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  Warnung Nummer eins

  Wenn ich Leuten begegne, die sagen, sie wären aufrichtig glücklich mit ihrem Leben, lasse ich sie in Ruhe. Ich frage sie nicht, ob sie einen Traum haben, denn ich weiß, dass sie ihn bereits leben. Ich beglückwünsche sie und lege mein Mikrofon weg.

  Falls das dich beschreibt, dann leg dieses Buch beiseite. Es ist nichts für dich. Es wird dir nicht helfen und könnte sogar das Gegenteil bewirken.

  Doch solltest du irgendeinen Zweifel verspüren, irgendein Gefühl, dass es noch etwas anderes in deinem Leben geben könnte oder dass du dir mehr wünschst, dann lies weiter. Ich habe es für dich geschrieben. Für die Menschen, deren Traum noch vor ihnen liegt. Und besonders für jene, die noch gar nicht wissen, dass sie einen haben.


  
  Einleitung

  »Ein ungewöhnliches kleines Grundstück, oder?«

  Ich war zum ersten Mal bei einer Immobilienversteigerung, aber es war der Mann mit dem Hammer, der irritiert klang. Er war dabei, die Versteigerung nicht eines Hauses, eines Bürogebäudes, eines Wohnkomplexes oder einer Ladenzeile zu eröffnen, sondern eines Treppenhauses. Vier Stockwerke hoch und mit vier schmalen Fenstern, grau von innen wie von außen – dieses Gebäude war ein Waisenkind. Der Häuserblock, dem es einst gedient hatte, war saniert worden, und jetzt stand es einfach da, eine sprichwörtliche Treppe ins Nirgendwo, und wartete auf den Abriss.

  Ich hatte am Vortag davon erfahren, als ich beim Autofahren mit halbem Ohr Radio gehört hatte. »Und es steht ein Treppenhaus zum Verkauf«, hatte die Stimme des Nachrichtensprechers in aufsteigendem Tonfall mit hörbar hochgezogenen Augenbrauen gesagt. Denselben Tonfall nahm ich auch jetzt, am folgenden Tag, bei dem Auktionator wahr, während ich mit meinem sechsjährigen Sohn Aidan und meinem Team in der ersten Reihe saß, eine Bieterkarte in der Hand, und darauf wartete, mein erstes Gebot abgeben zu können.

  Die meisten Leute betrachteten es als Witz, aber mir war es ernst. In dem Moment, da ich von dieser sonderbaren zum Verkauf stehenden Immobilie gehört hatte, wusste ich, dass ich sie haben wollte. Als ich 15 gewesen war, war mein Vater plötzlich gestorben. Er hatte direkt vor meinen Augen einen Herzanfall. In den folgenden Wochen gab es zwischen meiner Mutter und mir immer wieder Krach – zwei Menschen voller Schmerz und zwei sture Persönlichkeiten, die nicht wussten, wie man nachgibt. Nach einem besonders schlimmen Streit sagte sie mir, ich solle verschwinden, und ich nahm sie beim Wort. Ich nehme an, jeder von uns dachte, der andere würde nur einen Witz machen, aber keiner war bereit, sich zu entschuldigen oder einzulenken. Ich ging und kehrte niemals zurück.

  Ein paar Wochen lang, ehe ich ein Zimmer in etwas fand, das die Bezeichnung »Unterschlupf« kaum verdiente, hatte ich keinen Schlafplatz. Ein paar Nächte verbrachte ich bei Freunden auf dem Sofa, einige auch im Freien. Ich lief die Hauptstraße von St Neots entlang, bis ich aus dem Ort raus war, und dann wieder zurück: alles, um die Winterkälte zu vertreiben, alles, um die Zeit vergehen zu lassen. In einer dieser Nächte, lange nach Einbruch der Dunkelheit und als die Stille verriet, dass alle, die ein Bett zum Schlafen hatten, sich hineingelegt hatten, fiel mir ein schmaler Streifen Licht ins Auge, während ich die Straße entlangging. Eine Tür war nur angelehnt, und ich schob sie auf. Im schwachen Licht drinnen erkannte ich die Schilder für einen Notausgang. Ich betrachtete die Treppe vor mir und wusste: Dies war das Beste, was ich tun konnte: Mehr Obdach würde ich in dieser Nacht nicht finden. Also wickelte ich mich in meinen großen Mantel, legte mich hin und schlief.

  Das war so lange her, doch diese Meldung im Radio brachte mich zurück zu der kleinen Zuflucht, die ich gefunden hatte. Ich wusste, dass ein Treppenhaus, selbst wenn es nirgendwo hinführt, eine Bedeutung haben kann. Es kann der erste Schritt zu etwas viel Größerem sein.

  Die Versteigerung begann mit 20 000 Pfund. Das kam mir absurd vor: so viel Geld für ein Gebäude, das keinerlei Zweck diente. Grundsätzlich kaufe ich nicht gern Immobilien und rate den Leuten sogar von solchen Investitionen ab. Doch hier saß ich nun und wurde in einen Bieterwettstreit hineingezogen für etwas, das aus logischer Sicht wertlos war. Der Preis schraubte sich langsam höher, von 21 000 auf 22 000 Pfund, und da hob ich erstmals meine Bieterkarte. Immer noch kamen Gebote von Leuten herein, die nicht anwesend waren: 23 000 Pfund, 24 000 Pfund. Als ich meine Hand bei 25 000 Pfund erneut hob, war ich mir unsicher, wie hoch das noch gehen würde. Aber nun hatte ich angefangen zu bieten, und ich würde nicht damit aufhören.

  »Fünfundzwanzigtausendfünfhundert?«

  Der Auktionator fragte zweimal, erhielt jedoch keine Antwort. Die Onlinebieter waren raus. In dem halb leeren Raum herrschte Stille. Dann fiel der Hammer mit einem satten Klicken. Ich schwang Aidan in die Höhe und jubelte.

  »Wir haben es!«

  Das nachfolgende nervöse Lachen machte mir klar, dass man sich so im Auktionshaus normalerweise nicht benahm. Aber das war ja keine normale Immobilie. Selbst der Auktionator räumte ein, dass er so etwas noch nie verkauft hätte. Fast augenblicklich erhielt ich Anrufe von der BBC, der New York Times und anderen, die fragten, warum ich so etwas Verrücktes gemacht hätte.

  Innerhalb weniger Minuten hatte ich einen Vertrag unterzeichnet und eine Anzahlung gemacht und war nun unwiderruflich Eigentümer des sonderbarsten Gegenstands, den ich je kaufen werde: des wahrscheinlich hässlichsten Bauwerks von Twickenham. Eine Taxifahrt später standen wir davor. Ein Gebäude ohne eigene Adresse, ohne Briefkasten, ohne echte Existenzberechtigung. Grau und schmuddelig ragte es hinten aus einem Wohnblock heraus, links davor parkten Autos, und rechts standen riesige Müllcontainer. Wir hatten noch keinen Schlüssel, doch wie vor all diesen Jahren war die Tür offen. Ich schob sie auf, und uns bot sich ein bizarrer Anblick: Jeder nur erdenkliche Abfall war hier abgeladen worden, darunter Fahrräder, Bettgestelle und Feuerlöscher. Es sah nach heillosem Durcheinander aus. Ich wusste sofort: Es war perfekt.

  Das Treppenhaus war nicht bloß eine Reise in die Vergangenheit. Es sollte entscheidend werden für das Unternehmen, das ich kurz vor meinem Ausflug ins Auktionshaus gegründet hatte und das vermutlich das wichtigste Vorhaben meines Lebens sein wird. Es heißt HelpBnk und hat sich zum Ziel gesetzt, zehn Millionen Menschen dabei zu unterstützen, kostenlos ein Unternehmen zu gründen und ihren Traum zu verfolgen. Die Idee ist unglaublich simpel: Man registriert sich auf einer Plattform und bittet entweder um Unterstützung bei seinem Gründungsvorhaben oder hilft anderen bei ihrem. Ich habe sie ins Leben gerufen, weil ich in über 30 Jahren als Unternehmer so oft Hilfe oder Anleitung brauchte, sie aber nicht bekam oder mir nicht leisten konnte. Ich habe nie vergessen, wie das war, mit 15 mein erstes Geschäft zu betreiben und einen ortsansässigen Entrepreneur um Hilfe zu bitten. Er wollte Geld dafür, und ich hatte keins. Ich bat ihn, mir trotzdem zu helfen. Und er lächelte, schüttelte den Kopf und sagte etwas, was ich seither immer mit mir herumtrage: »Wer nicht bezahlt, passt nicht auf.« Ich wusste immer schon, dass das nicht stimmt, aber ich habe 35 Jahre gebraucht, um ihm seinen Fehler nachzuweisen. Das ist der Grund, warum ich HelpBnk geschaffen habe: eine Plattform, die es Menschen ermöglicht, anderen Menschen zu helfen und den Rat, die Unterstützung, das Fachwissen oder die Betreuung anzubieten, die jemand benötigt, um seinem Traum zu folgen. Das ist mein Traum: eine Welt, in der wir alle die Freiheit besitzen, einander kostenlos und ohne Hintertürchen zu helfen – zu geben, ohne etwas dafür zu erwarten.

  Eine Zeit lang hatte ich diese Idee des #GiveWithoutTake, also geben, ohne zu nehmen, im Alleingang beworben, gestützt von meinen großartigen Mitarbeitern. Falls du mich überhaupt kennst, dann wahrscheinlich als den Typen auf TikTok, der Leute auf der Straße fragt, ob sie einen Traum haben, und ihnen manchmal Geld anbietet, damit sie ihren Job kündigen und ihren Traum verfolgen können. Je mehr ich das tat, umso überzeugter wurde ich davon, dass ganz viele von uns diesen Traum bereits haben. Wir wissen bloß nicht, wie wir ihn umsetzen sollen. Wir haben Angst, ins kalte Wasser zu springen, vertrauen unseren Fähigkeiten nicht oder sind unsicher, welches die ersten Schritte sein sollten.

  Es gibt Millionen von Träumen in den Köpfen der Menschen, die auf den Funken warten, der sie zum Leuchten bringt. Ideen mit so viel Potenzial, das Leben der Leute zu verbessern. Sie brauchen nur ein bisschen Hilfe. Einen Menschen, der an sie glaubt. Ich weiß das, denn wenn ich Leute anspreche, die in Supermärkten arbeiten, in Fast-Food-Restaurants, auf Bahnhöfen und Baustellen, können ganz viele von ihnen es kaum erwarten, mir, einem völlig Fremden, von der Marke zu erzählen, die sie erschaffen wollen, den Ländern, die sie bereisen, und der Wirkung, die sie in der Welt erzielen wollen. Von ihrem Traum, Menschen aus der Obdachlosigkeit herauszuhelfen, Krebspatienten zu unterstützen oder Kleidung für Personen herzustellen, die belastende Operationen hinter sich haben. Das heißt nicht, dass sie ihre Arbeit hassen, sie glauben einfach nur, dass es mehr gibt, was sie mit ihrem Leben anstellen wollen.

  Dieses ganze Potenzial ist da. Stell dir vor, was passieren könnte, wenn wir es freisetzten! Schon darüber zu schreiben, erfüllt mich mit Freude, und deshalb sind Träume so eine mächtige Kraft.

  So sollte auch das Treppenhaus seine Bestimmung finden. Ursprünglich hatte ich gedacht, es könnte ein Pop-up-Begegnungsort werden, an dem Menschen sich Rat holen können – ein Ladenlokal für HelpBnk. Dann hatte Dudley, einer meiner Mitarbeiter, eine noch bessere Idee.

  Er verwies auf etwas, das dieses Gebäude ohne Namen, Briefkasten oder Adresse ebenfalls nicht hatte: eine Türklingel. Wir konnten eine Türklingel mit Videokamera installieren und Leute einladen, herzukommen und ihren Traum vorzustellen. Wir würden sie alle aufzeichnen, online stellen und Wege finden, um ihnen zu helfen. Bisher hatte ich willkürlich Menschen angesprochen und gefragt, ob sie einen Traum hatten. Jetzt konnten Menschen, die ihren Traum bereits kannten, zu dem Treppenhaus gehen und klingeln.

  Und das taten sie auch. Die Videos begannen hereinzuströmen: Jemand taggte mich sogar in einem Post, in dem er sagte, er mache sich jetzt auf die sechsstündige Fahrt von Schottland nach London, um an der Tür zu klingeln. Wenn ich dich jetzt dorthin mitnähme, zu dem komisch aussehenden Gebäude in der Hauptstraße von Twickenham, würden wir etwas sehen: Jemanden mit einem Blatt Papier, der seinen Traum in den Händen hält und ihn sich selbst noch einmal vorsagt. Wir könnten zusehen, wie er oder sie zögert, noch ein letztes Mal probt und dann auf die Klingel drückt.

  Auf diese Weise sind Hunderte Menschen zu dem Treppenhaus gekommen und haben den ersten wichtigen Schritt zur Verwirklichung ihres Traums getan – ihn laut auszusprechen und jemandem zu sagen, dass sie es tun werden. Wir haben diese Treppe ins Nirgendwo verwandelt in die unwahrscheinlichste Traumfabrik der Welt.

  Ich habe die Türklingel installiert, weil ich glaube, eins der wichtigsten Dinge, die man für jemanden tun kann, ist es, ihn zum Erzählen seines Traums aufzufordern, diesen ernst zu nehmen und ihm dabei zu helfen, ihn zu verwirklichen. Ich möchte Menschen die Hilfe und Ermutigung geben, die ich mit 15 verzweifelt gebraucht hätte, aber nicht bekam, als ich obdachlos und abgebrannt war. Ich möchte, dass mehr Menschen die Gelegenheit erhalten, ihren Traum umzusetzen und den ersten Schritt zu tun, der zu vielen weiteren führt.

  Dieses Buch ist der nächste Schritt des Prozesses. Es ist meine Argumentation dafür, warum jeder auf diese Türklingel drücken sollte – selbst wenn die Türklingel nur in deiner Vorstellung existiert –, und ein Leitfaden für die nächsten Schritte. Es ist alles, was ich beim Gründen, Führen und Investieren in Dutzende Unternehmen während meiner Laufbahn gelernt habe, ebenso wie aus den Gesprächen mit Tausenden zufällig ausgesuchten Menschen darüber, wie man seine Träume findet und verfolgt.

  In diesem Buch zeige ich, warum wir überhaupt einen Traum brauchen und wie er zu einer magnetisierenden Kraft in unserem Leben werden kann, wenn wir ihn lassen. Ich spreche darüber, wie du deinen eigenen Traum entdecken kannst, und ich verspreche dir, dass er existiert, wenn du nur weißt, wo und wie du danach suchen sollst. Und ich beschreibe, was zu tun ist, sobald du ihn hast: die praktischen Schritte, die du tun kannst, um eine kühne Vision zu einer machtvollen Realität zu machen.

  Ich stütze mich dabei auf meine Erfahrung als Entrepreneur, von der Gründung meines ersten Geschäfts als 15-jähriger Obdachloser in Cambridgeshire bis zum Aufbau von Fluid, einer digitalen Kreativagentur in Hongkong, die schließlich an PricewaterhouseCoopers verkauft wurde – etwas, das meine Frau Helen und ich aufgrund der Idee auf der Rückseite eines Bierdeckels geschaffen und zu einem Unternehmen gemacht haben, das von einer der größten Consultingfirmen der Welt aufgekauft wurde. Ich teile Erkenntnisse aus meinen vielen Begegnungen mit Unternehmensgründern auf diesem Weg, von denen manche sehr bekannt sind und manche nicht. Und ich zeige, wie Menschen mit nicht viel mehr als einer Idee angefangen und diese dann in etwas Unglaubliches und Lebensveränderndes verwandelt haben.

  Meine Hoffnung ist, dass dein Traum am Ende des Buches kein ferner Wunsch mehr ist, sondern vielmehr eine Realität, die du anfassen kannst. Durch sorgfältige Lektüre, das Umsetzen meiner Ratschläge und die intensive Suche nach der in dir schlummernden Zweckbestimmung kann dieses Buch die Eintrittskarte zu dem Leben sein, von dem du immer geträumt hast.

  Doch zuerst will ich noch eine Frage beantworten, die einige von euch ganz sicher stellen möchten. Warum spielt das alles eine Rolle? Warum mache ich so ein Theater um Träume und Türklingeln? Ganz einfach: Wenn du einen Traum hast und wenn du ein Ziel identifiziert hast, verändert das dein Leben. Alles ergibt plötzlich einen Sinn, weil du nicht mehr nach den Regeln von jemand anderem spielst. Deine gesamte Arbeit dient einem sinnvollen Grund, der sie lohnenswert macht. Kein Zählen der Stunden mehr. Kein gequältes morgendliches Aus-dem-Bett-Kämpfen mehr. Kein Arbeiten zum Vorteil von jemandem mehr, den du nie kennenlernen wirst. Du hast die einzige Form von Motivation, die zählt – eine, die aus dir selbst kommt.

  Ein Traum ist etwas Machtvolles und Notwendiges. Er ist auch ein ernst zu nehmendes Geschäft. Wir reden hier nicht von vagen Vorstellungen oder müßigen Tagträumereien, sondern von einer soliden Grundlage: von etwas, auf dem du dein gesamtes Leben aufbauen kannst. Du brauchst Klarheit darüber, wie du über deinen Traum denkst, Disziplin darin, wie du ihn definierst, und Beharrlichkeit, wenn du ihn erreichen willst. Du musst der Falle von Erwartungen entgehen, die keine echten Träume sind, den Ausflüchten und populären Mythen ausweichen, die uns am Verfolgen unserer Ziele hindern, und lernen, mit Angst umzugehen, deinen Risikomuskel zu trainieren, auch bei Schwierigkeiten hartnäckig zu bleiben und den richtigen Zeitpunkt zu erwischen, um auszusteigen und weiterzuziehen.

  Die gute Nachricht ist, dass man all das lernen kann. Das sind keine speziellen Fertigkeiten oder magischen Kräfte. Ich habe es selbst gemacht, viele Male, und Hunderten anderen geholfen, dasselbe zu tun. Einen Traum zu definieren und zu verfolgen, ist kein Luxus, sondern etwas, das wir alle brauchen und das jeder Einzelne von uns erreichen kann. Tu es, und du wirst niemals zu deinem vorherigen Leben zurückkehren wollen.

  Die Frage zu stellen, ist nur der Anfang. Erst, was danach kommt, hat die Kraft, alles zu verändern. Deshalb frage ich dich: Wovon träumst du? Und willst du wissen, wie du es erreichen kannst?


  
  Teil 1:

  Warum träumen?

  Träume, Ziele und was ihnen im Wege stehen kann


  
  1.

  Mythen über das Leben

  Die längste Zeit meines Lebens habe ich gar nicht über einen Traum nachgedacht. Ich wusste nicht, dass ich einen brauchte. Genau genommen war ich schon über 40 und hatte ein Unternehmen aufgebaut und verkauft, ehe mir dämmerte, welche vitale Bedeutsamkeit das hat.

  Seit ich mit 15 von zu Hause weggegangen war und mein erstes Geschäft gegründet hatte – das Erledigen von einfacher Gartenarbeit –, hatte ich mich in einer Tretmühle befunden: tagtäglich viele Stunden arbeiten, jedem Anhaltspunkt hinterherjagen, neue Ideen produzieren. Nun, nachdem ich mein Unternehmen für Millionen verkauft hatte, konnte ich alles tun, was ich wollte. Ich hatte zum ersten Mal in meinem Leben völlige Freiheit. Es dauerte nicht lange, bis mir klar wurde, dass ich es scheußlich fand.

  Zuerst merkt man gar nicht, was einem fehlt. Man gibt einen Teil des Geldes aus, das man verdient hat: ein schönes Haus, das Auto, das man immer haben wollte, der große Urlaub, den man aus geschäftlichen Gründen immer aufgeschoben hat. Man spielt Golf, sitzt in der Badewanne und sagt sich, dass so das wahre Leben aussieht. Eine Zeit lang glaubt man daran.

  Dann dämmert es einem. All die Leute, die immer gesagt haben, dass Geld nicht glücklich macht: Sie hatten recht. Ich hatte immer gefunden, das höre sich abgedroschen an. Als jemand, der mit nichts angefangen hatte, hatte ich gearbeitet und gearbeitet, bis der Punkt erreicht war, an dem ich sowohl reichlich Geld als auch die damit einhergehende Freiheit besaß. Ich sagte mir, finanzielle Sicherheit und der Ruhestand mit 40 wären das, was ich wollte. Jetzt erkannte ich die Wahrheit: Geld zu verdienen, hatte mich erfüllt, es zu haben, erfüllte mich nicht. Ich schuf nichts mehr, sondern hielt an dem fest, was ich hatte.

  Jetzt hatte ich alle Freiheit der Welt und genügend Geld, um nie wieder arbeiten zu müssen, aber was wollte ich? Während ich darüber nachdachte, wurde mir deutlich, dass mir niemand je diese Frage gestellt hatte. Schlimmer noch, ich hatte sie mir selbst nie gestellt. In der Schule hatte die Annahme bestanden, dass wir eine handwerkliche Arbeit aufnehmen und nichts weiter anstreben würden. Dann, als ich mein Zuhause verlassen hatte, blieb mir nichts anderes übrig: Ich musste Arbeit finden und Geld verdienen, um zu überleben. Das habe ich seither auf die verschiedensten Arten getan.

  Ich hatte endlos darüber nachgedacht, wie ich die Unternehmen schaffen sollte, die ich erfolgreich leitete. Aber ich hatte nie einen einzigen Gedanken daran verschwendet, was es für mich bedeutete, erfolgreich zu sein. Was ein gutes Leben war. Was zu Glück und Erfüllung führen würde. Mein Blick war auf einen einzigen Punkt gerichtet gewesen, und der Rest des Bildes war mir entgangen.

  Der Anstoß kam, als ich meiner einen kontinuierlichen Verpflichtung nachging: meinen Sohn zum Kindergarten zu bringen und wieder abzuholen. Auf der Suche nach einer Gemeinschaft hatte ich mit Social Media experimentiert und eines Morgens, nachdem ich ihn abgesetzt hatte, ein Video gepostet. Darin erzählte ich, was mir durch den Kopf ging – dass es der beste Teil meines Tages sei und dass ich mich jetzt gerade wie der glücklichste Mann der Welt fühlte. Ich lebte einen Traum, musste nicht mehr arbeiten und konnte so viel Zeit mit meinem Sohn verbringen, wie ich wollte. Das kam mir wie ein Erfolg vor.

