konnte. Womoglich wéire mir eine Flucht
ohne das folgende Ereignis nicht moglich gewesen:

Im Jahr 1970 planten 16 Russen die Entfithrung eines Kleinflug-
zeuges. Die Gruppe behauptete, auf eine Hochzeit gehen zu wollen,
insgeheim wollten sie jedoch das Flugzeug nach Schweden fliegen,
um der Sowjetunion zu entfliehen. Ihr eigentliches Ziel war es, nach
Israel zu gelangen. Doch der Plan ging nicht auf: Die Beteiligten
wurden verhaftet und wegen Hochverrats ins Gefingnis gesteckt.

Gleichwohl lenkte dieses Ereignis die weltweite Aufmerksamkeit
auf die Menschenrechtsproblematik in der Sowjetunion wéhrend des
Kalten Krieges. In den USA berichteten die Medien tiber die geplante
Flugzeugentfithrung, was die politische Landschaft verdnderte. We-
gen der erhohten Aufmerksamkeit und des Drucks lockerte die Sow-
jetunion die Vorschriften und lief3 letztendlich mehr Juden ausreisen.