  Zu diesem Zeitpunkt hatte ich nur ein sehr kleines Publikum von ein paar Tausend Followern. Aus irgendeinem Grunde ging das Video viral, womit es mein erstes war, dem das gelang. Bald traf eine Flut von Kommentaren ein, was ich seinerzeit gar nicht kannte. Manche waren humorvoll (»Ich bin pleite und muss das unbedingt auch mal machen«), andere waren kritisch. Besonders einer fiel mir ins Auge.

  »Hör auf, so einen Scheiß zu posten. Es kann nicht jeder einen Traum haben.«

  Zuerst ärgerte mich der Kommentar, aber bald faszinierte er mich. Warum denn nicht? Warum sollte nicht jeder einen Traum haben? Oder besser gesagt: Sollte nicht jeder einen haben?

  Da begann es an mir zu nagen. Hatte ich einen Traum? Hatte ich je einen gehabt? Und war es das hier? So froh es mich auch machte, mich um Aidan zu kümmern und ihn zu erziehen, ich wusste doch, dass es nicht ewig dauern würde. Schon bald würde er erwachsen sein und sein eigenes Leben haben. Er würde mich nicht mehr brauchen. Also, was war mein Traum – etwas, mit dessen Verfolgung ich mein restliches Leben zubringen konnte?

  Ich konnte den Kommentar einfach nicht so stehen lassen, und als ich wieder zu Hause war, tippte ich eine Antwort. »Hast du einen Traum? Wovon träumst du?«

  Wovon träumst du?

  Es ist eine trügerische Frage, die einfach aussieht, aber tatsächlich schwer zu beantworten ist, die unschuldig erscheint, aber zugleich zutiefst provokativ ist. Sie zu stellen, kann naiv klingen, aber deine Antwort ist unglaublich aufschlussreich in Bezug darauf, wo im Leben du stehst.

  An diesem Morgen und mit dieser Reaktion stellte ich die Frage zum allerersten Mal. Manche Menschen sagen, dass sie von ihren Eltern inspiriert wurden, andere von Geschwistern, einem Lehrer oder Mentor. Bei mir war es ein Internet-Troll. Also danke, zufällige TikTok-Person. Wenn dir nicht gefällt, was du lesen wirst, gib den anderen die Schuld.

  Ich erhielt nie eine Antwort von jenem unglücklichen Kommentator. Doch seine Worte blieben mir im Gedächtnis. Wenn ich die ganze Zeit keinen Traum gehabt hatte, was hatte ich dann eigentlich gemacht? Wie hatte ich mein Unternehmen zu einem erfolgreichen Abschluss gebracht, und hatte ich es auf die richtige Weise getan?

  Es brachte mich dazu, zum ersten Mal darüber nachzudenken, was Erfolg wirklich ist und wie wir ihn erreichen können.

  Ich dachte an die Firmen, die ich aufgebaut hatte, die Erfolge und Misserfolge, die Geschichten, die ich mir damals erzählt hatte, und wie ich jetzt auf sie zurückblickte. Bei diesem Prozess wurde mir etwas klar. Wir haben ein paar schräge Vorstellungen davon, was Erfolg ist und wie man ihn erzielt. Mythen und Missverständnisse, die bedeuten, dass wir oft die falschen Dinge anstreben und sie auf falsche Art verfolgen. Dinge, die einem echten Traum im Wege stehen.

  Als ich mit der Erkenntnis des Rückblickenden über mein Leben nachdachte, erkannte ich, dass ich zwar nach allen objektiven Maßstäben erfolgreich gewesen war, aber auch sehr viel falsch gemacht hatte. Ich hatte nicht nur Fehler begangen, sondern auch Dinge missverstanden. Ich hatte mich von Mythen irreführen lassen und war blind gewesen für einige grundlegendere Wahrheiten.

  Meine Reise zum Verständnis der Wichtigkeit eines Traums begann damit, dass ich diese Mythen und die Rolle, die sie in meinem Leben gespielt hatten, erkannte. Ich glaube, das sollte deine Reise auch tun. So wie ein Gärtner den Boden vorbereitet, ehe er Rasen aussät, oder ein Maler die Wand abschleift, ehe er zum Pinsel greift, brauchst du eine saubere Oberfläche, auf der dein Traum haften kann: eine, die frei ist von den Vorstellungen, die ihn höchstwahrscheinlich zersetzen werden.

  Das ist wichtig, denn diese Mythen sind überall, und sie sind mächtig. Sie beginnen mit dem, was uns häufig in der Schule beigebracht wird, und werden unser ganzes Leben hindurch immer weiter bestärkt. Diese Mythen sind so verbreitet, dass man leicht sein ganzes Leben an ihnen ausrichten kann.

  Ehe wir uns richtig mit der Vorstellung des Traums auseinandersetzen, müssen wir erst einmal diese ganzen Hindernisse aus dem Weg räumen. Wir müssen uns von einigen der meistverbreiteten – und oft schädlichsten – Gedanken lösen, die uns eingebläut wurden. Jene, die wir niemals hinterfragen sollen (was erklärt, warum eins meiner Lebensmantras lautet, dass man alles hinterfragen sollte – und dazu gehört auch das, was ich dir hier erzähle). Diese Mythen töten deinen Traum, es sei denn, du lernst, sie zu identifizieren, sie abzulehnen und zu überwinden.

  Mythos Nummer 1: Je schwerer ich arbeite, umso mehr Glück habe ich

  
  Den ersten Mythos habe ich erst erkannt, als ich auf meine Karriere zurückblickte. 15 Jahre lang hatte ich mir eingeredet, dass das Unternehmen gut lief, weil ich und alle anderen schwer arbeiteten. Aufgrund langer Tage, durchgearbeiteter Nächte und der Bereitschaft, immer noch einen weiteren Anruf zu machen, statt es für heute gut sein zu lassen. Wir haben das alles schon mal gehört – je schwerer man arbeitet, umso mehr Glück hat man. Das ist doch sinnvoll, oder?

  Und ich hatte schwer gearbeitet. Im Vergleich zu den brillanten kreativen Begabungen meiner Frau Helen, mit der ich das Unternehmen aufgebaut hatte, war fleißiges Arbeiten meine einzige wirkliche Qualifikation. Das war die Vereinbarung gewesen, als wir damals kurz nach unserem Kennenlernen die Idee gehabt hatten, eine Kreativagentur namens Fluid zu gründen. Sie sollte die Designarbeit machen und ich den Verkauf. Das hat sich in all den folgenden Jahren, während wir einen Stamm von Mitarbeitern um uns scharten, eigentlich nie geändert.

  Schwer zu arbeiten, war notwendig gewesen, doch es war nicht der einzige Grund für unseren Erfolg. Für sich genommen erklärte es rein gar nichts. Ich war lange genug im Geschäft, um eine Menge Menschen zu kennen, die ihr ganzes Herz und ihre Seele in Projekte gesteckt hatten und dann damit gescheitert waren. Ich hatte erlebt, wie Entrepreneure ausbrannten, während sie ihr Geschäft in Gang zu bringen versuchten, weil sie jahrelang nie Pause machten oder sich Urlaub nahmen. Als ich aufhörte, darüber nachzudenken, wusste ich, dass intensives Arbeiten ebenso viel mit Scheitern gemeinsam hat wie mit Erfolg.

  Doch in all der Zeit, da wir das Unternehmen aufbauten, hatte ich nicht darüber nachgedacht. Ich hatte es für selbstverständlich genommen, dass der Erfolg sich einstellte, weil wir schwer arbeiteten. Dass unser Wachstum in erster Linie das Produkt von Fleiß war. Diese Sichtweise wurde noch bestärkt durch das, was die Leute sagten, wenn wir erfolgreich waren. »Gut gemacht, ihr habt ja auch intensiv dafür gearbeitet.« Als wäre Mühe der einzige Grund für das, was wir gerade erreicht hatten – nicht Qualifikation, Urteilsvermögen, Kreativität oder Glück.

  Warum lassen wir uns alle so von dieser Vorstellung des fleißigen Arbeitens verführen und nutzen sie unbeirrt, um unsere Errungenschaften zu erklären? Warum hält sich dieser Mythos so hartnäckig?

  Ein Grund dafür ist Bescheidenheit. Wenn Menschen gefragt werden, was sie erfolgreich gemacht hat, rühmen sie oft andere dafür: Sie hatten gute Eltern, gute Lehrer, tolle Mitarbeiter. Und wenn sie dann wirklich gedrängt werden, führen sie fleißiges Arbeiten ins Feld. Die meisten Menschen finden es einfacher, zu sagen: »Ich habe schwer gearbeitet«, oder: »Ich hatte Glück«, als zu sagen: »Ja, ich hab das gut gemacht«, oder: »Wir waren klüger als die Konkurrenz.« Schwere Arbeit ist eine annehmbare Erklärung für Erfolg, die bedeutet, dass man seine eigene Fähigkeit nicht eingestehen muss und kein großes Gewese aus dem macht, was man richtig gemacht hat. Wir sagen und hören es so oft, dass wir mittlerweile daran glauben. Deshalb ist es eine so verbreitete Lüge: Die Leute erkennen nicht mal, dass sie lügen.

  Dennoch kann falsche Bescheidenheit allein diesen Mythos nicht erklären. Wir bewundern schwere Arbeit für sich genommen aktiv. Das ist eine der grundlegenden Überzeugungen, die uns von Anfang an beigebracht wird.

  Denk mal an die Schule zurück. In den ersten Jahren hat sie Spaß gemacht. Malen, zeichnen, Geschichten, singen, tanzen, Spiele. Dann, im fortgeschrittenen Alter von sieben oder acht, veränderte sie sich. Wir mussten aus all diesen herrlichen kreativen Dingen herauswachsen. Sie als kindische Vorhaben abtun, die nur was für kleinere Kinder sind. Jetzt mussten wir es anders machen: auswendig lernen, Prüfungen ablegen, bestehen und durchfallen. Je mehr du dir merken und wiederholen konntest, umso besser warst du. Wir lernten zum ersten Mal im Leben, dass Erfolg mit Plackerei verbunden war. Arbeite fleißig in der Schule, dann bekommst du eine gute Arbeit. Arbeite fleißig in deinem Beruf, dann kannst du dir ein Haus kaufen. Arbeite fleißig, um für deine Kinder zu sorgen und dir ein größeres Haus zu kaufen. Arbeite weiterhin fleißig, damit du später eine gute Rente bekommst. Egal, was du tust, vergiss niemals, fleißig zu arbeiten.

  Das Problem bei dem Ganzen ist nicht, dass fleißiges Arbeiten etwas Schlechtes wäre. Wir müssen es alle machen, und wenn wir einen Traum verfolgen, gelingt uns das auch.

  Das Problem ist, dass fleißiges Arbeiten zum Endziel gemacht wird. Dass man sagt, dass, wenn du dich darauf einlässt, du unweigerlich erfolgreich sein wirst. Dass man die Vorstellung verbreitet, Erfüllung gäbe es nur aufgrund fleißiger Arbeit und nicht aufgrund der Arbeit an deinen Träumen.

  Diese Einstellung sagt dir, dass du nicht denken sollst. Dass du einfach die Klappe halten und mit deiner momentanen Aufgabe weitermachen sollst. Arbeite fleißig, und alles andere kommt dann schon.

  Das ist Bestandteil einer präskriptiven Lebensauffassung, die besagt, dass du vernünftig, realistisch und vorsichtig sein sollst. Kündige nicht deine Stelle, um ein Unternehmen zu gründen. Schlage nicht eine Laufbahn ein, die nicht verlässlich ist. Probiere nicht Sachen aus, die deine Umgebung nicht versteht oder zu denen sie keinen Bezug hat.

  Deshalb habe ich in erster Linie ein Problem mit der Legende von der fleißigen Arbeit. Deshalb halte ich sie für einen gefährlichen Mythos. Weil sie uns auffordert, NICHT zu träumen. Nicht unseren größten Ideen und tiefsten Wünschen zu folgen, wenn ein Element von Risiko damit verbunden ist. Nicht aus dem Hamsterrad auszusteigen und darüber nachzudenken, was wir uns wirklich vom Leben wünschen.

  Stattdessen sollen wir weitermachen, denselben Weg gehen wie unsere Eltern und unseresgleichen, schön in der Spur bleiben und darauf vertrauen, dass unsere fleißige Arbeit (im Allgemeinen für jemand anderen und überwiegend zum Vorteil von jemand anderem) belohnt wird. Und wir sollen uns unsere Träume als eine Form fleißiger Arbeit vorstellen, die zu schwer ist – unerreichbar, unrealistisch und sogar egoistisch.

  Das ist eine eingeengte, selbst verleugnende Weltsicht. Und ich weiß, dass sie eine Lüge ist, denn obwohl ich in meinem Leben eine Menge geschuftet habe, kam mein größter Erfolg, als ich nicht am »schwersten« arbeitete. Meine besten geschäftlichen Ideen hatte ich im Urlaub, wenn meine Gedanken nicht mit der Firma beschäftigt waren. Am meisten Geld verdiente ich in den letzten Jahren von Fluid, als wir die Geschäftsführung jemand anderem übergeben hatten und ich in die zweite Reihe getreten war. Und bei jedem von mir geführten Unternehmen wurden die Ergebnisse besser, wenn ich lernte, wichtige Aufgaben an gute Leute zu delegieren. Je weniger ich mich an den Mythos klammerte, dass fleißiges Arbeiten gleichbedeutend ist mit Erfolg, umso besser ging es mir und meinen Unternehmen.

  Darin liegt eine Lektion: Wir gelangen nicht zum Erfolg, indem wir uns zwingen, wie zur Strafe schwer zu arbeiten. Tatsächlich erreichen wir am meisten, wenn wir klug arbeiten und wenn wir an etwas arbeiten, das wir wirklich tun wollen. Wenn wir einen Traum verfolgen, der uns beflügelt und vorantreibt, statt mit dem Kopf durch die Wand des fleißigen Arbeitens zu wollen – nur um seiner selbst willen. Darum ist der erste Schritt zum Erfolg, diesen Mythos in den Schulbüchern zu lassen, wo er hingehört.

  Mythos Nummer 2: Scheitern ist eine Katastrophe

  Wenn ich Leute frage, ob sie einen Traum haben, schließe ich immer noch eine zweite Frage an. Nachdem jemand mir erzählt hat, wovon er träumt, beglückwünsche ich ihn zunächst. Und dann frage ich: Warum hast du noch nicht damit angefangen?

  Die Menschen liefern eine Vielzahl von Begründungen, und etwas später sehen wir uns diese Hindernisse genauer an und überlegen, wie sie überwunden werden könnten. Doch jene eine Begründung, die mir wirklich im Gedächtnis geblieben ist, umfasst vier Wörter und wird im Allgemeinen etwas leiser vorgetragen als die zuvor genannten.

  »Vielleicht funktioniert es nicht.«

  Von all den Mythen, die uns die Gesellschaft und die traditionelle Erziehung mitgeben, ist diese Angst vor dem Versagen womöglich die schädlichste. Man lehrt uns, zu glauben, dass es falsch ist, sich zu irren. Dass Scheitern eine Peinlichkeit ist – ein schmutziges Geheimnis, über das man nicht spricht. Der Beweis, dass wir dumm sind und es uns an Talent mangelt. Dass wir niemals gut genug sein werden. Es ist eine allgegenwärtige und zerstörerische Vorstellung, die uns veranlasst, unsere Träume aufzugeben, ehe wir es auch nur probiert haben.

  Genau wie der Glaube an schwere Arbeit beginnt das in der Schule. Im Unterricht wird uns oft beigebracht, dass es richtige und falsche Antworten gibt oder dass wir unsere Antworten auf eine ganz bestimmte Weise geben müssen, um gute Prüfungsnoten zu erzielen. Das setzt sich fort, wenn wir weitere Prüfungen bestehen, einen Studienplatz oder einen Ausbildungsplatz bekommen wollen. Eine angesehene Stelle und danach eine weitere. Beförderungen und Leistungszuschläge. All das sind Dinge, bei denen wir entweder erfolgreich sind oder scheitern. Du hast es geschafft oder nicht. Du bist oberhalb der Grenze oder darunter. Erfolg ist der Himmel, und Scheitern ist die Hölle.

  Das Problem bei dieser Überzeugung ist, dass sie praktisch keinen Bezug dazu hat, wie Menschen tatsächlich Dinge erreichen und was dafür nötig ist. Versuch mal, eine erfolgreiche Entrepreneurin zu finden, die nicht Dutzende Misserfolgsgeschichten erlebt hat: die gescheiterten Unternehmen, die Ideen, die zu nichts führten, und die Entscheidungen, die sie bis heute bereut. Versuch, einen Investor zu finden ohne eine Liste gescheiterter Prototypen, die so lang ist wie ein Wörterbuch. Versuch, eine Schauspielerin zu finden, die niemals bei einer Probe versagt hat, oder einen Sportler, der noch nie aus der Mannschaft geflogen ist.

  Nehmen wir Jamie Oliver. Nach allen Maßstäben ist er fantastisch erfolgreich. Er ist einer der meistverkauften britischen Autoren aller Zeiten (übertroffen nur von J. K. Rowling und Julia Donaldson, der Autorin von Der Grüffelo). Er ist einer der größten Fernsehstars. Und er hat durch seine Kampagnen zum Thema gesunde Ernährung einen enormen gesellschaftlichen Einfluss.

  Er hatte allerdings auch einen der katastrophalsten geschäftlichen Misserfolge der vergangenen Jahre. Im Jahr 2019 brach sein Unternehmensimperium zusammen. Er musste seine Firma einer Insolvenzverwaltung übergeben und 22 Restaurants schließen, wodurch 1000 Beschäftigte ihre Arbeit verloren. Am schmerzlichsten war jedoch, dass er das erste Restaurant schließen musste, das er je eröffnet hatte, »Fifteen«, in dem die gesamte Belegschaft aus jungen Menschen aus benachteiligten Verhältnissen oder mit schwierigen Lebenswegen bestand. Fast 20 Jahre lang hatte er das Leben aller Personen verändert, die in diesem Restaurant arbeiteten (und in seinen Filialen im ganzen Land). Es war ein herausragendes Unternehmen mit dem Zweck, vulnerable junge Menschen zu rehabilitieren, ihnen eine zweite Chance und einen beruflichen Lebensweg zu geben. Nun musste er aufhören. Im Verlaufe dessen verlor er 25 Millionen Pfund seines Vermögens bei dem gescheiterten Versuch, seine Restaurantkette zu retten und die Insolvenz zu vermeiden. »Als alles schiefging, war es wie ein Nudelsieb: Das Unternehmen war voller Löcher, und wir konnten nichts tun, um sie zu stopfen«, sagte er später.

  Es war ein gigantischer Misserfolg, er wurde in der Presse schlechtgemacht und weinte im Fernsehen, als er dazu interviewt wurde. Doch dieses Scheitern war auch relativ. Es minderte nicht all das, was er bereits erreicht hatte. Und es hielt ihn auch nicht von einem Comeback ab. Bis 2023 erzielten seine Unternehmen wieder Multimillionengewinne, er eröffnete wieder Restaurants und erweiterte seine Kochschule. Er schwor sich, nicht zu dem übersättigten Markt der Restaurantketten zurückzukehren und nicht wieder ein so rasches Wachstum anzustreben wie zuvor. Er hatte aus seinem Scheitern gelernt und ließ sich davon nicht abhalten, erfolgreich zu sein. Tatsächlich scheint es, dass der Misserfolg ihn zum Weitermachen motivierte, um das Verlorene wiederaufzubauen und es beim zweiten Mal besser zu machen. Ich wette, wenn du ihn fragst, würde er sagen, dass er aufgrund des enormen Versagens und des finanziellen Verlustes, den er erlitten hat, zu einem besseren Unternehmer geworden ist.

  Das mag ein extremes Beispiel sein, aber es transportiert eine universelle Botschaft. Wir werden vielleicht nicht alle bei einem geschäftlichen Misserfolg Millionen verlieren, aber wir werden alle Misserfolge erleben, die sich katastrophal anfühlen. Das müssen wir akzeptieren und dafür bereit sein. Mehr noch, wir sollten jene Momente begrüßen. Statt den Mythos zu übernehmen, der das Scheitern als etwas betrachtet, das vermieden werden muss, sollten wir es als etwas sehen, das wir zu unserem Vorteil nutzen können. Wir müssen unsere Träume verfolgen im vollen Bewusstsein dessen, dass wir auf dem Weg dorthin Misserfolge haben und infolgedessen besser werden, statt uns von der Gefahr des Scheiterns davon abhalten zu lassen, es überhaupt zu versuchen.

  Das sage ich dir als jemand, der viele Vorhaben hat scheitern, aber ein paar auch hat gelingen sehen. Du lernst aus jeder einzelnen Erfahrung, und du wirst besser, weil du gescheitert bist. Du bist dadurch besser gewappnet, um beim nächsten Mal Erfolg zu haben. Dir sind die Schwachstellen besser bewusst, und du wirst weniger überrascht von Ereignissen, die zunächst unerwartet zu sein scheinen, mit zunehmender Erfahrung aber besser vorhersehbar werden. Durch Misserfolge sammelst du Fakten und entwickelst Einsichten, die du anders nicht hättest erhalten können. Auf diese Weise gewinnst du Kenntnisse, schärfst deine Instinkte und verwirklichst letztlich einen ehrgeizigen Traum.

  Einer meiner bedeutendsten Misserfolge fand in einem ungewöhnlichen Bereich statt – Comics. Während ich Fluid führte, begann ich ein Joint Venture mit einem prominenten Entrepreneur in Hongkong. Wir planten, in alles Mögliche zu investieren, von Konzeptrestaurants bis zu großen Sportereignissen in der Stadt. Unser erstes Projekt war eine Graphic Novel. Zu jener Zeit hatte das Marvel Cinematic Universe gerade Fahrt aufgenommen und Superhelden wurden zu einem Big Business. Unsere Idee war einfach: Was wäre, wenn Batman in China landete oder Superman in Indien geboren wäre? Was wäre, wenn wir für den Osten tun könnten, was Marvel und DC für den Westen getan hatten? Das Ergebnis war DevaShard, ein Comic über zwei Brüder, der von der Mahabharata inspiriert war, einer Versdichtung auf Sanskrit, die auf das 3. Jahrhundert vor Christus zurückgeht. Es war erfrischend, von einer Mischung aus lokalen Künstlern und Branchengrößen wunderschön produziert und weckte unmittelbar Aufmerksamkeit.

  Die Rückmeldungen waren überwältigend positiv und es sah so aus, als hätten wir einen Treffer gelandet. Besonders als sich große Produktionsfirmen dafür zu interessieren begannen, unseren Comic zu verfilmen – was ihn von einem Nischenprodukt zu einem weltweiten Hit hätte machen können. Zweimal dachten wir, wir hätten einen Abschluss erzielt. Beim zweiten Mal unterzeichneten wir einen Vorvertrag mit einer großen Filmproduktionsgesellschaft, und die Presse berichtete, dass sie DevaShard als 80-Millionen-Dollar-Film im Maßstab von Der Herr der Ringe herausbringen würden.1

  Voller Vorfreude und Zuversicht investierte ich immer mehr in DevaShard, fügte bessere Produktionswerte und weitere talentierte Beschäftigte hinzu für die nachfolgenden Auflagen. Doch das Filmbusiness ist langsam, und Zusicherungen gehen hier den Sicherstellungen weit voraus. Allmählich wurde deutlich, dass die Schlagzeilen und Vorverträge niemals auf irgendetwas hinauslaufen würden. Bis auch der zweite Vertrag platzte und wir akzeptierten, dass der Traum einer Verfilmung von DevaShard gestorben war, hatten wir 1,5 Millionen Dollar hineingesteckt. All dieses Geld hatte ein wunderschönes Produkt bezahlt, das von den Fans geliebt wurde, aber als seriöses Geschäft hatte es keine Zukunft. Wir waren gezwungen, den Verlust hinzunehmen und die Sache zu beenden.

  Es war ein gewaltiger Rückschlag. Nie zuvor und niemals danach habe ich geschäftlich so viel Geld in den Sand gesetzt. Aber da ich über meine anfängliche Enttäuschung hinwegkam, habe ich nie bereut, dass ich es getan habe. Trotz des finanziellen Verlusts war dies der lohnenswerteste Misserfolg meines Lebens. Es war toll, etwas über Branchen zu lernen, von denen ich keine Ahnung gehabt hatte, zum Beispiel als ich nach San Diego reiste, um DevaShard bei der Comic Con vorzustellen. Noch immer liegt mir das Produkt am Herzen, das unser herausragendes Team geschaffen hat, und ich glaube, dass seine Zeit womöglich eines Tages kommen wird. Diese Erfahrung hat auch einige geschäftliche Lektionen verfestigt, vor allem, nicht auszugeben, was man nicht hat, und kein Geld auf der Grundlage vager Versprechungen in ein Vorhaben zu investieren. Ich hatte so vieles gelernt, das ich zuvor nicht gewusst hatte, und wurde durch die Erfahrung ein besserer Entrepreneur. Einige Jahre später fand ich noch einen weiteren Grund, um für diesen Misserfolg dankbar zu sein. Einer der Produzenten, der DevaShard hatte verfilmen wollen, war Harvey Weinstein. Er hatte Interesse an dem Comic gezeigt und wollte einen Film rund um eine seiner Figuren entwickeln. Die Bedingungen hatten für uns nicht gestimmt und wir waren aus den Verhandlungen ausgestiegen. Als das Geschäft scheiterte, schien dieses »Nein« eine extrem kostspielige Angelegenheit gewesen zu sein. Ich sah es als eine verpasste Gelegenheit und ärgerte mich. Viel später wurde mir klar, dass wir vermutlich glücklich davongekommen waren. Es stellte sich heraus, dass »Nein« letztlich die richtige Antwort gewesen und der Misserfolg das richtige Ergebnis gewesen war. Eine der wichtigsten Lektionen, die ich dir mit auf den Weg geben kann, ist, keine Geschäfte mit den falschen Leuten zu machen.

  Meine Erfahrung mit DevaShard überzeugte mich, dass man lernen muss, mit dem Scheitern zurechtzukommen. Man muss es akzeptieren, die Lehren daraus ziehen und einsehen, dass ein Misserfolg häufig der Preis des Risikos ist. Vor allem darfst du dich davon nicht unterkriegen lassen.

  Das heißt nicht, dass wir die Angst vor dem Scheitern verschwinden lassen. Es ist normal und gesund, dass man die Dinge nicht in den Sand setzen will. Doch dies ist eine unerfüllbare Hoffnung. Wenn du oft genug die richtigen Risiken eingehst, wirst du in deinem Leben große Misserfolge erleben. Wichtig ist, wie du darauf reagierst. Wie gut du dich darauf trainieren kannst, mit dem Scheitern zu leben und daraus zu lernen. Je besser du mit dem Versagen zurechtkommst, umso besser wirst du im Eingehen von Risiken, die sich auszahlen – Risiken, die notwendig sind, um einen Traum zu verwirklichen.

  Ehe du deinen Traum ernsthaft verfolgen kannst, musst du dich mit jeglicher Versagensangst auseinandersetzen, die du möglicherweise empfindest. Mein Rat ist, das Problem zu definieren. Hinter dem allgemeinen Gefühl der Angst steckt noch eine tiefere, konkretere Empfindung, die du identifizieren musst. Fürchtest du, pleitezugehen, von anderen verurteilt zu werden, zurückgewiesen zu werden oder dass jemand sich in seiner negativen Einstellung dir gegenüber bestätigt fühlt? Benenne die Angst, schreib sie auf und versuche, ihre Quelle zu finden.

  Vielleicht ist die Angst materieller Natur: kein Geld mehr zu haben und deine Familie nicht mehr ernähren zu können. Das ist eine praktische Angst mit einer praktischen Lösung: Du kannst deine Ausgaben kürzen, etwas für schlechte Zeiten sparen und dir eine gewisse Absicherung gegen das Scheitern verschaffen, ehe du es wagst. Oder deine Angst wurzelt in der Vorstellung, was andere über dich denken könnten. Das ist eine psychologische Angst und du kannst dich darin schulen, sie zu überwinden. Erinnere dich daran, dass die Urteile und die Kritik anderer Leute oft eine verdrehte Form des Respekts sind. Sie wünschen sich den Mut, um das zu tun, was du versuchst, und indem sie dich kritisieren, lenken sie von ihren eigenen Unzulänglichkeiten ab. Unter solchen Umständen ist deine Angst lediglich eine Spiegelung ihrer eigenen. Wenn du das verstehst, kannst du es viel leichter überwinden.

  Lass andere Leute niemals definieren, was es für dich bedeutet, Erfolg oder Misserfolg zu haben. Schaff dir keine Illusion dessen, wie andere deiner Meinung nach reagieren werden, und lass dieses selbst errichtete Gefängnis dich nicht davon abhalten, deinem Traum zu folgen.

  Wenn ich ein großes Projekt oder ein neues Geschäftsvorhaben angehe, stelle ich mir immer dieselbe Frage: Rechtfertigt die Mission das Risiko? Wenn ich mich davon überzeugen kann, dass dies der Fall ist, weiß ich, dass ich meine Ängste unter Kontrolle bringen kann und jedes daraus hervorgehende Scheitern akzeptieren werde.

  Mythos Nummer 3: Es ist in Ordnung, Schwieriges zu vermeiden

  Unsere Vorfahren mussten jagen gehen. Das war anstrengend, aber es gab ihnen eine Zielsetzung – sich um ihre Lieben zu kümmern und für sie zu kämpfen. Jetzt hat die Welt sich verändert, und die meisten von uns kaufen ihr Essen eher im Supermarkt, als ihm durch den Wald hinterherzulaufen. Das Leben ist unendlich viel leichter geworden, und dafür sollten wir dankbar sein. Wir müssen aber auch erkennen, was wir verloren haben – wie der Wegfall unseres täglichen Überlebenskampfes unsere Sinne abgestumpft und unsere Risikofreudigkeit gedämpft hat und uns vor allem zurückschrecken lässt, was schwierig ist.

  Heute leben wir in einer Welt, die auf Bequemlichkeit und sofortige Belohnung ausgerichtet ist. Es werden Buttons angeklickt und Dinge an die Haustür geliefert. Man kann zu Hause arbeiten, sich die meisten Dinge nach Hause liefern lassen, und tatsächlich ist es einfacher als je zuvor, einfach zu Hause zu bleiben, wenn es regnet und du keine Lust auf die Welt hast.

  Bis zu einem gewissen Grad ist das alles prima. Wer liebt die Bequemlichkeit schließlich nicht? Als jemand, der in erster Linie durch Social Media arbeitet, bin ich der Letzte, der eine Rückkehr in die Steinzeit fordern würde.

  Doch wir sollten wissen, wohin all das führen kann, wenn wir uns nicht daran anpassen. Wir müssen uns der Gefahr bewusst sein, dass die Auswahl uns dazu bringt, uns für die einfachere Option zu entscheiden, dass aus der Bequemlichkeit Faulheit wird und dass Komfort zu einem Mangel an Ehrgeiz führt. Die ganze uns zur Verfügung stehende Technik ist ein wunderbares Instrument, wenn wir sie gut nutzen, aber ein zerstörerischer Einfluss, wenn wir es nicht tun. Sie kann uns dazu anspornen, nicht zur besten, sondern zur schlechtesten Version unserer selbst zu werden.

  Das größte Risiko bei alldem ist, dass wir anfangen, die Dinge zu vermeiden, die schwierig sind – genau jene, die wir brauchen, um irgendwelche sinnvollen Träume zu verwirklichen. Unsere moderne Lebensweise kann die Vorstellung fördern, dass Schwieriges zu viel Mühe kostet, wenn es doch immer auch eine einfachere Option gibt.

  Wenn wir das akzeptieren, verlieren wir gerade das, was uns zu etwas Besonderem macht. Als Menschen lernen wir durch Erfahrung und wachsen an Schwierigkeiten. Die schwierigsten Phasen unseres Lebens sind oft jene, die uns wirklich formen. Wir wollen nicht, dass das Leben die ganze Zeit schwer ist, aber manchmal muss es schwer sein. Ohne solche Härten wachsen wir als Menschen nicht, entwickeln nicht die Zuversicht, die aus Resilienz entsteht, und bereiten uns nicht darauf vor, die wichtigsten Herausforderungen unseres Lebens zu bewältigen. Mehr noch, das »Schwierige« ist in unserer Vorstellung oft so viel schwerer als in der Realität. Je länger wir diese Dinge vor uns herschieben, umso beängstigender wird die Aussicht darauf. Wenn wir uns dagegen zwingen, sie anzugehen, entdecken wir meistens, dass unsere Ängste unbegründet waren.

  Daran habe ich mich erinnert, als ich vor gar nicht so langer Zeit jemandem in Hongkong begegnete. Wir waren mit Dreharbeiten beschäftigt, und erst als ich diesen Typen angesprochen und nach seinem Traum gefragt hatte, wurde mir klar, dass ich ihn kannte. Er hatte vor über 20 Jahren mal für mich gearbeitet. Das war nicht gut gelaufen: Beim Bewerbungsgespräch hatte er mir gesagt, er sei erfolgshungrig, doch innerhalb eines Monats war klar geworden, dass dies nicht der Fall war. Es war nicht die richtige Stelle für ihn zu diesem Zeitpunkt seines Lebens gewesen und er war nicht bereit gewesen, das zu tun, was für den Erfolg nötig gewesen wäre. Um das Leiden für uns beide nicht weiter zu verlängern, hatte ich ihm gesagt, dass wir ihn vor dem Ende der Probezeit entlassen würden. Jetzt, über 20 Jahre später, lachte er und sagte, sein Traum sei es, erneut mit mir zu arbeiten. Denn obwohl er mit seiner Karriere im Bankwesen finanziell erfolgreich gewesen war, fühlte er sich unausgefüllt. Er war nicht genügend Risiken eingegangen, hatte von einer Stelle zur anderen gewechselt und, wie es der Zufall wollte, auch von einer Ehe zur anderen, denn er war dreimal geschieden.

  Ich glaube, ich tue diesem Mann nicht Unrecht, wenn ich sage, dass er nicht erreicht hatte, was er wollte, weil er immer ein möglichst leichtes Leben anstrebte und das Schwierige umschiffte. Er hatte es vermieden, sich das Leben selbst schwer zu machen, und infolgedessen fühlte er sich jetzt ein bisschen leer.

  Darin liegt eine einfache Lektion: Was auch immer du im Leben erreichen willst, was auch immer dein Traum sein mag, ich kann dir versichern, dass es schwierig sein wird. Einen Weg zu verfolgen – sei es im Beruf, beim Führen eines eigenen Unternehmens, in der Ehe oder in einer Beziehung –, ist schwer. Um das zu tun, musst du dich als Mensch anpassen, wachsen und weiterentwickeln. Wer bereit ist, das Schwierige anzugehen, wird das tun, und wer es vorzieht, auf dem Sofa zu sitzen und die einfache Option zu wählen, wird es für gewöhnlich nicht tun.

  Deshalb müssen wir mit dem Mythos aufräumen, dass es in Ordnung sei, das Schwierige zu vermeiden und sich das Leben so leicht wie möglich machen zu wollen. Nur wenn du bereit bist, dir das Leben zumindest manchmal schwer zu machen, wirst du wachsen, vorankommen und deinen Traum erreichen.

  Mein Rat ist dieser: Leg dieses Buch kurz beiseite und schreib eine Liste. Nenn sie »Das Schwierige«. Du wirst es bereits kennen. Ein Besuch, den du schon lange vor dir herschiebst, eine Stelle, für die du dich gern bewerben würdest, ein Vorhaben oder Projekt, mit dem anzufangen du dir vorgenommen hast. Schreib alles auf und wähle eines aus, um sofort damit anzufangen. Ich garantiere dir, dass du dich besser fühlst, sobald du den ersten Punkt auf deiner Liste umgesetzt hast. Du wirst aufhören, diese Dinge als »schwierig« (und somit unerreichbar) zu betrachten, und sie stattdessen als notwendig akzeptieren: Dinge, die dein Leben besser machen, Schritte, die du auf dem Weg zu deinem Traum gehst.

  Das war die Erfahrung einer Frau, die mir erzählte, ihr Traum sei es, reich zu sein. Ich sagte, das klinge toll, aber sie würde das Verkaufen lernen müssen – die Nummer eins aller Qualifikationen im Leben und etwas, das wir alle tun müssen, ob es zu unseren beruflichen Aufgaben gehört oder nicht. Doch sie hatte noch nie irgendetwas verkauft. Für sie war diese grundlegende Fähigkeit eine der schwierigen Sachen im Leben, die sie ihrer Meinung nach besser mied.

  Ehe sie mir all die Gründe nennen konnte, warum sie nicht gut darin wäre, zog ich einen Füller aus der Tasche und bot ihr 100 Pfund, wenn sie ihn innerhalb der nächsten 60 Sekunden jemandem auf der Straße verkaufen könnte. Es gab keine Schulung, kein Motivationsgespräch, keine Planung. Sie ging einfach auf Passanten zu und fing ein Gespräch mit ihnen an wie ein Profi.

  Die Sache war erledigt, als noch 33 Sekunden übrig waren, und ich händigte ihr mit Freuden die 100 Pfund aus. Später schrieb sie mir eine Nachricht und sagte, diese 27 Sekunden hätten ihr Leben verändert. Sie hatte jetzt Selbstvertrauen. Und das alles, weil sie mutig genug gewesen war, etwas zu tun, vor dem sie Angst hatte. Sie hatte etwas »Schwieriges« geschafft, und jetzt wusste sie, dass sie das erneut tun konnte. Meine 100 Pfund waren gut angelegt gewesen. Durch die Überwindung der Hürde in ihrem Kopf war sie nun bereit, ihr Leben auszuweiten und ihren Traum in Angriff zu nehmen. Sie hatte das große Geheimnis gelernt, dass Schwieriges oft so viel leichter ist, als wir es uns vorstellen. Genau deshalb sollten wir darauf zulaufen und nicht davor weg.

  
  Mythos Nummer 4: Besitz macht dich glücklich

  Einige der gefährlichen Mythen über das Leben beziehen sich darauf, was notwendig ist, um erfolgreich zu sein. Einer der größten jedoch geht darum, was es bedeutet, erfolgreich zu sein. Dieser Mythos besagt, dass du deinen Erfolg anhand deiner materiellen Besitztümer bemessen sollst. Also anhand des Hauses, in dem du wohnst, des Autos, das du fährst, des Urlaubs, den du dir leisten kannst. Genieße die Früchte deiner schweren Arbeit (und sorge dafür, dass jeder dir dabei zusehen kann).

  Ich habe lange Zeit daran geglaubt. Obwohl ich nie besonders materialistisch war und immer lieber Geld in mein Geschäft reinvestiert habe, als es für nette Dinge auszugeben, gab es immer einen Besitz, den ich haben wollte. Einen, über den ich nachgedacht hatte, als ich obdachlos war und mir Kleingeld zusammenschnorrte. Wenn du mir damals begegnet wärest und mich nach meinem Traum gefragt hättest, so hätte ich vermutlich dies gesagt: Ich wollte einen Porsche. Ein schönes, schickes, teures Auto, ein Zeichen für mich und die Welt, dass ich es geschafft hätte. Ich müsste mir keine Gedanken um seine Kosten machen, und jeder würde wissen, dass ich erfolgreich war.

  Das ist der Grund, warum wir Besitztümer lieben: Sie sprechen für sich. Die Leute brauchen nicht zu fragen, sie müssen nur hinschauen.

  Als ich mir also endlich den Porsche leisten und seinen Kauf rechtfertigen konnte, nachdem ich meine Firma verkauft hatte, ging ich los und kaufte einen. Es war ein fantastisches Gefühl, als ich ihn zum ersten Mal aus dem Autohaus in Mayfair heraussteuerte. Es war ein Augenblick echter Euphorie, ich konnte gar nicht recht glauben, dass ich einmal sprichwörtlich nichts gehabt hatte und jetzt in einem Auto saß, das bewies, dass ich alles haben konnte.

  Dieses Gefühl hielt ungefähr eine Woche an. Ich redete unaufhörlich über den Porsche und nutzte jede Gelegenheit, um mich selbst oder andere damit herumzufahren. Dann, in der zweiten Woche, machte jemand einen Kratzer rein. Drei Tage lang ging ich immer wieder in die Werkstatt, um dieses relativ kleine Problem beheben zu lassen. Was würde wohl passieren, fragte ich mich, wenn irgendwas richtig kaputtging?

  Bis zur dritten Woche hatte ich erkannt, wie dieser »Traum« wirklich war. Ich hatte Angst, das Auto zu fahren, weil ich mich sorgte, dass es beschädigt werden könnte. Es langweilte mich, mir selbst dabei zuzuhören, wie ich darüber redete. Ich dachte, dieses Auto würde mir gehören, dabei gehörte ich eigentlich ihm. Es machte mir mehr Sorge als Freude. Wenn eine bestimmte Sorte Mensch nötig ist, um so etwas zu besitzen, dann gehörte ich eindeutig nicht zu ihnen. Ich hätte kaum glücklicher sein können, als ich ihn wieder verkaufte.

  Ich hatte eine wichtige Lektion gelernt: Ein Besitz sollte niemals dein Traum sein. Genau genommen kann er das nicht sein. Nehmen wir ein anderes häufiges Beispiel. Wenn ich Menschen frage, wovon sie träumen, sagen sie oft, sie wollten ein eigenes Haus haben. Ich habe eins, aber ich will dir mal sagen, wie das läuft. Du sparst und nimmst eine Hypothek auf, die dich an deinen Arbeitsplatz fesselt. Du ziehst ein, und schon bald ist es nicht mehr das Richtige: Jetzt hast du Kinder und brauchst mehr Platz. Ein paar Jahre später willst du einen größeren Garten, deine Kinder brauchen eigene Zimmer, und du ziehst erneut um. Du sorgst dich nicht um das Leben, das du führst, sondern um den Ort, an dem du wohnst. Du bist an einem Fließband: fürs Eigenkapital sparen, die Kreditabzahlungen, die Notwendigkeit eines größeren Hauses, die Renovierungen. Nicht lange, und diese Dinge besitzen dich.

  Wenn ich das sage, erwidern manche Menschen: Weißt du denn nicht, wie teuer Mietwohnungen sind? Und ich verstehe das, aber ich muss dir sagen, dass Miete versus Hypothek die falsche Art ist, darüber nachzudenken. Eine Hypothek mag geringfügig niedriger sein, was die monatlichen Zahlungen angeht, aber das verbirgt die vielen Kosten des Hausbesitzes: das Geld für Instandhaltungsarbeiten, wenn etwas kaputtgeht, die Opportunitätskosten dessen, dass du all deine Ersparnisse in deinen Eigenkapitalanteil stecken musst statt in ein Unternehmen, mit dem du Geld verdienen kannst, und der geistige Raum, der davon eingenommen wird, dass das Haus dein Problem ist und nicht das deines Vermieters. Dass ich Leuten sage, sie sollen vorsichtig dabei sein, ihren gesamten Besitz in den Kauf eines Hauses zu stecken, liegt daran, dass es deine Optionen einschränkt. Plötzlich ist dein ganzes Geld und ein Großteil deiner Zeit auf diese eine Sache fokussiert. Ohne Hypothek dagegen hast du Flexibilität. Wenn ich bereits Hausbesitzer gewesen wäre, hätte ich vielleicht nie nach Hongkong ziehen können, wo ich Geld sparte, indem ich monatelang auf dem Sofa eines Freundes schlief, und meine berufliche Karriere hätte vielleicht nie diese Entwicklung genommen. Darum ist die tatsächliche Entscheidung nicht Hypothek versus Miete, sondern Hypothek versus Freiheit.

  Es gibt noch etwas, das dich überraschen mag (auf jeden Fall hat es mich überrascht). Jedes Mal, wenn ich mich eines Besitzes entledige, fühle ich mich freier. Den Porsche wieder zu verkaufen fühlte sich fast so gut an, wie ihn überhaupt erst zu kaufen. Warum? Weil die Dinge, die du besitzt, dich beschweren. Du musst sie pflegen und dich darum kümmern. Schon bald können sie veralten und müssen ersetzt werden. Und je mehr wir dafür ausgeben, umso mehr sorgen wir uns darum. Frag dich erneut: Wer ist in diesem Szenario der Besitzer? Führst du dein Leben oder führt es dich?

  Natürlich brauchen wir alle einen bequemen Platz zum Wohnen, ein Transportmittel und Kleidung, die zu unserer Arbeit passt oder in der wir uns wohlfühlen. Aber wenn wir mal ehrlich sind, kaufen wir auch eine Menge Dinge, weil wir sie wollen, und nicht, weil wir sie brauchen. Weil wir von einer cleveren Werbung beeinflusst wurden. Weil jemand aus dem Bekanntenkreis sie hat. Weil wir dachten, sie würden uns glücklicher, gesünder oder attraktiver machen.

  Das ist noch so eine Vorstellung, die uns von Jugend an eingetrichtert wird. Spar dein Taschengeld lange genug, dann kannst du dir das Spiel, die Schuhe oder den Schnickschnack leisten, von dem alle deine Freunde dir erzählt haben. Wenn wir erwachsen werden, machen wir dasselbe mit unseren Gehaltszahlungen. Die Psychologie ändert sich nicht, nur die Größe des Gewinns und wie viel er kostet.

  Genau wie schwere Arbeit, die nicht mit einem Zweck und einem Traum verknüpft ist, handelt es sich hier um eine Sackgasse. Am Ende bekommst du den langersehnten Besitz, und vielleicht macht er dich eine Zeit lang glücklich. Aber bald wird dein neues Spielzeug dir langweilig, bereitet dir mehr Ärger als erwartet und ein Teil von dir fragt sich, warum du überhaupt auf diesen Hype reingefallen bist.

  Das ist eine Fast-Food-Mentalität. Die Vorstellung der Mahlzeit ist im Allgemeinen viel besser als die Realität. Das ist die Wahrheit über Besitztümer. Du willst sie, manchmal bekommst du sie, aber größtenteils brauchst du sie nicht. Und du wirst auch ohne sie glücklich. Selbst wenn du glaubst, ein Haus, ein Auto oder ein Swimmingpool im Garten wären dein Traum, ich versichere dir, das stimmt nicht. Die Jagd nach Besitz ist nur ein Hindernis auf der Suche nach deinem wirklichen Lebenstraum.

   

  Das also sind die Mythen, die uns über das Leben erzählt werden, und die Gründe, warum wir ihnen entkommen müssen. Um dich auf den Weg zu deinem Traum zu machen, musst du dich erst einmal von der Überzeugung befreien, dass fleißiges Arbeiten alle deine Probleme löst, dass Misserfolg gefürchtet werden muss, dass man Schwieriges vermeiden sollte und dass Besitztümer das sind, wonach du strebst. Du musst diese Vorstellungen herausrupfen, damit dein Traum Platz bekommt, um Wurzeln schlagen zu können.

  Aber was ist nun mit dem Traum? Und was ist überhaupt ein Traum, also ein echter? Warum ist er wichtig? Warum ist das die Frage, die dir zu stellen ich dich dränge? Normalerweise beginnen wir etwas am Anfang. Doch der ganze Sinn des Traums, der ganze Zweck dieser Übung ist, dass du am Ende beginnst. Also, wollen wir?


  
  2.

  Warum ein Traum wichtig ist

  Von all den Entrepreneuren, die ich kennengelernt habe, von jenen, denen ich in Vorstandssitzungen begegnet bin, und jenen, die ich entdeckte, als ich mit meinen Mikrofon die Straßen entlangging, haben mich nur wenige mehr inspiriert als Kellie. Sie war eine der Ersten, die der Türklingel ihren Traum vorstellten, und ihre Geschichte hat mich echt umgehauen.

  Es war eine einfache Idee. Kellie war Hundefriseurin und wollte lieber ihr eigenes Geschäft gründen, als für jemand anderen tätig zu sein. Die Tiere, mit denen sie arbeitete, lagen ihr wirklich am Herzen, und sie wollte eine Umgebung schaffen, in der sie sich bestmöglich um die Tiere kümmern konnte. Sie hatte bereits einen brillanten Namen für dieses Geschäft: Kellie’s K9s.

  So weit, so gut. Aber da war noch etwas an Kellie, etwas, das mir sagte, dass sie mehr war als eine frustrierte Angestellte, die ihr eigener Chef werden wollte. Als sie einwilligte, sich mit mir zu treffen und von ihrem Traum zu erzählen, wurde bald klar, was es war. Kellie war erst Anfang 20, aber sie hatte schon mehr Schwierigkeiten gemeistert als die meisten dreimal so alten Menschen. Ihr Vater war gestorben, als sie noch klein gewesen war, und ihre Mutter hatte wieder geheiratet. Kellies Stiefvater war problematisch. Als ein Gericht ihn anwies, das Land zu verlassen, ging ihre Mutter mit ihm. Als Teenager war sie tatsächlich verlassen worden und wurde obdachlos. Bei einem Interview, das zu veröffentlichen sie mir gestattete, erzählte sie mir, wie eines Tages ein Sozialarbeiter an ihre Schule gekommen war, um ihr zu sagen, dass ihre Mutter weggehen würde.

  »Ich musste schon sehr früh lernen, unabhängig zu sein«, sagte sie. »Wenn ich nicht auf mich achtgab, würde es keiner tun.« Diese Erfahrung hatte Kellie nicht nur die Fähigkeit der Eigenverantwortung gegeben, sondern auch den Wunsch, sich zu kümmern – »jemandem helfen zu können, der nicht äußern kann, wenn er Hilfe braucht«, wie sie ihre Arbeit mit Tieren beschrieb.

  Ihre Geschichte verdeutlichte, wie tief verwurzelt dieser Traum in ihren Lebenserfahrungen war. Sie redete nicht nur davon, mit Tieren zu arbeiten, sondern sich um sie zu kümmern, für sie zu sorgen und auf sie aufzupassen auf eine Weise, wie kein anderer es täte – so, wie sie es sich von anderen gewünscht haben muss. »Das Ganze hat einen hohen Anteil von Fürsorge«, sagte sie. »Friseure bemerken Dinge bei Tieren, die ihre Halter womöglich nicht merken. Beulen, Knoten, Hautprobleme.« Für sie ging es bei diesem Geschäftsvorhaben darum, das eine zu machen, was ihr wirklich Freude bereitete, und dadurch jenen zu helfen, die nicht die Macht hatten, sich selbst zu helfen.

  Die Art und Weise, wie Kellie den größten Schmerz ihres Lebens genommen und etwas daraus gemacht hatte, wie sie diesen Schmerz in eine Bestimmung verwandelt hatte, war sowohl lehrreich als auch inspirierend. Es zeigte die ungeheure Kraft eines Traums, der aus dem persönlichen Erleben erwachsen ist – ein Unrecht, das wir in etwas Gutes verwandeln wollen, oder eine Veränderung, die wir bewirken wollen. Weil Kellie so klare Vorstellungen von ihrem Plan hatte und dieser auf einem Zweck wurzelte, zweifelte ich keinen Moment an ihrem Erfolg. Selbst als sie einen Rückschlag erlitt und Mühe hatte, einen geeigneten Ort für ihren Hundesalon zu finden, wusste ich, dass sie einen Weg finden würde. Und das tat sie auch bald – ein Van ermöglichte es ihr, einen mobilen Salon zu eröffnen und ihr Geschäft von unterwegs zu betreiben, was es für ihre Kunden sogar noch bequemer machte. Kellie’s K9s war geboren. Ihr wunderbarer Traum hatte Gestalt angenommen.

  Kellies Geschichte ist ein tolles Beispiel für die Macht eines Traums – wie er dich fokussieren und inspirieren kann, dich klar sehen und Hindernisse aus dem Weg räumen lässt. Sie zeigt, wie wir unsere schlimmsten Erfahrungen und größten Hoffnungen zu etwas machen können, das unserem Leben Form und Richtung gibt. Und es hilft, zu erklären, warum ich so viel Zeit damit verbracht habe, herumzulaufen und Leuten eine ganz bestimmte Frage zu stellen.

  Nicht: »Was ist dein Ziel im Leben?«

  Nicht: »Was willst du erreichen?«

  Nicht: »Was ist dein größtes Anliegen?«

  Stattdessen habe ich jedes einzelne Mal dasselbe Wort verwendet: »Hast du einen Traum? Wovon träumst du?«

  Ich habe Tausenden Menschen diese Frage gestellt – online und mit einem Mikrofon auf der Straße. Ich fragte von Trafalgar Square bis Times Square, bei Festivals und in Fast-Food-Restaurants, ich fragte Menschen, die die Straße überquerten, und andere, die in 10 000 Metern Höhe den Ozean überquerten. Diese Frage zu stellen und mir die Antworten darauf anzuhören, hat mein Denken über das Leben, über Erfolg und Glück verändert. Es hat mir die Augen geöffnet für das fantastische Potenzial, das in jedem von uns schlummert, und für die Hindernisse, die so viele von uns sich selbst in den Weg zur Verwirklichung unseres Traums stellen.

  Ich stelle die Frage genau so, weil ich glaube, dass das Wort »Traum« eins der stärksten in unserer Sprache ist.

  Dafür habe ich einige Beispiele. Der Gedanke, der einige der unglaublichsten Geschäftsvorhaben, der dramatischsten wissenschaftlichen Entdeckungen und der brillantesten Kreativität des letzten Jahrhunderts in Gang setzte, war nicht das amerikanische Ziel oder das amerikanische Versprechen. Es war der amerikanische Traum.

  Der Bürgerrechtler Dr. Martin Luther King hat nicht Millionen Menschen inspiriert, indem er erklärte, er habe einen Plan. Er sagte: »I have a dream.«

  Der Gedanke des Traums ist einflussreich. Er ist provokativ. Er lässt uns innehalten und nachdenken und verweilt in unserer Vorstellung, noch lange nachdem er ausgesprochen wurde.

  Das liegt zum Teil daran, dass der Traum ein Element von Tabu besitzt. Viele Menschen fürchten sich auszusprechen, dass sie einen haben. Damit geht das Risiko einher, für unseriös, arrogant und überheblich gehalten zu werden. Was fällt dir ein, einen Traum zu haben? Woher glaubst du, das Recht dazu zu haben?

  Diese Haltung entsteht unmittelbar aus den Mythen, über die wir gerade gesprochen haben. Der Druck, dich geduckt zu halten, fleißig zu arbeiten und darauf zu warten, dass die Welt dich belohnt, statt selbst dafür zu sorgen. Das lässt die Menschen davor zurückscheuen, ihren Traum einzugestehen, sogar sich selbst gegenüber. Viele haben auch das Gefühl, sie hätten einfach nicht genug Zeit für Zielsetzungen: Arbeit muss erledigt und Rechnungen müssen bezahlt werden.

  Darum stelle ich die Frage so, wie ich sie stelle. Sie ist der Schlüssel zu diesem Gefängnis und gibt uns die Erlaubnis, laut auszusprechen, worüber wir oft nachgedacht, was wir aber vielleicht noch niemandem erzählt haben. Mit meinem Mikrofon ziehe ich los und spreche mit Menschen, die in Supermärkten arbeiten, Eingangstüren bewachen oder einfach über die Straße gehen. Ich erwische sie mitten in ihrem Tag bei ihren alltäglichen Abläufen. Nicht jeder weiß, wie er darauf reagieren soll, oder möchte die Frage beantworten.

  Doch bei vielen geschieht etwas Wundersames. Ihre Augen beginnen zu leuchten. Sie nehmen eine etwas aufrechtere Haltung ein und erzählen mir von der Marke, die sie entwickeln, und von der Kultur, die sie feiern wollen, von ihren Plänen, die Welt zu bereisen, Fotograf zu werden, ein Café ohne Zielsetzung zu eröffnen oder eine Anlaufstelle für Menschen in Krisensituationen. Oft habe ich den Eindruck, mit jemand anderem zu reden als mit dem, den ich ein paar Sekunden zuvor angesprochen habe. Die Verwandlung ist unmittelbar und sagt uns auf direktem Wege etwas über die Macht eines Traums. Wie er unsere Vorstellung von der Welt und von uns selbst verändern kann.

  Zum Beispiel Delon, der bei McDonald’s arbeitete, als ich ihn kennenlernte. Als er mir mein Essen gab, stellte ich ihm meine Frage.

  »Einen Traum? Nein, eigentlich nicht.«

  Sein Gesichtsausdruck verriet mir, dass er so etwas noch nie gefragt worden war. Ich war nicht überzeugt von seiner Antwort und beschloss, noch ein bisschen nachzuhaken. Wie sah es mit der Zukunft aus, was wollte er erreichen?

  Er zuckte die Achseln: Es gab keinen Plan, keinen Traum, er lebte einfach sein Leben und schaute, wohin es führte.

  Ich glaubte ihm immer noch nicht so richtig. Ich vermutete, dass mehr hinter Delons Geschichte steckte, er jedoch noch nicht bereit war, darüber zu sprechen. Daher wechselte ich die Gangart und wandelte meine Frage in ein Angebot um. Ich würde mich jetzt hinsetzen und essen. Falls er sich seinen Traum überlegen und mir davon erzählen könne, ehe ich ging, würde ich ihm bei der Umsetzung helfen.

  Wie sich herausstellte, nahte das Ende seiner Schicht, und innerhalb von zehn Minuten trat er an meinen Tisch, im Mantel, mit einer Tüte Chips und einer Dose Cola in der Hand. Nicht nur sein Äußeres hatte sich verändert. Auch Delon selbst. Er lächelte, war selbstbewusst und zögerte nicht.

  »Ich glaube, ich habe jetzt meinen Traum. Mein Traum ist es, ein Twitch-Streamer zu werden. Ein beliebter, der Leute zum Lächeln bringt.«

  So wie ich zuvor gezweifelt hatte, als er sagte, er habe keinen Traum, glaubte ich Delon jetzt. Als er sich hinsetzte und wir uns weiter unterhielten, erfuhr ich, dass er Angst gehabt hatte, seinen Freunden oder seiner Familie von dieser Idee zu erzählen. Er dachte, sie würden ihn nicht ernst nehmen und ihn auslachen, wenn er sagte, dass er sich seinen Lebensunterhalt als Gamer verdienen wollte. Genau genommen sei ich der Erste, dem er jemals davon erzählt habe. Bald entdeckte er, dass diese Ängste unberechtigt gewesen waren. Die Leute hörten unserer Unterhaltung zu und ermutigten ihn. Sein Vorgesetzter sagte sogar, er wolle ihm helfen. Als ich ein Video über Delon hochlud, ging die Zahl der Menschen, die seine Geschichte hörten und ihn unterstützten, in die Millionen.

  Es war bemerkenswert, jemanden so lebendig werden zu sehen, indem er seinem Traum eine Stimme verlieh, und zu erleben, wie Menschen ihn ermuntern und ihm helfen wollten. Das ist die Macht eines Traums: der Ausdruck unserer tiefsten (und oft geheimsten) Sehnsucht im Leben, das Ziel, das wir immer gehegt haben, selbst wenn wir nur selten darüber gesprochen haben. Es ist ein Bild der besten Version unseres Lebens, das die Sichtweise anderer auf uns und unsere Vorstellung von uns selbst verändern kann.

  Die meisten von uns haben irgendein solches Konzept. Aber allzu viele tun dann etwas Bizarres. Wir legen unseren Traum beiseite und vergessen ihn. Wir behandeln ihn wie ein schmutziges Geheimnis, das versteckt werden muss, statt wie ein brennendes Verlangen, das verfolgt werden sollte. Wir reden unsere Chancen klein und geben auf, ohne es auch nur versucht zu haben.

  Das ist nicht unbedingt unsere Schuld. Zahlreiche Stimmen und Einflüsse erzählen uns, dass ein Traum unrealistisch ist und wir unser Schicksal akzeptieren sollen. Die fortwährende Botschaft lautet, den Mund zu halten, die Prüfungen zu bestehen, einen Abschluss zu machen und weiter fleißig auf die nächste Beförderung hinzuarbeiten. Dieser Ratschlag erfolgt aus guten Absichten, aber er entmutigt dich bei dem, was du brauchst, um einen Traum zu verwirklichen – zum Beispiel dich von der Masse abzuheben, deinen eigenen Vorstellungen zu folgen, Risiken einzugehen und Misserfolge in Kauf zu nehmen.

  Da wir alle diese Schulung durchlaufen, bei der uns gesagt wird, dass unser Wert durch unsere schulischen und beruflichen Errungenschaften bestimmt wird und nicht durch unsere Leidenschaften, verlieren wir oft das Vertrauen zu unseren Träumen, sofern wir sie uns überhaupt eingestanden haben. Wir sagen uns, dass wir nicht gut genug sind, sie zu verwirklichen. Dass es besser ist, es nicht zu versuchen, als ein Scheitern zu riskieren und das Gesicht zu verlieren. Selbst wenn wir die Möglichkeit des Erfolgs nicht gänzlich außer Acht lassen, schieben wir es möglicherweise auf einen anderen Tag oder ein anderes Jahr hinaus – in einigen Fälle auch auf ein anderes Leben.

  Das Paradoxe an unseren Träumen ist, dass das, was wir uns im Leben am meisten wünschen, oft auch das ist, wovor wir uns am meisten fürchten. Ganz oft nutzen wir eine der wunderbarsten menschlichen Fähigkeiten – uns vorzustellen, wie die Zukunft aussehen könnte – und wenden sie gegen uns selbst. Wir stellen uns diese herrliche Zukunft vor und sprechen uns dann die Chance ab, sie zu erreichen. Wir sagen, dass unsere tiefste Sehnsucht nicht erreichbar ist und dass wir sie besser vergessen sollten.

  Das ist eine unserer selbstzerstörerischsten menschlichen Eigenschaften, denn es gibt keine bessere Vorstellung von deinem Leben und keine bessere Herangehensweise an die Zukunft, als sie im Hinblick auf einen Traum zu betrachten.

  Das ist so viel mehr als eine Idee. Es ist eine Kraftquelle, als würdest du dich ans Stromnetz anschließen, nachdem du die ganze Zeit mit halb leeren Batterien gelaufen bist. Wenn du einen Traum in deinem Leben hast, musst du niemals infrage stellen, warum du etwas tust oder ob es sich lohnt. Du weißt es bereits – es bringt dich dem, was du erreichen willst, und der Person, die du sein willst, einen Schritt näher.

  Ein Traum kann eine einfache Angelegenheit sein, die in einem Satz ausgedrückt werden kann und sollte. Aber er ist auch facettenreich und unterstützt uns bei unserem Lebensweg auf alle möglichen Arten. Einige davon wollen wir uns nun anschauen – warum ich glaube, dass dies die wichtigste Frage ist, die du dir stellen kannst, und was du gewinnst, wenn du genügend Mut hast, um eine Antwort darauf zu geben.

  Warum träumen? Ein Ende und ein Anfang

  Ein paar Seiten zuvor habe ich dir gesagt, einen Traum zu haben bedeute, am Ende zu beginnen. Na ja, es ist ein bisschen komplizierter.

  Hier kommt der wahrhaftige Teil dieser Behauptung. Zu der Macht des Traums gehört, dass er uns von unserem derzeitigen Umfeld an einen anderen Ort bringt. Egal, welche Schwierigkeiten das Leben bereithält – Arbeit suchen, Rechnungen bezahlen, Qualifikationen erwerben, eine Familie gründen –, die große Idee hebt uns darüber hinaus. Nicht für immer, aber lange genug, dass wir einen Blick darauf erhaschen können, wie eine bessere Zukunft aussehen könnte. Sie lässt uns die Ziellinie des Rennens erkennen, an dem wir teilnehmen werden. Sie gibt Motivation.

  Dein Traum kann das bewirken und hat auch die Kraft, andere zu inspirieren. Mit das Erfreulichste an meiner Arbeit ist, dass ich bei der Unterstützung einer einzelnen Person ihre Geschichte auch Millionen anderen erzählen kann. Meine DMs sind voll mit Nachrichten von Leuten, die ihr eigenes Geschäft oder Nebenprojekt ins Leben gerufen haben, nachdem sie von jemandem in einem meiner Videos inspiriert worden sind.

  Einmal habe ich ein Video gepostet, in dem ein 16-Jähriger mich auf der Straße ansprach, um von seiner Geschäftsidee zu erzählen – motorisierte Spielzeugautos für Kinder. Sechs Monate später bekam ich eine DM von einem anderen Jugendlichen: »Mein Vater hat gesagt, ich soll mir einen Job bei Tesco suchen (da arbeitet er) und meine Zeit nicht mit meinem teuren Hobby vergeuden. Seit ich dein Video von dem Jungen gesehen habe, der vom Verkauf motorisierter Autos träumt, weiß ich, dass mein Autohobby ein gutes Geschäft ist. Ich verdiene jetzt mehr Geld in einem Monat als mein Vater im ganzen Jahr, und es macht mir so viel Freude.«

  Das war der Traum eines Menschen in Aktion, er gab jemandem, der seinen noch nicht aufzugreifen gewagt hatte, Zuversicht und Vertrauen. Das ist die Kraft der Fantasie, die ein Traum uns nutzen lässt. Wenn du dir keine bessere Zukunft vorstellen kannst, wirst du sie nie erreichen. Doch diesen lebendigen »Muskel« in unserem Gehirn, den wir als Kinder alle entwickelt und trainiert haben, lassen viel zu viele Menschen mit zunehmendem Alter verkümmern. Du brauchst einen Traum, um ihn wieder zu stärken.

  Und nun zum cleveren Teil. Auch wenn wir über die Zukunft nachdenken, also etwas, das wir noch nicht erreicht haben und für dessen Umsetzung wir womöglich Jahre brauchen, können wir sofort anfangen. Der Traum ist da, und nichts kann uns davon abhalten, den ersten Schritt in seine Richtung zu tun. Das ist das Geniale an unserer menschlichen Fähigkeit, die Zukunft vorauszusehen und zu imaginieren – darüber nachzudenken, wie sie sein könnte. Sie ist sowohl entfernt als auch greifbar. Ein Ende und ein Anfang. Zu wissen, wo du enden willst, ist auch eine Einladung anzufangen.

  Die Fähigkeit eines Traums, unsere Wahrnehmung der Realität zu verändern, sei es auch nur für kurze Zeit, ist eine seiner wichtigsten Eigenschaften. Denn sie steht jedermann offen. Du brauchst kein Geld, keine Arbeit, keine Qualifikationen, nicht einmal ein Dach über dem Kopf. Träume sind demokratisch und universell. Tatsächlich sind sie sogar noch wichtiger für Menschen, die wenig oder gar nichts haben, als für jene, die bereits ein bequemes Leben führen.

  Der Name Chris Gardner sagt dir vielleicht etwas oder auch nicht, aber du erinnerst dich wahrscheinlich an den Film über sein Leben, Das Streben nach Glück. Er beruht auf einem Buch, das er über das Finden seines Traums und den Tiefpunkt seines Lebens geschrieben hat. Als 27-jähriger alleinerziehender Vater hatte er zwar einen Arbeitsplatz, aber keine Wohnung, und konnte sich weder Miete noch Kinderbetreuung leisten. Ein Jahr lang waren er und sein Sohn Chris junior obdachlos – sie schliefen unter dem Schreibtisch in seinem Büro, in Flughafen-Wartebereichen, in kirchlichen Notunterkünften und sogar in einer Bahnhofstoilette. Mit einer Hand schob er den Kinderwagen, und mit der anderen trug er eine Reisetasche mit all ihrem Hab und Gut sowie einen Kleidersack mit seiner Arbeitskleidung.

  Dann hielt neben ihm am Straßenrand sein Traum, ganz wörtlich, in Form eines glänzenden roten Ferrari. Er sprach den Mann an, der ausstieg, und fragte ihn, was er gemacht hatte, um so ein fantastisches Auto zu bekommen. Er war Börsenmakler. Also beschloss Gardner, auch einer zu werden. Er kämpfte sich aus der Verzweiflung heraus und gründete später eine Maklerfirma, die er für Millionen Dollar verkaufte, ehe er zu einem weltweit angesehenen Motivationsredner wurde. Es war sein Traum, so schrieb er, der ihn aufrechterhalten und ihm und seinem Sohn in ihrer gefahrvollen Situation zu überleben geholfen hatte. »Solange ich meinen geistigen Fokus auf vorausliegende Ziele gerichtet hielt, Ziele, zu denen ein eigener roter Ferrari gehören mochte, wie ich mir zu erträumen die Kühnheit hatte, schützte ich mich vor der Verzweiflung … solange ich mich weiterbewegte und einen Fuß vor den anderen setzte, brachte das die Stimmen der Angst und der Scham zum Schweigen, die Stimmen jener, die mich glauben machen wollten, dass ich nicht gut genug war.«2

  Das ist ein unglaubliches Beispiel dafür, wie ein Traum jemandem beim Erreichen seiner Ziele helfen kann (und dass es nicht schadet, wenn darin auch ein Besitztum vorkommt, solange es mit einem Zweck verbunden ist und man sich nicht darauf verlässt, dass dieser Besitz allein einen glücklich macht).

  Sich etwas vorzustellen und zu träumen, ist eine universelle menschliche Fähigkeit – keine, die über Generationen weitergegeben oder von einer Universität zertifiziert wird. Wir alle können das. Die einzige Frage ist, ob wir es zulassen und ob wir bereit sind, dorthin zu folgen, wohin sie uns bringt.

  Wo du auch in deinem Leben stehst, ein Traum gibt dir einen Ausgangspunkt, denn er schafft dir ein Ziel, auf das du dich ausrichten kannst. Er nutzt diese tolle menschliche Fähigkeit, die Zukunft vorherzusagen, nicht gegen, sondern für uns. Er lässt uns unsere Fantasie nutzen, erlaubt uns, zu hoffen, und ermöglicht uns, zu glauben. Welchen besseren Ausgangspunkt könnte es geben?

  
  Warum träumen? Weil es dich weitermachen lässt

  Ein Traum mag dir ein Ziel geben, das du ansteuern kannst, aber bald wirst du dich fragen, wie du dort hingelangst. Du erkennst, dass es schwer werden wird, egal, wie zuversichtlich du bist.

  Deshalb musst du mit einem Traum anfangen und nicht mit einem Plan, einem Ziel oder einer Hoffnung. Da es schwierig ist, etwas im Leben zu erreichen, benötigst du die richtige Form der Motivation, um erfolgreich zu sein. Eine, die dir nicht nur über ein paar Tage oder Wochen hinweghilft, sondern dich Jahr um Jahr weitermachen lässt, allen Zweifeln und Schwierigkeiten zum Trotz.

  Egal, worauf wir uns festlegen, wir werden irgendwann auf Probleme stoßen. Wenn du ein Unternehmen führst, wirst du Kunden verlieren, Mitarbeiter kündigen, andere werden dir vorgezogen, Konkurrenz tritt auf den Plan und Fehler werden begangen. Einige deiner Ideen werden scheitern und du wirst dich über versäumte Gelegenheiten ärgern. Vielleicht wachst du eines Morgens auf und stellst fest, dass die Welt um dich herum sich plötzlich verändert hat, sei es durch Krieg, Krankheit oder Unwetter. Irgendetwas davon oder alles wird dir an irgendeinem Punkt deines Lebens begegnen.

  In solchen Momenten kommt der Traum zu seinem Recht. Er bietet einen echten Anker auf lange Sicht, nicht nur für diese Woche, das nächste Quartal oder das kommende Jahr. Er ist größer als die Probleme, mit denen du gerade zu schaffen hast, und kann nicht zerstört werden von der Schwierigkeit, die vor dir steht (es sei denn, du lässt es zu).

  Das wurde hinlänglich bewiesen von der Bildungsaktivistin Malala Yousafzai, der jüngsten Friedensnobelpreis-Gewinnerin aller Zeiten. Als sie elf war, übernahmen die Taliban die Macht in ihrer Stadt in Nordafghanistan und erklärten unter anderem, dass Frauen und Mädchen keine Ausbildung erlaubt war. Sie schlossen die Schule. Doch Malala ging weiter hin und begann darüber zu sprechen, warum das völlig falsch war. Sie erlangte genügend Bekanntheit, dass die Extremisten versuchten, sie aufzuhalten. Im Jahr 2012 entkam sie nur knapp dem Tode, als ihr Schulbus beschossen wurde.

  »Also, ja, die Taliban haben auf mich geschossen. Aber sie können nur einen Körper erschießen«, schrieb sie später über dieses Ereignis und wie es sie dazu gebracht hatte, ihre Bemühungen als Aktivistin noch zu verstärken. »Sie können meine Träume nicht erschießen, sie können meine Überzeugungen nicht töten und sie können meinen Feldzug nicht aufhalten, damit jedes Mädchen und jeder Junge in die Schule gehen kann.«3

  Kaum jemand von uns wird etwas annähernd so Extremes, Traumatisches und Lebensveränderndes ertragen müssen wie Malala. Doch wir alle können aus ihrem Beispiel lernen und aus ihrem Glauben an die Kraft des Traums, etwas, das nur umso stärker wurde, als Menschen, die diesen Traum verabscheuten, sie mit maximal gewaltsamen Mitteln aufzuhalten versuchten.

  Das ist es, wozu ein Traum in der Lage ist – er lässt dich Schwierigkeiten nicht nur überleben, sondern daran wachsen. Wenn du an deinem Traum festhalten kannst, während du durch sämtliche Tiefschläge des Lebens gehst, macht es dich und ihn im Ergebnis nur umso stärker. Denn der Traum ist immer noch intakt, du bist immer noch da, und wenn so etwas dich nicht aufhalten kann, dann wird dich womöglich gar nichts aufhalten.

  An dieser Stelle unterscheidet sich der Traum von seinen gewöhnlicheren Brüdern und ragt über sie hinaus: von den Zielen, die wir uns setzen, den Entschlüssen, die wir fassen, und den Vorhaben, die wir zu verwirklichen hoffen. Ich kann beinahe garantieren, dass jeder, der das hier liest, in seinem Leben bereits Versionen davon erlebt hat. Und fast jeder wird wissen, wie es ist, wenn sie scheitern. Ziele werden verfehlt, Vorhaben aufgeschoben oder abgeändert und Entschlüsse geraten ins Wanken, wenn wir spüren, wie uns die Willenskraft verlässt.

  Das ist das Problem bei diesen Konzepten, den bekanntesten Modellen, um über die Zukunft nachzudenken und sich ihr anzunähern. Sie sind bestenfalls kurz- oder mittelfristig: Sobald wir die Ziele dieses Jahres erreicht (oder nicht erreicht) haben, setzen wir uns neue, oft ohne innezuhalten und darüber nachzudenken, was wir beim letzten Mal gelernt haben. Sie sind binär, so wie wir Prüfungen entweder bestehen oder nicht bestehen. Und weil sie eine 50-prozentige Chance zu scheitern haben, sind sie zerbrechlich – fast als wären sie dazu gemacht, dass wir sie nicht einhalten.

  Im Gegensatz dazu ist ein Traum langfristig und auf das Überleben angelegt. Oft ist er dein Schicksal. Er ist zwingend, und du wirst für seine Verwirklichung kämpfen, solange das System dich nicht aufhält. Du kannst einen schlechten Monat, sogar ein schlechtes Jahr haben, ohne aufzugeben. Du kannst die Marschroute ändern und deine Berufslaufbahn wechseln und immer noch an seiner Verwirklichung arbeiten. Niemand setzt sich für eine jährliche Traumbesprechung mit dir zusammen und sagt dir, dass deine Leistungen leider nicht den Erwartungen entsprochen haben.

  Dein Traum lebt und wandelt sich mit dir. Er ist groß genug, um das Scheitern einzuschließen, um Abweichungen zuzulassen und mehrere Kurskorrekturen zu ermöglichen. Er inspiriert dich nicht nur dazu, anzufangen und weiterzumachen, indem er dir etwas gibt, worauf du dich immer weiter zubewegen kannst. Er wird dich auch nicht bestrafen, wenn etwas schiefläuft oder wenn du scheiterst und wieder von vorne anfangen musst. Du magst Momente realer und schmerzlicher Misserfolge erleben, aber dein Traum stirbt nicht daran. Er bleibt bestehen, und wenn du mit ihm bestehen bleibst, wirst du neue Auswege für ihn finden und die Entschlossenheit, es erneut zu probieren.

  Ein Traum kann dein Gefährte sein, der dich zur nächsten Sache anspornt und dir hochhilft, wenn du fällst. Indem er uns in die Zukunft führt und unseren Blick über den Tellerrand unserer derzeitigen Umstände erweitert, gibt er uns etwas, das wir brauchen, aber nicht immer finden können – eine Dosis Perspektive, die uns sagt, dass wir weder so gut sind, wie wir glauben, noch dass unsere gegenwärtigen Probleme so groß sind, wie sie scheinen. Ein Traum sollte gleichzeitig dein übertriebenes Selbstvertrauen zurechtstutzen und deine Ängste mildern. Weil er niemals verschwindet, kannst du dich darauf verlassen, dass er dich weiter voranbringt, egal, wie lang und holprig der Weg ist.

  Warum träumen? Es gibt dir Zuversicht

  »Ich hatte 106 Dollar auf dem Konto. Es sah nicht besonders gut aus. Mein 40-Dollar-Auto hatte soeben den Geist aufgegeben und ich nahm den Bus, um zur Arbeit zu kommen.«4

  Das sind nicht die Worte, die man von jemandem erwarten würde, der gerade ein Kaufangebot von über 300 000 Dollar für ein von ihm geschriebenes Drehbuch abgelehnt hat. Aber dies war kein normales Drehbuch und keine normale Person. Es war Rocky, und der Autor war Sylvester Stallone. Natürlich wollte er das Geld und dass sein Film gedreht wurde. Das Problem? Er wollte auch die Hauptrolle spielen.

  Heute scheint es undenkbar, dass irgendjemand anderes als Stallone jenen Underdog-Kämpfer hätte spielen können, der die Grundlage einer Milliarden-Dollar-Filmreihe war. Damals, Mitte der 70er-Jahre, war das auch für Stallone undenkbar. Die Inspiration zum Schreiben des Drehbuchs war ihm gekommen, als er 1975 den Boxkampf gesehen hatte zwischen Muhammad Ali und Chuck Wepner, einem Schwergewichtler, der dafür bekannt war, dass er mehr Schläge einsteckte als verteilte, und zwar so sehr, dass sein Spitzname »Bayonne Bleeder« war. Aber Wepner war gegenüber »dem Größten« nicht schnell eingeknickt. Er hatte fast die gesamten 15 Runden durchgehalten und Ali bekanntermaßen in der neunten auf die Bretter geschickt.

  Stallone schrieb das Drehbuch in nur drei Tagen. Aber er wollte nicht bloß schreiben. Er wollte spielen. Und er wollte diese Rolle spielen – jene, die er einfach hatte schreiben müssen, weil er spürte, dass sie ihn und die Frustrationen seines Lebens widerspiegelte: jemand, der vom Glück verlassen worden war, der von anderen auf seine Muskeln reduziert wurde und der um eine Chance bettelte, die niemals zu kommen schien. Das Drehbuch verkauft zu bekommen, war nicht sein Ziel. Sondern dass die Geschichte erzählt wurde, so, wie er es wollte. Irgendwie wusste er, dass es seine beste Chance, vielleicht seine einzige Chance war, sich seinen Traum zu erfüllen, Hollywood-Schauspieler zu werden. »Etwas in mir [sagte]: ›Weißt du, diese Chance wird nie wiederkommen‹«, erinnerte er sich später.

  Die Produzenten hatten andere Vorstellungen. Sie wollten jemanden, der schon ein Star war, nicht einen Typen, der glaubte, einer werden zu können. Ihre Castingliste für Rocky wimmelte von großen Namen – Robert Redford, Burt Reynolds, James Caan –, und Stallone hatte keinen Namen. Seine Schauspielkarriere führte nirgendwohin. Genau genommen hatte er das Interesse dieser Produzenten an seinem Drehbuch erst geweckt, nachdem er bei einem Vorsprechen durchgefallen war und beim Hinausgehen erwähnte, dass er auch etwas geschrieben habe.

  Das Problem hätte sich leicht lösen lassen können. Stallone hatte kein Geld (er hatte sogar seinen Hund verkaufen müssen, weil er sich das Futter für ihn nicht leisten konnte), und die Produzenten hatten eine Menge davon. Sie würden ihm nicht viel davon anbieten müssen, um ihn zum Einknicken zu bringen. Würden sie das tun? Das erste Angebot, so erinnerte sich Stallone, betrug 25 000 Dollar. Als er Nein sagte, ging es immer weiter nach oben: 75 000 Dollar, 100 000 Dollar, 250 000 Dollar. Er blieb weiterhin standhaft und lehnte ab. Es war seine Geschichte und er war derjenige, der sie erzählen musste. Das war sein Traum. Ohne die Hauptrolle würde es keine Einigung geben.

  Es klingt schier unglaublich, dass jemand, der nicht genug Geld hat, um nächsten Monat seine Miete zu bezahlen, einen Betrag ablehnt, mit dem er sich gleich mehrere Häuser hätte kaufen können. Aber Stallones Begründung war eindeutig. »Mir war irgendwie klar, wenn ich dieses Drehbuch verkaufe und es sehr, sehr gut läuft [und ich nicht im Film mitspiele], werde ich mich von einem Hochhaus stürzen.« Er nahm all seinen Mut zusammen und lehnte weiterhin ab.

  »Nein« ist ein machtvolles Wort. Ich wünschte, mehr Leute würden zu schlechten Ratschlägen oder miesen Stellenangeboten Nein sagen. Stallone nutzte diese Macht. Er sagte sich, auch wenn es sich unlogisch anfühlen mochte, würde es funktionieren, und erklärte später: »[Das] ist eine dieser Situationen, in denen man es einfach darauf ankommen lässt und sich auf sein sprichwörtliches Bauchgefühl verlässt, und es kann sein, dass ich total falschliege und [in diesem Fall] eine Menge Leute mit ins Verderben ziehe, aber ich glaube nun mal daran.«

  Ich glaube nun mal daran.

  Fünf Wörter, welche die Macht eines Traums zusammenfassen und das Geschenk, das er dir macht: eine unerschütterliche Überzeugung. Wenn du etwas aus einem bestimmten Grund tust und wenn du wirklich an dieses Ziel glaubst, dann gibt es beinahe nichts, was dich aufhalten könnte. Du wirst es weiterprobieren, weiterverhandeln, weiterexperimentieren und Misserfolge erleben, um zu bekommen, was du willst, und dein Ziel zu erreichen. Weil du an das glaubst, was du tust.

  Stallone war bereit, ein lebensveränderndes Angebot nach dem anderen abzulehnen, weil er wusste, was er wirklich wollte. Keinen Zahltag, um seine finanziellen Kümmernisse zu beheben, sondern die Chance, auf die er seit Jahren wartete, die Chance, seine Geschichte zu erzählen, die er – wie er wusste – mit so vielen anderen gemeinsam hatte. Er wusste, hätte er das Geld angenommen und die Hauptrolle einem anderen überlassen, so hätte er sein Ziel aufgegeben und seinen Traum verkauft. Er hätte diese eine Chance verpasst, von der sein Instinkt ihm sagte, dass sie über sein Schicksal entscheiden würde.

  Wir alle wissen, dass seine Überzeugung sich auszahlte. Er bekam die Rolle und das Geld und wurde zu einem der größten Namen Hollywoods seiner Zeit. Er tat es, weil er das kostbarste Gut hatte, das ein Traum jemandem nur geben kann: Glauben an sich selbst und Glauben an seine Ideen.

  Dieser Glaube ist es, den wir alle brauchen, wenn wir etwas erreichen wollen. Es gibt immer Probleme, es gibt immer Konkurrenz und es mangelt niemals an Gründen zum Aufgeben. Bei alldem wirst du niemals überleben und niemals erreichen, was du dir wünschst, wenn du nicht wirklich daran glaubst. Ein Glaube, dem es egal ist, welche Steine andere oder das Leben dir in den Weg legen oder wie viele Zurückweisungen du im Laufe der Zeit erlebst. Du wirst weitermachen, weil dein Traum klar ist und dein Glaube an ihn unverbrüchlich.

  Manchmal glaubt niemand an eine Idee außer dir selbst. Manchmal glaubt niemand an dich außer dir selbst. Das ist der Punkt, an dem ein Mensch ohne Traum aufgibt und einer mit sich stählt, um weiterzumachen. Denn solange du noch daran glaubst, wirst du niemals aufgeben.

  Das ist das Schöne daran, einen Traum in deinem Leben zu haben. Er schenkt dir nicht nur mehr Ehrgeiz für die Zukunft, sondern macht dich auch widerstandsfähiger, zuversichtlicher und beständiger, während du darauf hinarbeitest. Mit einem Traum tauschst du die Tretmühle aus Gehalt und Hypothek gegen etwas Größeres und viel Lohnenswerteres ein. Ein persönliches Anliegen, dessen Umsetzung du dein Leben widmest. Etwas, das Arbeit wie ein Vergnügen wirken lässt und schwierige Aufgaben bewältigbar macht. In unserem Leben kommt das der wahren Alchemie am nächsten.

  Ich reise um die Welt, um Menschen nach ihren Träumen zu fragen, weil ich einfach nicht aus dem Staunen darüber herauskomme, wie diese Vorstellungen die Körpersprache verändern und ein inneres Licht zum Leuchten bringen können. Ich glaube, wir alle wollen träumen und sollten das auch tun, aber viele denken, sie dürften das nicht, oder warten darauf, dass ihnen die Erlaubnis erteilt wird. Tja, ich gebe sie dir. Und mit diesem Buch werde ich dir helfen, dir deinen Traum und dessen Verwirklichung zu erarbeiten.

  Schritt eins dieser Reise war es, die gesellschaftlichen Mythen zu verstehen und warum wir sie hinter uns lassen müssen. Und Schritt zwei beschäftigt sich mit dem, was den Traum antreibt: das Benzin in seinem Motor, das dich über jeden Tag und jede neue Herausforderung bringt. Dieser Treibstoff ist der Sinn, und ihn zu finden, ist unsere nächste Priorität.


  
  3.

  Warum es auf den Sinn ankommt

  Wenn mein Team und ich filmen, wissen wir nie, wem wir begegnen werden. Selbst wenn ich zusehe, wie Menschen auf der Straße oder in einem Shoppingcenter vorbeieilen, ist nicht gewiss, wen ich als Nächstes anspreche. Ich weiß nicht immer, was mich dazu veranlasst, jemandem in den Weg zu treten und ihn nach seinem Traum zu fragen. Und ich habe auch keine Ahnung, wie er reagieren wird.

  Das ist es ja, was an der Arbeit so viel Spaß macht: Jede Geschichte ist eine Überraschung, und oft liegt eine große Weisheit darin von Menschen, die nicht geprobt haben, was sie sagen werden, und aufrichtig aus dem Herzen heraus antworten.

  Ein gutes Beispiel dafür erlebten wir, als wir eines Nachmittags in einem Bahnhof filmten. Ein Mann ging vorbei: groß, muskulös, schwarz gekleidet, mit Tattoos auf den Oberarmen, Schnäuzer und kahl rasiertem Kopf. Nicht unbedingt die Sorte Mensch, der man eine Unterhaltung aufdrängen würde. Aber irgendein Instinkt drängte mich dazu, es zu tun. Bald erzählte er mir seine Geschichte. Er hieß Bradley und war Hubschrauber-Techniker bei der britischen Armee gewesen. Jetzt arbeitete er als Sport-Physiotherapeut. Als ich genauer hinsah, entdeckte ich den Aufdruck mit dem Namen seiner Firma auf dem T-Shirt: The Massage Guys.

  Das war nicht nur eine berufliche Veränderung gewesen, sondern auch eine tiefer gehende Entwicklung. »Ich wollte Menschen helfen, ihre Schmerzen loszuwerden«, erzählte er. »Das ist wirklich sozusagen mein Hauptziel im Leben.« Als Techniker war seine Arbeit immer im selben Trott vonstattengegangen: Man reparierte eine Maschine, und zum Dank wurde einem die nächste gegeben, an der man arbeiten sollte. Menschen zu reparieren, sei anders, sagte er. Man bekommt Dankbarkeit, man fühlt sich gut, weil man weiß, dass man jemandem die Schmerzen genommen hat, und man kann es kaum erwarten, dem Nächsten zu helfen. Die Arbeit wird zu ihrer eigenen Belohnung.

  Die Art, wie Bradley mir diese Geschichte erzählte, mit Klarheit und Bescheidenheit, sagte mir, dass er etwas gefunden hatte, was wir alle brauchen – ein Gegenstück zu unserem Traum und etwas, dessen Erreichung notwendig ist. Das ist der Sinn oder die Zielsetzung, unser eigentlicher Grund für das Dasein, das Motiv, das uns weitermachen und vorwärtsgehen lässt, wenn wir auf den Traum hinarbeiten. Sein Ziel war es, Menschen zu behandeln und ihnen die Schmerzen zu nehmen.

  Bradley erzählte mir nicht nur von seiner eigenen Zielsetzung. Er fasste auch perfekt zusammen, wie und warum wir nach diesem sehr kostbaren Gut suchen sollten. »Gib mehr und probiere unterschiedliche Arten des Gebens aus. Und wenn du diese eine Sache gefunden hast, die dich mit einem warmen Gefühl erfüllt, dann bleib dabei.« Das ist ein wunderbarer Gedanke, der mit einem meiner absoluten Lieblingszitate im Einklang steht: »Der Sinn des Lebens ist ein Leben voller Sinn.«

  Es ist der Sinn, über den ich jetzt sprechen möchte, denn er ist etwas, das du brauchen wirst, um deinen Traum zu erfüllen. Er ist dessen enger Verwandter, aber nicht dasselbe, und für deine Reise wird er auf verschiedene Weise wichtig sein.

  Um zu erklären, was Sinn oder Zielsetzung ist und warum wir sie brauchen, möchte ich auf die Geschichte von Fluid zurückkommen, jener Kreativagentur, die Helen und ich in Hongkong aufgebaut haben. Sie war das erfolgreichste Geschäft meiner Laufbahn – und das, in dem ich am längsten gearbeitet und mit dem ich am meisten verdient habe. Es gab viele Gründe für diesen Erfolg, unter anderem, dass wir eine Marktlücke füllten für digitales Design zu einer Zeit, da das Internet im Geschäftsleben seinen Höhenflug begann. Doch wir waren nicht die einzige Firma, die das machte, und als wir anfingen, gab es mindestens einen etablierten Konkurrenten, der in einem luxuriösen Büro saß, während wir gerade mal zwei Schreibtische unser Eigen nannten.

  Anfangs dachte ich, es würde ausreichen, unsere Nische zu füllen: dass wir die Konkurrenz übertreffen konnten und dass der geschäftliche Erfolg nichts anderes war, als die richtige Dienstleistung zum richtigen Preis anzubieten (und natürlich all die fleißige Arbeit hineinzustecken, von der schon die Rede war). Aber ich irrte mich, und beinahe wäre Fluid deswegen gescheitert.

  In den ersten Jahren schien es gut zu laufen. Wir nahmen große Kunden wie CNN und Estée Lauder unter Vertrag, und die Arbeit ging stetig voran. Das Geschäft wuchs. Doch ein Problem wollte einfach nicht verschwinden: Uns liefen die Leute davon. Regelmäßig hatten wir zu wenige Mitarbeiter, was zu Kundenverlusten und Absagen führte.

  Lange Zeit wollte ich das nicht wahrhaben. Ich sagte, die Leute hätten es nicht verstanden, sie wären von vornherein Fehlbesetzungen gewesen und wir würden andere finden, die besser für die Aufgabe geeignet waren. Das kann Entrepreneuren passieren: Das Geschäft ist ihr Leben und es fällt ihnen schwer, zu begreifen, dass es anderen Menschen vielleicht weniger wichtig ist als ihnen selbst.

  Schließlich wurde das Muster so offensichtlich, dass ich es nicht länger abstreiten konnte. Also fing ich an, mit den Leuten zu reden, die weggehen wollten. Bald erkannte ich, dass ich das von Anfang an hätte tun sollen. Die Rückmeldungen waren klar und konsistent. Ihrer Meinung nach hatte unser Unternehmen keine Zielsetzung. Wir halfen anderen bloß, Geld zu verdienen. Es war nicht erfüllend und es gab keinen übergeordneten Grund, um Überstunden zu machen oder für die Kunden besondere Anstrengungen zu unternehmen.

  Anfangs hielt ich dagegen. Es gäbe einen Sinn, sagte ich – wir arbeiteten mit hervorragenden Unternehmen und halfen ihnen, Erfolg zu haben und der Welt ihre Geschichten zu erzählen. Das war ein schwaches Argument, und bald glaubte ich selbst nicht mehr daran. Schließlich hörte ich zu, und Helen und ich machten uns gemeinsam Gedanken über das Geschäft und wofür es unserer Ansicht nach stehen sollte.

  Das führte uns zurück zu dem Grund, warum wir Fluid überhaupt gegründet hatten. Wegen Helen. Sie war eine begabte Kreative, wurde aber immer wieder von Kunden übervorteilt, die ihren Preis drückten. Sie leistete brillante Arbeit und verlangte nicht genug dafür. Damit war sie nicht allein: Kreative machen oft schlechte Geschäfte, weil das Verhandeln von Honoraren und Preisen nicht notwendigerweise zu ihren Qualifikationen gehört. Das war die Grundlage unseres Geschäfts: Designer tun zu lassen, was sie am besten können, und jemanden anderen sich um sie kümmern zu lassen.

  Das war anfangs unsere Zielsetzung gewesen, aber irgendwie war sie unterwegs verloren gegangen. Doch damit war nun Schluss. Wir trafen einen Entschluss: Statt uns als Unternehmen darauf zu fokussieren, Marken beim Verdienen von noch mehr Geld zu unterstützen, würden wir die Kreativität feiern. Wir wollten die Menschen, die wichtige Aufgaben für diese Marken erledigten, auf ein Podest stellen und ihnen die Umgebung bieten, die sie für ihre besten Leistungen benötigten. Nicht durch Schulterklopfen und Rückenmassagen, sondern indem wir sicherstellten, dass sie ihrem Wert entsprechend bezahlt wurden, und den Kunden sagten, die Arbeit könne nicht über Nacht gemacht werden, wenn sie gut sein sollte. Wir wollten die beiden Faktoren beheben, die im Berufsleben eines jeden Kreativen den größten Druck ausüben: nicht anständig bezahlt zu werden und nicht genügend Zeit für die Arbeit zu haben. Danach hatten wir nie wieder ein größeres Problem mit der Mitarbeiterfluktuation.

  Dieser Sinn durchzog alles. Er prägte die Menschen, die wir einstellten, die Kunden, die wir warben, und unsere Unternehmenskultur. Im Laufe der Zeit schuf er uns unseren Ruf bei den beiden wichtigsten Zielgruppen: Kreative hörten, dass wir einen guten Arbeitsplatz boten, und Kunden kannten uns als Agentur, die alles sehr gründlich machte. Damit mieden wir die größte Falle unserer Branche, nämlich dem Kunden so unbedingt gefallen zu wollen, dass man letztlich den eigenen Mitarbeitern das Leben sauer macht, die dann abwandern und ihresgleichen den Rat erteilen, nicht dort zu arbeiten.

  Denk mal an den Unterschied zwischen fleißigem Arbeiten und sinnvollem Arbeiten. Die fleißige Arbeit bemerkst du: all diese Überstunden, fruchtlosen Pitches und Sonderwünsche für anspruchsvolle Kunden. Wie könnte man die übersehen? Aber Sinn, diese geheime Zutat, ist still am Werk. Wenn du ihn hast, ist er beinahe mühelos und hinterlässt keine Spuren – so wie Mehl in einem Kuchen. Du kannst es am Ende nicht herausschmecken, aber viel Glück, wenn du es ohne probieren willst.

  Der Sinn war diese Zutat bei Fluid. Die Leute wollten bei uns arbeiten, weil wir ihn hatten. Wir schufen nicht nur ein Logo, gestalteten eine Broschüre oder bauten eine Website; wir taten etwas, an das wir alle glaubten, nämlich ein besseres Umfeld zu schaffen für die Art von Arbeit, die wir gern machten. Wir bauten etwas auf. Deshalb ist eine der wichtigsten Sentenzen im Geschäftsleben die Vorstellung »Kultur verspeist die Strategie zum Frühstück«. Deine Kultur, die aus deiner Zielsetzung erwächst und daraus, wie die Mitarbeiter sie in ihrer täglichen Arbeit umsetzen, ist das, was die Leute zu einer Firma lockt und sie dann dort behält.

  Das ist die stille Magie des Sinns im unternehmerischen Kontext. Er ist das Seil, an dem jeder sich festhalten kann, während du den Berg besteigst. Er verbindet ein Team von Beschäftigten und richtet sie auf ein gemeinsames Ziel aus. Er beschwingt, motiviert und eint.

  Dies ist ein Gut, das wir alle brauchen. Und es entsteht direkt aus deinem Traum. Ein Traum steht nicht für sich allein. Er ist keine losgelöste Wolke, die über den Himmel schwebt, sondern etwas, das tief in deiner Lebenserfahrung, deinen Wünschen und Bedürfnissen verwurzelt ist. Ohne den richtigen Fokus und ohne Motivation lässt er sich nicht erreichen – eine Motivation, die täglich in dir lebendig ist, die dich zu einem Ziel treibt, das oft weit entfernt zu sein scheint. Das kann der Sinn bieten.

  Du kannst viele Zielsetzungen haben, die alle auf den Traum einzahlen, der einzigartig ist. Um mich selbst als Beispiel anzuführen: Mein Traum ist es, eine Welt zu schaffen, in der die Einstellung »Geben, ohne zu nehmen« von Menschen, die anderen Menschen helfen, weite Verbreitung findet. Dieser eine Traum enthält viele Zielsetzungen, zum Beispiel das Bildungssystem zu verbessern, anderen Menschen beim Finden ihres Traums zu helfen und zehn Millionen dieser Träume in Gang zu setzen.

  Mein Traum ist groß – ein Punkt am Horizont –, und meine Zielsetzungen sind Wege, die mich dorthin bringen. Der Traum gibt dir die Initialzündung und die Richtung, in die du gehst, aber der Sinn ist das, was dich weitermachen lässt, Tag für Tag, Jahr für Jahr. Wenn der Traum wie das Gehirn ist, eine Quelle der Fantasie und des Fühlens, dann ist der Sinn das Herz, das Blut durch die Adern pumpt und den Rhythmus hält. Das sind zwei eng miteinander verknüpfte Dinge, die aber separate Funktionen ausüben. Und du brauchst beide gemeinsam, die wie ein Tandem eng zusammenarbeiten.

  Die Zielsetzung beginnt mit dir, und wenn du dann eine Belegschaft und ein Unternehmen aufbaust, kann sie viele andere Menschen an jenen Traum binden. (Doch nur, wenn der Sinn authentisch ist. Es gibt eine Menge falscher Zielsetzungen auf der Welt, und man erkennt sie schon von Weitem.)

  In diesem Kapitel sehen wir uns den Sinn im Detail an: was er ist, wie er funktioniert und warum du ihn brauchst, um deinen Traum zu erfüllen.

  Warum Sinn? Er lädt deinen Akku auf

  Wenn wir das Wort »Sinn« verwenden, kann sich das ein bisschen prätentiös anhören. Wie etwas für Leute, die zu viel freie Zeit haben. Ein optionales Extra, nett, wenn man es sich leisten kann.

  Irriger könnte diese Wahrnehmung gar nicht sein. Sinn oder Zielsetzung ist essenziell für unser Wohlbefinden und kann eine Menge bewirken, nicht nur für unser Glück, sondern auch für unsere Gesundheit. Wir blühen mit Sinn auf und leiden in seiner Abwesenheit.

  Die Suche nach Zielsetzungen beginnt mit einem eng damit zusammenhängenden Thema: unseren Motivationen. Die haben wir alle. Was immer irgendjemand dir erzählen mag, es gibt im Leben keine motivierten und unmotivierten Menschen. Allerdings gibt es gesunde und ungesunde Motivationen.

  Die klassische ungesunde ist jene, die ich als »Burn-out-Motivation« bezeichne. Du sagst, der Sinn deines Lebens sei es, deine Familie zu ernähren, deinen Kredit abzubezahlen, über die Runden zu kommen. Diese Notwendigkeiten machst du zu deinem Schwerpunkt und bezeichnest sie als Zielsetzungen. Das Problem bei der Sache ist, dass du dich in ein Hamsterrad begibst, das du nicht abschalten kannst. Im besten Fall hast du es geschafft, zu überleben, und kannst einen weiteren Monat abhaken. Im schlimmsten Fall hast du versagt und Menschen im Stich gelassen. Es ist ein Rezept, um jeden Morgen mit dem Gefühl der Müdigkeit zu erwachen, sich vor die Tür und durch den Arbeitstag zu schleppen.

  Diese Situation ist die schlimmste aller Welten – du arbeitest schwer ohne einen Sinn, der dich erfüllt und nährt. Du steckst alles hinein und bekommst nichts zurück, außer dass du den Untergang abwendest.

  Einen Sinn zu haben, bringt dich in die entgegengesetzte Position. Die langen, sorgenvollen Abende und der Snooze-Knopf an deinem Wecker sind fort. Tatsächlich freust du dich auf deine Arbeit. Du hörst auf, von »Work-Life-Balance« zu reden. Warum? Weil du etwas tust, das du tun willst. Etwas, das sich lohnt: eine passende Nutzung deiner Zeit, deiner Mühe und deiner Qualifikation. Und all dieses Bemühen fühlt sich nicht vergeblich an oder kommt unmittelbar einem anderen zugute. Es hilft dir, es bringt dich deinem Traum näher. Deine Arbeit wird zu einer Investition: eine Abzahlung der Zukunft, die du zu schaffen versuchst, anstelle eines Alltagstrotts, der all deine Energie und deinen Lebenswillen aufsaugt.

  Das ist das Wesentliche am Sinn: Wie er die Beziehung verändert zwischen unserem Tun und unserem Empfinden. Stell dir deine Willenskraft, deine seelische Verfassung und deine geistige Gesundheit vor wie einen Akku. Alles, was du tust, lädt ihn entweder auf oder lässt ihn leer werden. Burn-out-Motivation bedeutet, dass du deinen Akku an jedem Tag jeder Woche aufbrauchst.

  Im Gegensatz dazu lädt der reine Sinn – die gute Art der Motivation – diesen Akku sogar dann auf, wenn du arbeitest wie ein Tier. Studien mit Gruppen von Feuerwehrmännern in Polen bis zu katholischen Priestern in Italien haben gezeigt, dass jene mit einer ausdrücklichen Zielsetzung weniger an Burn-out erkrankten oder den Herausforderungen ihrer Arbeit nicht gewachsen waren.5 Eine Zielsetzung zu haben, gibt dir nicht nur mehr Freude an deinem Leben und dem, was du tust, sondern lässt dichauch mehr tun. Das ist wie ein Läufer mit Carboneinlagen in den Schuhen im Vergleich zu einem, dem Gewichte angehängt werden.

  Ein Sinn macht dein Leben besser. Er kann dir sogar das Leben retten. Eine Untersuchung der Gesundheit von über 13 000 Amerikanern über 50 stellte fest, dass jene mit der stärksten Zielsetzung auch das geringste Krankheitsrisiko aufwiesen.6 Eine andere Studie wies nach, dass Menschen mit mehr Sinn weniger Zeit im Krankenhaus verbrachten.7 Du kannst mir also glauben, wenn ich behaupte, dass Sinn nicht nur dein Leben verändern, sondern auch die Macht haben kann, dich am Leben zu erhalten.

  Warum Sinn? Er löst die anderen Probleme

  Wenn du dies liest, kennst du vielleicht schon deinen Lebenssinn. Vielleicht hast du eine Ahnung, aber du hast die Ideen noch nicht vollständig durchdacht.

  Oder vielleicht glaubst du, keine Zielsetzung zu haben und nur schwer eine finden zu können. Wenn ich Personen begegne, die dieser dritten Kategorie angehören, geben sie oft eine der folgenden Erklärungen dafür ab:

  Ich habe keine Zeit zum Träumen.

  Ist mir egal.

  Ich bin dafür zu faul.

  Ich brauche erst mal Geld, ehe ich von etwas träumen kann.

  Nichts davon ist tatsächlich wahr, oder zumindest lässt sich nichts davon nicht ändern. Was Leute als Begründung dafür anführen, dass sie keine Zielsetzung haben oder keine haben können, ist im Allgemeinen eine Liste von Ausflüchten, selbst errichteten Gefängnissen und Missverständnissen. Dazu mehr im nächsten Kapitel.

  
  Oft beobachte ich, dass Menschen andere betrachten, denen es gut geht, und denken: So bin ich nicht. Ich bin ein ganz anderer Typ. Für die ist das in Ordnung.

  Leider, und hier muss ich mal wieder ganz unverblümt sprechen, ist das auch schon wieder eine Lüge. Es ist eine der Geschichten, die wir uns erzählen, damit wir uns besser fühlen. Um die Verantwortung für unser Leben abzugeben und zu sagen, dass alles von jemand oder etwas anderem entschieden wurde – von den Umständen, von den Genen, vom Schicksal.

  Ich habe nicht nur Menschen auf der Straße nach ihrem Traum befragt, sondern auch über 200 der erfolgreichsten Personen der Welt in meinem Podcast interviewt. Diese Gespräche haben mir gezeigt, dass der Unterschied zwischen Menschen mit Erfolg und Menschen, die sich für erfolglos halten, nichts Magisches oder Gottgegebenes ist. Er ist nicht angeboren oder unveränderlich. Er ist ganz simpel, und inzwischen weißt du auch, was er ist: eine unerschütterliche Mission zu haben, eine Zielsetzung.

  Das ist der Unterschied. Denn in uns allen steckt ein Faulpelz voller Selbstzweifel, neidisch und unsicher. Ohne Zielsetzung ist es nur allzu leicht, diesen negativen Stimmen nachzugeben, uns auf die Werkseinstellungen zurückzusetzen und uns Selbstmitleid oder Selbstbezichtigungen hinzugeben. Das macht uns anfällig für Zerstreuungen, für schlechte Angewohnheiten und für einen Teufelskreis, in dem wir den uns selbst auferlegten Beschränkungen niemals entkommen können.

  Jemand mit einem Sinn ist nicht grundlegend anders – außer in einer Hinsicht: Er hat einen Fokus in seinem Leben, etwas, das er tun will, ein Ziel, das er erreichen, und einen Traum, den er erfüllen will.

  Eine gute Motivation (egal, woher sie kommt) steigert deine Energie und gibt dir die Kraft, deine nächste Chance zu ergreifen. Solche Menschen lassen sich nicht leicht ablenken, vom Kurs abbringen oder längere Zeit herunterziehen. Sie haben das genommen, was einer Zauberpille im Leben am nächsten kommt, einfach indem sie sich mit der Macht des Sinns ausgestattet haben.

  Das ist die unbequeme Wahrheit. Die Gründe, aus denen du keine Zielsetzung haben zu können glaubst, sind alles Probleme, die sich durch – du hast es erraten – Zielsetzungen lösen lassen.

  Das ist das zweite große Gut eines Sinns im Leben. Er gibt dir nicht nur die Energie, die so viele andere Dinge des Lebens aufsaugen, sondern verschafft dir auch einen Fokus. Er schärft deinen Blick und deinen Verstand.

  Es hat einen Grund, dass der Mensch, den du unter deinesgleichen oder am Arbeitsplatz heimlich beneidest, alles zu erreichen scheint – das Unternehmen oder den Nebenerwerb, das morgendliche Fitnesstraining, die ehrenamtliche Tätigkeit und die Familienzeit. Er hat nämlich bereits einen Sinn und kann diese Qualität auf jeden Aspekt seines Lebens übertragen.

  Bei einem Besuch in New York habe ich ein sehr schönes Beispiel dafür gefunden. Wir machten Dreharbeiten, und ehrlich gesagt schien der Tag nicht besonders vielversprechend zu sein. Der Himmel über Manhattan war grau. Genau genommen war alles grau, vom Gehweg zu unseren Füßen bis zu den Wolkenkratzern, die sich im Hintergrund auftürmten. Dann entdeckte ich eine Farbexplosion, die sich von diesem trüben Hintergrund abhob. Eine Frau mittleren Alters näherte sich, mit rot gefärbtem Haar und einem leuchtend blaugrünen Kleid. Ich musste sie einfach ansprechen, und bald war ich froh, dass ich es getan hatte.

  Ihr Traum war das Zusammenbringen von Geld, und das wollte sie durch ihre Arbeit als Künstlerin schaffen. Warum wollte sie das Geld haben? Nicht für Besitztümer oder Status, sondern aus einem viel tieferen Grund. Sie hatte zweimal den Krebs besiegt und wollte Geld einsammeln, um zur Finanzierung von Krebsforschung und -behandlung beizusteuern. »Ich sage immer, falls ich jemals Millionärin werde, wäre meine allererste Priorität, an die Krebsforschung zu spenden«, erzählte sie mir.

  Meine Begegnung mit dieser Dame dauerte nicht länger als zwei Minuten. Doch als sie mir ein Foto eines ihrer Gemälde zeigte, das im New Yorker Bellevue Hospital ausgestellt war, erkannte ich, was für eine starke Zielsetzung sie in ihrem Leben nutzte. eine Zielsetzung, die aus dem Schmerz geboren war. »Ich wusste, das hatte seinen Sinn, denn wenn ich nicht [an Krebs] erkrankt wäre, hätte ich das nicht entdeckt«, sagte sie und meinte damit ihre Kunst. Ihr Traum war es, den Krebs auszulöschen, und ihre Zielsetzung – das, was sie zur Erreichung dessen tun wollte – war das Malen. Diese Zielsetzung, Kunst zu schaffen und sie zu nutzen, um anderen zu helfen, die so litten, wie sie gelitten hatte, war jetzt die grundlegende Motivation ihres Lebens.

  Wenn du einen solchen Sinn hast, bist du weniger anfällig dafür, deine Zeit zu verschwenden, weil du weißt, dass du Wichtiges zu tun hast. Du wirst Versuchungen weniger nachgeben, weil sie dich von deinem Ziel abhalten könnten. Du wirst weniger bis zur Untätigkeit an dir zweifeln, weil du bereits weißt, was du erreichen willst, und dich von der Möglichkeit des Scheiterns nicht abschrecken lässt.

  Darum ist Sinn der große Problemlöser. All jene Probleme, die einige von uns erdrücken, werden durch Zielsetzungen aufgelöst. Schlechte Angewohnheiten, Ablenkungen und Zweifel verlieren ihre Macht über uns. Deinen Sinn zu finden, ist einer der größten Gefallen, die du dir jemals erweisen kannst. Es beseitigt so viel von dem schädlichen Müll, der unser Leben umgibt und unsere Gedanken füllt, und schafft den Raum, sich auf das wirklich Wichtige zu fokussieren. Es ebnet den Weg zum Erreichen des Traums.

  Warum Sinn? Er macht jeden Tag lohnenswert

  
  Ob es uns gefällt oder nicht, die meisten von uns verbringen den größten Teil der Zeit mit Arbeiten. Dein Traum lässt sich nur durch irgendeine Form von Arbeit erreichen. Die Frage ist: Kannst du in deiner Arbeit Sinn finden? Kannst du sie zu einem Vergnügen machen – zu etwas, das du wirklich tun willst und das mehr positive als negative Assoziationen weckt?

  Wenn die amerikanische Behörde für Arbeitsstatistik Daten über Arbeit erhebt, werden Leute gebeten, ihre Tätigkeit in verschiedener Hinsicht zu bewerten, einschließlich Zufriedenheit, Sinnhaftigkeit und Stress. Bei mehreren Studien zwischen 2010 und 2021 waren die drei sinnhaftesten Branchen der Reihe nach: Landwirtschaft und Forstwirtschaft; medizinische und soziale Hilfe; Bildung.8

  Mit anderen Worten, am meisten Sinn in ihrer Arbeit fanden diejenigen, die dabei helfen, andere zu ernähren, die sich um Kranke kümmern und die junge Menschen unterrichten. Das sind weder die leichtesten noch die bestbezahlten Berufe. Die Beschäftigten im Gesundheits- und im Bildungswesen hatten, was Zufriedenheit angeht, keineswegs die höchsten Punktzahlen. Doch ihre Tätigkeiten sind sinnvoll. Sie enthalten Zielsetzungen. Sie lassen Menschen etwas tun, was sich nach einem guten Tagewerk anfühlt, und wiederkehren und es erneut tun, selbst wenn die Bedingungen schwierig und die Umstände alles andere als perfekt sind.

  Dasselbe höre ich immer wieder von Krankenschwestern, Feuerwehrleuten oder Polizeibeamten. Ihre Berufe sind hart, aber sie üben sie größtenteils mit Freude aus, weil sie einen Sinn darin finden, anderen zu helfen und an jedem Tag ihres Lebens etwas bewirken zu können. Von den Tausenden Menschen, die ich interviewt habe, waren sie diejenigen, die am häufigsten mit ihrem Leben zufrieden schienen. Tatsächlich achte ich darauf, Polizisten nach ihrem Traum zu fragen, wann immer ich ihnen begegne, und ich habe noch keinen getroffen, der nicht gesagt hätte, dass er seinen bereits lebt. Bei Bankern oder Anwälten habe ich das nie erlebt.

  Das ist ein wichtiges Beispiel für die Rolle von Sinnhaftigkeit in einem alltäglichen Verständnis. Nicht in den Highlight-Reels, die wir auf Instagram posten, den kuratierten Bildern aus unserem Leben, sondern in der Realität, jeden Tag auftauchen zu müssen, weitermachen zu müssen, auch wenn es kalt ist, wenn du müde bist und wenn du weißt, dass du eine schwierige Aufgabe auf dem Tisch liegen hast.

  Unser Leben kann nicht die ganze Zeit inspirierend sein. Nicht jede Mail, die du verschickst, nicht mal jedes Verkaufsgeschäft, das du machst, verschafft dir Erfüllung. Niemand kann der Tatsache entrinnen, dass Rechnungen bezahlt, Anrufe gemacht, Brotdosen gefüllt und Kleidungsstücke gewaschen werden müssen.

  Und genau deshalb brauchen wir Sinn – das Wissen, nach etwas Lohnenswertem zu streben, selbst wenn uns das, was wir jetzt gerade tun, banal vorkommt. Es heißt, dass ein völlig fruchtloser Tag oder einer, den du mit dem langweiligsten Aspekt deiner Arbeit verbringst, immer noch ein guter Arbeitstag sein kann. Denn du hast deinen Zweck erfüllt und bist dadurch deinem Traum einen Schritt näher gekommen.

  Eines Morgens bereiteten wir uns bei Fluid darauf vor, ein paar wichtige Leute in unserem Büro zu empfangen. Es war ein Kunde, den wir schon jahrelang hatten gewinnen wollen und mit dem wir endlich einen Termin vereinbart hatten, der möglicherweise zu einem Traumprojekt führen würde. Dann meldete unsere Reinigungskraft sich krank. Ich sah mir die Toiletten im Büro an und mir wurde klar, dass wir sie nicht so lassen konnten, wenn so wichtige Gäste zu Besuch kamen. Also zog ich mir Gummihandschuhe an und putzte die Klos selbst. Und es war das Beste, was ich in dieser Woche getan hatte, um unser Geschäft voranzubringen. Ich putzte eine Stunde lang Toiletten, denn auch wenn es nicht das war, was ich gern tun wollte, brachte es uns doch dem näher, was wir wirklich wollten. Das ist eine gute Metapher für das Leben. Manchmal müssen wir Klos schrubben, um zu gewinnen. Es wird dir nichts ausmachen, wenn deine Zielsetzung klar ist.

  Das ist noch etwas, was Sinn so wichtig macht. Er ist eine Art Rüstung, die dafür sorgt, dass der langweilige, blöde und verwirrende Teil des Lebens uns weniger anhaben kann. Wir können das Eintönige akzeptieren, das Schwierige in Angriff nehmen und das Unangenehme überwinden, wenn wir uns daran erinnern, dass all dies beisteuert zu etwas Größerem als dem Problem, mit dem wir es heute zu tun haben. Wie die meisten Dinge im Leben kannst du sie besser bewältigen, wenn du weißt, wofür du es tust.

  Warum Sinn? Er verwandelt Wünsche in Bedürfnisse

  Bis jetzt haben wir gesehen, wie Sinn dir Energie geben, Fokus verschaffen, schlechte Gewohnheiten abgewöhnen und Zuversicht schenken kann. Du brauchst all das, um Erfolg zu finden und dir deinen Traum zu erfüllen. Doch auch diese Dinge sind für sich genommen noch nicht genug.

  Es gibt noch ein finales Teil in diesem Sinnpuzzle, ein letztes Geschenk, das der Sinn dir machen kann, und das ist die Notwendigkeit.

  Hier wird die Sache recht einfach. Es gibt Menschen, die Dinge wollen, und Menschen, die Dinge brauchen. Muss ich dir sagen, welche von ihnen zuverlässig erreichen, was sie sich vornehmen?

  Nichts gegen Leute, die etwas wollen. Wir alle wollen irgendwas: gesünder sein, die Liebe finden, mehr finanzielle Sicherheit, etwas bewirken.

  
  Aber Wollen ist ein leeres Gefühl. Es heißt, hinzuschauen, aber nicht zu berühren. Wir denken, aber wir handeln nicht. Es ist das Schlagwort der Untätigkeit in einer Welt, die jene belohnt, die tätig werden.

  Im Vergleich zu Menschen, die etwas wollen, sind jene, die etwas brauchen, eine ganz andere Kategorie. Sie geben sich keine andere Option, als zu handeln. Sie tun es, weil sie müssen. Konzepte, aufgrund derer Probleme gemieden, Handlungen hinausgezögert und Ausreden gesucht werden, sind für sie fremdartig. Sie fürchten die Konsequenzen dessen, nichts zu tun und ihrem Traum nicht zu folgen, mehr als die Möglichkeit des Scheiterns. Sie werden unaufhaltsam, weil sie sich selbst keine Alternative geben.

  Wir alle kommen in unserem Leben an einen Punkt, da aus einem Wollen ein Brauchen wird, und wir wissen, wie es ist, wahrhaft motiviert zu sein. Oft geschieht das durch irgendeine Krise. Nehmen wir an, du wirst krank und gehst zum ersten Mal seit Jahren zum Arzt. Er hat schlechte Nachrichten für dich: Du bist übergewichtig, diabetesgefährdet und dein Herz ist überlastet. Wenn du so weitermachst, kann das üble Folgen haben.

  Ich kann dir versichern, was in diesem Szenario als Nächstes passiert. Nachdem du immer davon geredet hast, dass du gesünder leben, regelmäßig Sport treiben und auf die schlimmsten Sünden bei deiner Ernährung verzichten willst, fängst du jetzt damit an. Die nicht gehaltenen Versprechen dir selbst gegenüber und die gescheiterten Trainingsprogramme der Vergangenheit werden zu einer fernen Erinnerung. Diesmal ziehst du durch, was du dir vorgenommen hast. Denn jetzt hast du eine Zielsetzung – am Leben zu bleiben. Binnen eines einzigen Arzttermins ist dein Wunsch nach einem gesünderen Leben zu einer dringenden Notwendigkeit geworden. Das ist die Macht des Sinns, die Kraft, die das Wollen in ein Brauchen verwandelt.

  Dasselbe gilt auch im Geschäftsleben. Bei allen Menschen, denen ich begegnet bin und die ich interviewt habe, fand ich eine starke Korrelation zwischen Erfolg und nicht mit Geld anzufangen. Viele nehmen an, dass die Finanzierung das wichtigste Element eines erfolgreichen Geschäfts ist, doch die Realität sieht ganz anders aus. Für denjenigen ohne Geld muss es funktionieren, und für denjenigen mit Geld ist es in Ordnung, wenn es das nicht tut. Das ist der Unterschied zwischen Wollen und Brauchen in Kurzform. Erfolg entsteht aus diesem grundsätzlichen Gefühl des Brauchens. Einem Hunger, der nicht gestillt wird, bis du es geschafft hast.

  Aus demselben Grund kann es tatsächlich ein Problem sein, zu viel Geld zu haben. Ich habe mit vielen Start-ups gearbeitet, die scheiterten, weil sie zu viel Kapital eingeworben hatten. Ein klassisches Beispiel ist WeWork, das während der Zeit seines Bestehens eine Gesamtsumme von 22 Milliarden Dollar zusammenbrachte, ehe es schließlich Insolvenz anmeldete. Man sollte es nicht meinen, aber wären sie nicht so gut mit Geld ausgestattet gewesen, hätten sie mit ihren Leasingobjekten sorgfältiger sein und sicherstellen müssen, dass jeder Standort ein Profitcenter und keine Kostenstelle gewesen wäre. Da sie jedoch so enorm viel Investitionskapital besaßen, konnten sie es sich leisten, an Standorte zu ziehen, die niemals einen Gewinn abwerfen würden. Die Disziplin ging flöten, und weil Geld kein Thema war, beruhte das Geschäft auf wackligen Grundlagen und Wunschdenken. Obwohl das Unternehmen eine starke Zielsetzung hatte, trug ein Übermaß an Geld zu seinem Scheitern bei.

  WeWork war ein Unternehmen, bei dem eine exzessive Finanzierung das Gefühl der Notwendigkeit abtötete, das jede Firma für ihren Erfolg braucht. Ein weiteres Beispiel ist Juul, die Vape-Marke, die riesigen Erfolg hatte, ehe sie in endlose Prozesse verstrickt wurde, bei denen es um die Vermarktung ihres Produkts an Kinder ging. Man könnte sagen, dass die ursprüngliche Zielsetzung des Unternehmens stark gewesen war: ein Produkt, das Zigaretten durch etwas viel weniger Schädliches ersetzen konnte. Dann geriet Juul in Schwierigkeiten und musste schließlich Geld von der Tabakindustrie annehmen, die es hatte ersetzen wollen. Bald hatten jenes Geld, sein Ursprung und die damit unterstützten Werbekampagnen die Zielsetzung der Firma zerstört und damit ihren Ruf.

  Auf diese Weise kann der Zerfall der Zielsetzung oder die Unterdrückung eines Bedürfnisses ein vielversprechendes Geschäft ruinieren. Im Gegensatz dazu werden viele erfolgreiche Firmen von Menschen gegründet, deren Antrieb irgendeine prägende Lebenserfahrung ist – ein Problem, das sie lösen müssen, ein Unrecht in ihrem Leben, das sie beheben müssen. Eine stark persönliche Zielsetzung.

  Eine Entrepreneurin, auf die diese Beschreibung meiner Überzeugung nach eines Tages zutreffen wird, ist Sophie. Sie präsentierte ihren Traum der Türklingel, kurz nachdem wir sie eingerichtet hatten. Das Unternehmen hieß I Am Denim, und die Idee waren »bauchfreundliche Jeans«. Sophie war nach der Geburt ihres Sohnes ernsthaft erkrankt und brauchte eine lebensrettende Operation, von der sich zu erholen einige Zeit dauerte. »In den Wochen danach fand ich etwas so Einfaches wie das Anziehen einer Jeans furchtbar mühsam«, sagte sie bei ihrem Pitch. Ihre Motivation war, dass kein anderer in so einer Situation allein gelassen werden sollte. »Ich konnte keine Jeans finden, die bequem waren. Deshalb schuf ich meine eigenen, um anderen Leuten dabei zu helfen, sich gut zu fühlen.«

  Später traf ich mich mit Sophie und sie sagte mir, sie hätte schon ihr ganzes Leben lang gesundheitliche Probleme. Mit zwölf war bei ihr eine entzündliche Darmerkrankung festgestellt worden, ein chronischer Zustand, der zu ihrer Erkrankung nach der Geburt beitrug und schließlich zu der Operation führte, die notwendig war, um ihr das Leben zu retten. Dieser Traum war für sie eine Möglichkeit, sich zu wehren. »Ich habe diese Jeans mit Leidenschaft entworfen und um ein Problem zu lösen«, sagte sie. »Weil ich an einem Punkt in meinem Leben so schwach war, ist stark zu sein eine Entscheidung.«

  Seither floriert ihr Geschäft, sie hat eine Einzelhandelspartnerschaft mit Debenhams abgeschlossen und wurde in der Vogue vorgestellt. Sophies Geschichte zeigt, wie Bedürfnisse zu Zielsetzungen anwachsen können, die Träume vorantreiben. Ihr Traum war, die Marke I Am Denim zu einem großen Erfolg zu machen, und die zugrunde liegende Zielsetzung bestand darin, dafür zu sorgen, dass keiner in ihre Lage geriet, nach einem medizinischen Eingriff nicht mal etwas so Einfaches und Grundlegendes wie eine bequeme Jeans finden zu können.

  Das erinnert mich an eine weitere von einer Frau gegründete Bekleidungsmarke, die Milliarden-Dollar-Erfolgsstory von Spanx. Ihre Gründerin Sara Blakely arbeitete als Vertreterin für Faxgeräte und ärgerte sich darüber, dass alle von ihr gekaufte Unterwäsche durch ihre Kleidung hindurch sichtbar war. Sie wusste, dass es eine bessere Möglichkeit geben musste, aber sosehr sie den Markt auch durchforstete, sie fand niemanden, der das verkaufte, was sie kaufen wollte. Also erschuf sie es selbst in Form von Shapewear. Auf dieser Grundlage baute sie ein riesiges Geschäft auf und wurde dadurch zur jüngsten Milliardärin Amerikas. Ihr Bedürfnis brachte einen Traum hervor, und dieser wurde durch die ausdrückliche Zielsetzung in Gang gehalten, Frauen etwas Gutes zu tun.

  Ihr gesamter Erfolg entstand aus der Zielsetzung, in einer Situation zu sein, in der sie nicht nur ein Geschäft aufbauen und ein Produkt erfinden wollte; sie musste. Es war keine Entscheidung, sondern ein Zwang. An diesem Punkt spielt es keine Rolle, dass man gegen etablierte Branchengrößen antritt, dass die Unit Economics nicht zu funktionieren scheinen, dass die Lieferkette kompliziert ist und dass kein anderer so etwas jemals ausprobiert hat.

  
  Es ist etwas Persönliches, es ist eine Notwendigkeit, und in der überwiegenden Zahl der Fälle wird es einfach passieren.

  Diese beiden Dinge – eine Zielsetzung, die aus einem grundlegenden Bedürfnis heraus entsteht – sind im Leben eine Superkraft. Sie sind eine Form der Unbesiegbarkeit gegenüber Rückschlägen, Schwierigkeiten und Konkurrenten. Andere können dich nachahmen und versuchen, dein Geschäftsmodell zu klonen, aber sie erreichen nicht deine Zielsetzung, deinen Hunger und deine Risikofreude. Sie können dein zwingendes Gefühl der Notwendigkeit nicht nachbilden. Sie werden den Kürzeren ziehen, weil ihnen das wichtigste Gut fehlt, das du besitzt. Das ist das Schöne am Sinn. Niemand kann ihn sich ausleihen und die KI kann ihn nicht simulieren. Er kann nicht von einer Generation an die nächste weitergegeben werden. Die Regierung kann ihn nicht besteuern und Investoren können ihn nicht aufkaufen (es sei denn, du entscheidest dich, ihr Geld zu nehmen). Dein Sinn ist jenes eine Gut, das du immer besitzen wirst, egal, was du sonst verlieren magst.

  Achte auf deinen Sinn, und ich verspreche dir, er wird sich immer wieder für dich auszahlen. Ihn zu pflegen, ist eine der besten Investitionen, die du je vornehmen kannst.

   

  Inzwischen habe ich dich hoffentlich davon überzeugt, dass ein Traum in deinem Leben notwendig ist und dass du eine Zielsetzung (oder mehrere) benötigst, um ihn wahr werden zu lassen. Vielleicht hast du angefangen, dich von diesen alten Mythen zu lösen, wonach fleißiges Arbeiten die Antwort auf deine Probleme ist oder das Scheitern unbedingt vermieden werden muss. Womöglich hast du bereits einen klaren Traum vor Augen und bist bereit, auf die Türklingel zu drücken, um ihn vorzustellen, oder dir wird gerade erst bewusst, wie wichtig es ist, einen zu haben.

  Was auch immer davon auf dich zutrifft, ich kann dir beinahe garantieren, dass du irgendwo festhängst. Vielleicht hast du die Idee und bist dir nicht sicher, wie du anfangen oder den nächsten Schritt gehen sollst. Vielleicht hegst du einen Traum, den du noch keiner Menschenseele gegenüber zuzugeben gewagt hast. Du könntest Angst haben, dass jemand dir deinen Traum klaut oder ihn als Erster umsetzt (ich komme später darauf zu sprechen, warum diese Befürchtung grundlos ist). Oder du tust dich schwer damit, zu erkennen, was ein Traum für dich bedeutet und wie du deinen entdecken sollst.

  Als Erstes sollst du wissen, dass das normal ist. Jeder braucht Hilfe und jeder hängt an der einen oder anderen Stelle mal fest. Wichtig ist, ehrlich damit umzugehen und genau zu erkennen, wo du stehst. Dies zu verstehen und die Lösung zu finden – jenen entscheidenden nächsten Schritt –, wird leicht. Also lass mich dir hilfreich zur Seite stehen.

  In diesem nächsten Kapitel möchte ich dir das Treppenhaus vorstellen: meine Zusammenfassung all der Stellen, an denen Menschen beim Versuch, ihren Traum zu verwirklichen, stecken­ bleiben – jede Blockade und einschränkende Überzeugung, die ich zu hören bekomme, wenn ich mit anderen darüber rede. Auf den Stufen dieses Treppenhauses stehen Menschen, die sich dagegen sträuben, einen Traum anzunehmen, und andere, die sich in ihrer finanziellen Situation gefangen fühlen, oder auch solche, die Angst haben, weil sie schon einmal einem Traum gefolgt sind und enttäuscht wurden. Mein Ziel ist es, dir die Hauptpunkte zu zeigen, an denen Menschen ins Stocken geraten, und wie man sie überwindet. Wenn du erst einmal weißt, auf welcher Stufe du stehst und wie du über sie hinaussteigen kannst, bist du wirklich bereit, deinen Traum zu definieren, zu verfolgen und zu erreichen.


  
  4.

  Sieben Stufen

  Menschen gehen an uns vorbei. Besonders heutzutage, da die meisten von uns mit Kopfhörern und gesenktem Blick durch die Gegend laufen und sich von der Welt abschotten. Beim täglichen Weg zur Arbeit oder zum Fitnessstudio läufst du womöglich an einem halben Dutzend Menschen vorbei, die dein Leben verändern könnten, ohne es je zu erfahren.

  Das wäre beinahe auch Sam passiert, die ich in Hongkong kennenlernte. Sie marschierte so schnell die Straße entlang, dass sie auch hätte joggen können, in der einen Hand eine große Flasche Wasser und in der anderen eine Papiertüte mit Gebäck. Wie sich herausstellte, war sie auf dem Weg zu einer Verabredung. Aber zuerst hatte ich eine Frage an sie. Die Frage.

  Sie musste nicht zweimal nachdenken. »Ja, ich hab einen Traum. Ich möchte ein eigenes Cateringunternehmen haben.«

  Ich liebe es, wenn das passiert. Wenn ich jemandem die Frage stelle, der sprichwörtlich alles sagen könnte, und dann kommt die Antwort wie aus der Pistole geschossen. Ja, er hat einen Traum. Ja, er denkt schon lange darüber nach. Ja, er weiß, was für ein Geschäft er gründen will, welchen Menschen er helfen will, sogar wie es heißen soll.

  »Und was hält dich davon ab?«

  Die zweite Frage. In vielerlei Hinsicht die schwierigere.

  »Ich weiß nicht, wie man ein Geschäft gründet. Und es ist bloß ein Traum.«

  Es ist bloß ein Traum. Einige wenige Worte, die so vieles unausgesprochen lassen:

  »Ich werde das nie machen.«

  »Es wird nicht passieren.«

  »Es ist schwierig.«

  »Ich kann nicht.«

  
  »Ich habe Angst, es zu probieren.«

  Ich hatte Sam erst vor wenigen Sekunden kennengelernt, doch ich wusste bereits, dass sie sich in derselben Situation befand wie viele andere. Sie hatte einen Traum – einen sehr erreichbaren. Sie hatte die nötigen Fähigkeiten, wie wir bald herausfinden sollten. Sie hatte sogar einen Namen für das Unternehmen, das zu gründen sie sich fürchtete: Chez Sam. Und ich sage den Leuten immer: Wenn du ihm erst mal einen Namen gegeben hast, kannst du es auch machen.

  Es gab nichts, was Sam von der Verfolgung dieses Traums abhalten konnte. Also, nichts außer ihr selbst.

  Das ist eine selbstzerstörerische Tendenz, die viele von uns haben. Die Stimme in unserem Kopf, die sagt, wir hätten die Fähigkeit nicht und wir könnten es nicht, weil wir nicht wüssten, wie. Das ist eine Lüge, denn in den meisten Fällen lässt sich das leicht herausfinden. Das gesamte Wissen der Welt ist auf Knopfdruck verfügbar. Wenn wir sagen, wir hätten nicht die Fähigkeit oder die Erfahrung, meinen wir eigentlich, dass wir den Mut nicht haben.

  Ich wusste, dass Sam wie Tausende, wenn nicht gar Millionen andere an einer wichtigen Weggabelung ihres Lebens stand. Unsere zufällige Begegnung hatte genau im richtigen Moment stattgefunden. Wenn sie gar nichts mit diesem Traum anfing, würde die Stimme des Zweifels lauter werden. Die Überzeugung, dass sie nicht wusste, wie es ging, würde stärker werden. So stark, dass es bald kein Entrinnen mehr gäbe.

  Das ist eine bittere Wahrheit über unsere Träume. Sie halten sich nicht ewig. Wenn wir sie immer weiter verleugnen und uns sagen, sie wären unerreichbar, machen wir dies zur Realität. Wie eine reife Frucht müssen sie gepflückt werden, sonst werden sie unweigerlich faulig.

  
  Unser Gespräch war dringend, denn Sam konnte diese Idee nicht ewig in der Schwebe lassen, und ich war nur für eine Woche in der Stadt. Ein paar Tage später würden wir HelpBnk in Hongkong einem Publikum aus einflussreichen Entrepreneuren vorstellen. Ich erkannte sofort, dass meine Launching-Veranstaltung auch Sams werden konnte, wenn sie bereit dafür war.

  Wenn sie ein paar Kostproben ihres Essens mitbringen könnte, würde sie ihr Konzept in einem Saal voller Leute präsentieren, die das Potenzial hatten, sowohl Kunden als auch Investoren zu werden. Jeder Einzelne davon war ein Geschäftsinhaber, der zu irgendeinem Zeitpunkt Events veranstalten würde. Die meisten waren Investoren. Wir hätten keine bessere Plattform planen können, selbst wenn wir es versucht hätten. Also, würde sie es machen? Würde sie eine Auswahl ihrer Speisen mit zur HelpBnk-Präsentation nehmen und den ersten Schritt gehen, um Chez Sam Wirklichkeit werden zu lassen?

  Sam sagte: »Ja, okay.« Aber tatsächlich klang sie etwas unverbindlich. »Ich muss wirklich los«, sagte sie. Sie musste zu dieser Verabredung. Ich hatte ihr den Zeitpunkt und den Ort genannt, an dem sie erscheinen sollte, und ich hatte versucht, ihr die Chance schmackhaft zu machen. Zwar hoffte ich inständig, dass sie käme, aber um ehrlich zu sein, war ich mir nicht sicher. Und so ging es auch vielen der Leute, die Kommentare schrieben, als ich das Video auf TikTok postete. »Die kommt nie im Leben.« »Macht sie nicht.« »Sie meint es nicht ernst.«

  Drei Tage später war der Abend der Präsentation gekommen. Ich hatte keinen Kontakt mehr zu Sam gehabt. Entweder würde sie gleich durch diese Tür kommen, oder ich würde sie nie wiedersehen. Ich hatte dieses Kribbeln im Bauch, das man bekommt, wenn man sich ein bisschen Sorgen macht, versetzt zu werden.

  Dann öffnete sich die Tür, und alle meine Zweifel schmolzen dahin. Da war Sam, in Schale geworfen und mit einem Tablett voller Backwaren in den Händen. Bei unserer ersten Begegnung hatte sie ein Croissant dabeigehabt, das sie im Laden von jemand anderem gekauft hatte. Jetzt, nur 72 Stunden später, hatte sie ihre eigenen Köstlichkeiten zubereitet und war Caterer ihres ersten Events. Mehr noch, sie präsentierte das Unternehmen, das gründen zu können sie bezweifelt hatte, gegenüber einem Expertenpublikum, und das machte sie glänzend. »Ich werde die Chance ergreifen, ich werde Leuten mein Essen vorstellen«, sagte sie ihnen. Chez Sam war geboren. Hongkongs neuste Entrepreneurin war angekommen. Und das alles war zufällig geschehen, im Laufe weniger Tage. Das Aufsehen, das Sams Video erregt hatte, bedeutete, dass es nur allein bei TikTok von über 17 Millionen Menschen gesehen worden war, und wir gaben ihr die Einnahmen, die wir mit dem Video erzielt hatten, als Startkapital für ihr Unternehmen.

  Ich erzähle Sams Geschichte nicht nur, weil sie ein Beispiel dafür ist, was alles möglich ist, sondern auch, weil es so leicht anders hätte kommen können. Was, wenn keiner ihr diesen Anstoß gegeben und gesagt hätte, dass er an sie glaubte und gern ihr erster Kunde werden wollte? Hätte sie das Unternehmen gegründet? Das lässt sich nicht herausfinden.

  Was ich weiß, ist jedoch, dass Sam repräsentativ für so viele andere steht: Sie laufen mit einem Plan im Kopf herum, haben aber entweder das Selbstvertrauen oder den Anstoß nicht, um ihn zu verwirklichen. Sie tun nichts für ihre Träume und laufen Gefahr, ihr Altern und Absterben zu erleben. Sie hängen fest.

  Manchmal bekomme ich auf TikTok Kommentare mit einer Abkürzung aus drei Buchstaben: NPC. Das geht auf Videospiele zurück und bedeutet non-playable character, also eine der Hintergrundfiguren, denen man während des Spiels begegnen und mit denen man sich unterhalten kann. Diese Bezeichnung wurde übernommen für Menschen, die auf genau so eine vorprogrammierte Art durchs Leben gehen – ohne Freiheit, ohne Richtung und ohne Traum. Ein NPC zu sein, ist das, was wir alle zu vermeiden versuchen. Dazu müssen wir an dem arbeiten, was uns blockiert.

  Vielleicht steckst du in derselben Phase fest wie Sam oder an einem früheren oder späteren Punkt des Weges. Doch der Rat gilt für alle Phasen gleichermaßen. Wenn du in Gang kommen willst, musst du herausfinden, was dich aufhält. Welche Kombination aus Zweifeln, einschränkenden Überzeugungen, Lebensumständen und sozialer Prägung dich davon abhält, deine Idee zu verfolgen und sofort damit anzufangen. An dieser Stelle beginnt die Reise zum Entdecken und Verwirklichen deines Traums tatsächlich.

  Ich will dir dabei helfen, diesen Prozess zu beschleunigen. In diesem Kapitel gebe ich dir den Cheatcode: alle Gründe, die Menschen dafür vorbringen, dass sie ihren Träumen nicht folgen, und alle Gründe, warum diese falsch sind. Wie du deine einschränkenden Überzeugungen durchbrechen kannst, um deinen Sinn wach werden zu lassen und deinen Traum zu entfesseln.

  Dazu müssen wir eine Treppe hinaufgehen, die aus all den Ausflüchten der Leute dafür besteht, warum ihr Traum nicht möglich ist. Sie hat nur sieben Stufen, aber jede davon ist ein potenzieller Traumkiller, bis du lernst, wie du sie erkennst und überwindest. Vielleicht beginnst du diese Reise auf der untersten Stufe oder weiter oben, doch ehe du deinen Traum verwirklichen kannst, musst du zuerst all diese Blockaden überwinden. Lass uns also herausfinden, wo du zurzeit stehst, und die Stufen gemeinsam erklimmen.
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  Stufe 1: Ich habe keine Zeit

  Manche Leute, die ich mit meinem Mikrofon anspreche, versuchen nicht einmal, die Frage zu beantworten. Sie wimmeln mich ab, schütteln den Kopf oder geben mir mit einem Lächeln zu verstehen, dass sie das alles für ein bisschen lächerlich halten.

  Wenn ich jemanden dazu bringe, stehen zu bleiben und mit mir zu sprechen, sagt er vermutlich eins der folgenden Dinge.

  »Ich habe finanzielle Verpflichtungen.«

  »Ich bin berufstätig.«

  »Ich habe keine Zeit.«

  Oder, einer meiner absoluten Favoriten: »Ich muss meinen Bus kriegen.«

  Wenn du in dieser Situation bist, steht ein Traum überhaupt nicht zur Debatte. Du hast dir nicht gestattet, darüber nachzudenken. Die Vorstellung eines Traums ist nicht nur fremdartig, sondern beinahe beleidigend. Wenn dein Leben bereits so voller Verpflichtungen ist und so viele Anforderungen an deine Zeit stellt, erscheint das leichtfertig. Es ist praktisch ein Angriff gegen deine schwere Arbeit, zu unterstellen, dass da noch mehr sein könnte und sollte.

  Wenn du dich darin auch nur ansatzweise wiederfindest, dann lass mich dir sagen, wo das Problem ist. Du bist im Überlebensmodus. Dein Leben gründet darauf, den Tag zu überstehen, das Wochenende zu erreichen und bis zum Monatsende mit dem Geld auszukommen.

  
  Und das verstehe ich. Das leuchtet mir ein. Es gab Zeiten in meinem Leben, in denen ich kein Geld hatte und an nichts anderes denken konnte als daran, wo ich meinen nächsten Job herbekommen und wie ich Essen auf meinen Tisch bringen konnte. Ich weiß, was es bedeutet, zu kämpfen und zu glauben, dass nichts überlebenswichtiger sein kann.

  Das Problem ist nicht, sich im Überlebensmodus zu befinden, sondern es hinzunehmen. Zu glauben, dass dies dein Leben ist und du nichts dagegen tun kannst oder solltest. Wenn das deine Einstellung ist, dann wird sich auch nichts ändern, das kann ich dir versichern. Du hast die Grenzen deines Lebens errichtet und du wirst darin leben. Du bist gefangen und wirst nicht entkommen.

  Deshalb muss der Weg zu einem Traum mit dem Verwerfen von Vorstellungen wie »Ich habe keine Zeit« und »So was ist nichts für mich« beginnen. Sie treffen nur zu, wenn du es zulässt. Einen Traum anzunehmen, dir die Erlaubnis einzuräumen, darüber nachzudenken, ist dein Fahrschein aus diesem Gefängnis heraus.

  Warum? Weil sich deine Haltung augenblicklich verändert, wenn du Raum schaffst für deinen Traum und ihn annimmst. Du fängst an, über die Zukunft nachzudenken und dir etwas Besseres vorzustellen. Bald gehst du den ersten Schritt in seine Richtung. Es mag nur ein winziges Schrittchen sein, und das ist prima: Am Anfang geht es nicht um die Entfernung, sondern nur um die Richtung. Du gehst vorwärts, selbst wenn es nur langsam und in deiner freien Zeit ist.

  Du denkst eine Minute am Tag darüber nach und dann fünf Minuten. Du fängst an, dir Notizen zu machen, Ideen zu skizzieren, sogar mit anderen darüber zu sprechen. Wenn der Traum real ist, kannst du über kurz oder lang gar nicht mehr aufhören, darüber nachzudenken. Das ist die Macht des Traums, dass etwas zunächst kaum Wahrnehmbares sich in eine unaufhaltsame Welle verwandeln kann. Und darum ist eine der stärksten Blockaden die Vorstellung, der Traum sei nicht möglich. Entferne sie, und du wirst dich wundern, wie schnell sich alles zu verändern beginnt. Deine Denkweise hat sich verändert, und jetzt ist alles möglich geworden.

  Stufe 2: Ich sitze in der Klemme

  Wenn ich anbiete, jemandem bei seinem Traum zu helfen, sei es, indem ich ihm Geld gebe, ihn mit anderen Menschen zusammenbringe oder ihn auf meinen Kanälen vorstelle, weiß ich nie, wie das endet. Die Leute, denen ich begegne und die Zusammenarbeit anbiete, sind mir ebenso fremd wie ich ihnen.

  Zweimal habe ich auf diesem Weg mit Leuten zusammengearbeitet, und es ging nicht gut. Diese Geschichten endeten mehr oder weniger auf dieselbe Art, und ich glaube, das hatte denselben Grund – dieselbe Blockade, mit der viele beim Verfolgen ihrer Träume zu tun haben.

  Ich lernte Davide 2022 kennen. Seit Kindheitstagen hatte der junge italienische Koch davon geträumt, ein eigenes Restaurant zu besitzen. Er war selbstbewusst und charismatisch, als er sein Konzept erklärte: The Black Pearl. Ich glaubte an ihn. Genau wie viele der 30 Millionen Menschen, die sein Video sahen. Manchmal habe ich ein richtig gutes Gefühl bei den Leuten, die ich kennenlerne – ihre Träume scheinen so klar und so tief empfunden zu sein, dass ich fast sicher bin, dass sie wahr werden. Bei Davide war dieses Gefühl besonders stark. Ihm an einem herrlichen Sonnentag im Schatten des Big Ben zu begegnen, fühlte sich schicksalhaft an.

  Ich wollte Davide nicht nur einen Anstoß in die richtige Richtung geben. Ich wollte unbedingt erleben, wie dieser Restauranttraum zu der Realität wurde, die er verdiente. Ich verfolgte seine Geschichte, sorgte dafür, dass er bei einer Zusammenkunft von Gastronomie- und Restaurantexperten ein – im Übrigen fantastisches – Menü kochen konnte, und half ihm, online 10 000 Pfund einzuwerben. Wir halfen ihm, das Markenrecht für den Namen zu bekommen – was bemerkenswert war in Anbetracht seines Anklangs an einen populären Film. Ich dachte, es sei alles auf dem richtigen Weg.

  Dann verschwand Davide. Monate vergingen, ohne dass ich etwas von ihm hörte, meine Nachrichten blieben unbeantwortet. Schließlich stellte sich heraus, dass er nach Italien zurückgekehrt war. Er hatte Schulden, ziemlich hohe, und hatte entschieden, dass er die besser abzahlen sollte, ehe er das Restaurant eröffnete. Das Restaurant, von dessen Eröffnung ich überzeugt gewesen war, würde es nicht geben – zumindest jetzt nicht.

  Ich war traurig und sorgte mich um Davide. Ich wünschte, er hätte mir von seinen zurückliegenden finanziellen Problemen erzählt, aber ich glaube, er schämte sich dafür. Immer noch werde ich nach ihm gefragt, und ich glaube, er könnte sich diesen Traum erfüllen – der so viele Menschen dazu gebracht hat, ihn zu unterstützen. Doch seine Geschichte zeigte, wie die Probleme, vor denen wir weglaufen, uns einholen können, wenn wir uns ihnen nicht stellen. Wie sie uns so in die Klemme bringen können, dass nicht mal der stärkste Traum uns da herausholen kann.

  Die harte Realität ist, dass wir unsere Träume nicht erreichen können, ohne uns zuerst mit unseren Problemen auseinanderzusetzen. Genau das, was wir gern ignorieren oder unter den Teppich zu kehren versuchen, lässt unsere Träume platzen, wenn wir es nicht regeln. Oft schämen wir uns für diese Dinge, selbst wenn wir eigentlich gar nichts dafür können. Und wir machen die Situation noch schlimmer, indem wir nicht ehrlich zu uns selbst und anderen sind oder indem wir Menschen zurückweisen, die uns helfen wollen. Wir verschlimmern die Klemme, in der wir stecken, indem wir jene abweisen, die uns herauszuholen versuchen.

  Wenn du einen Traum haben willst, rate ich dir, mit vollständiger Ehrlichkeit zu beginnen und reinen Tisch zu machen. Sei offen bezüglich der Probleme in deinem Leben und demütig genug, um zuzugeben, wenn du Hilfe oder Unterstützung brauchst. Geh nicht davon aus, dass du deine Probleme in einen Schrank stecken oder ignorieren kannst. Ich versichere dir, dass jedes ungelöste Problem, das du jetzt aufschiebst, dir später auf die Füße fällt.

  Stufe 3: Ich brauche das nicht

  »So was ist nichts für mich.«

  Diese Antwort erhalte ich oft von Menschen, die sagen, dass sie glücklich sind mit dem, was sie haben. Sie haben eine Arbeit, vielleicht haben sie sogar ein Haus gekauft und spielen mit dem Gedanken, sich bald ein neues Auto zuzulegen. Sie sind glücklich – oder zumindest sagen sie das sich selbst und jedem, der sie danach fragt.

  Wenn man mal an der Oberfläche kratzt, sieht das schon ganz anders aus. Das Haus ist mit einer hohen Grundschuld belastet. Das Auto ist geleast. Ob ihnen ihre Arbeit gefällt oder nicht, sie sitzen darin fest.

  Das ist eine andere Form der Klemme: eine, bei der wir uns ein Gefängnis aus unseren eigenen finanziellen Verpflichtungen schaffen. Schulden und Abzahlungen bestimmen über uns. Aus unseren Träumen wird die Luft herausgequetscht.

  Das Verlangen nach Besitz, das ich weiter oben beschrieben habe, kann dazu führen. All die Dinge, die du haben zu wollen geglaubt hast, verfügen am Ende über dich. Du arbeitest nicht, um deinen Traum zu erreichen, sondern um das Geld zurückzuzahlen, das du schuldig bist.

  Menschen in dieser Situation sagen vielleicht, sie »brauchen« keinen Traum, aber das ist nur eine Scheinbehauptung. In Wahrheit können sie gar keinen haben, und das wissen sie auch. Alles, was sie wirklich erreichen wollten, ist begraben unter einem Haufen unbezahlter Rechnungen und einem Schwall von Verpflichtungen.

  Ich vertraue Menschen nicht, die behaupten, ein Traum sei für sie nicht nötig oder wichtig. Wer im Leben auf der Gewinnerseite steht, wird sagen, dass er seinen Traum bereits lebt, und seine mühsam erkämpfte Weisheit bereitwillig mit anderen teilen. Dagegen drücken Menschen, die einen Traum abstreiten, im Allgemeinen eine gewisse Frustration darüber aus, dass ihr Leben von ihren Finanzen beherrscht wird.

  Ich glaube, die Mehrheit der Menschen hängt auf dieser Stufe fest. Sie haben ihren Traum sterben lassen und schieben das auf die Verpflichtungen in ihrem Leben. Sie sagen, sie leben den Kindern zuliebe so, und das stimmt. Das Problem dabei ist: Kinder tun nicht das, was du sagst; sie tun, was du tust. Wenn du ihnen beispielhaft vorlebst, in einem Beruf zu bleiben, den du verabscheust, nur um den Immobilienkredit abzuzahlen, ist die Wahrscheinlichkeit sehr hoch, dass sie in 20 oder 30 Jahren genau dasselbe Leben führen. Als Eltern wollen wir, dass unsere Kinder Träume haben. Dass sie ein spannendes und erfüllendes Leben führen. Zu viele Menschen denken, um das zu erreichen, müsse man seine eigenen Träume verleugnen. Das ist es, was viele tatsächlich meinen, wenn sie mir erzählen, dass sie keinen Traum »brauchen«.

  Die gute Nachricht ist, dass du dieser Falle entrinnen kannst. Es ist nicht leicht, weil Schulden sich nur aufheben lassen, wenn du sie zurückzahlst, und die einzige Maßnahme gegen das Überschreiten deiner finanziellen Möglichkeiten ist es, mit allen notwendigen Mitteln deine Ausgaben zu reduzieren. Du musst gnadenlos sein und einige Dinge aufgeben, an die du dich gewöhnt hast. Vielleicht musst du das Auto verkaufen, obwohl du dich selbst davon überzeugt hast, dass du es dir leisten kannst, oder in ein Haus mit einer geringeren Hypothekenbelastung ziehen, um ein bisschen finanziellen Spielraum zu bekommen. Wenn du das Glück hast, jung zu sein und frei von größeren finanziellen Verpflichtungen, musst du lediglich deine innere Einstellung verändern: Hör auf, an die nächste Armbanduhr zu denken, die du dir kaufen willst, oder von großen Gewinnen beim Handel mit Kryptowährungen zu träumen, und fang an, dich auf einen echten Traum zu fokussieren.

  Um diese Stufe zu erklimmen, musst du deine Überzeugung ablegen, dass Besitztümer das finale Ziel des Lebens sind. Es ist schwierig, aber auch enorm befreiend, so ähnlich wie beim Abnehmen. Im Ergebnis fühlst du dich im wahrsten Sinne des Wortes leichter. Du hast jetzt den geistigen Raum für einen Traum.

  Im Rahmen deiner Möglichkeiten zu leben, macht dich nicht anspruchslos, genau wie ein schickes Auto oder eine auf Kredit gekaufte Uhr dich nicht wohlhabend oder erfolgreich macht. Genau genommen ist das eins der mächtigsten Dinge, die du tun kannst. Es lässt dich ohne Angst vor den Rechnungen leben, die am Ende des Monats eintrudeln, und verschafft dir die Freiheit, einen Traum zu haben. Kein Besitz auf der Welt kann so wertvoll sein.

  Stufe 4: Ich weiß nicht, was

  »Ich weiß nicht.«

  Ich habe die Antworten, die ich bekommen habe, wenn ich Menschen nach ihrem Traum frage, nicht nach Häufigkeit sortiert, aber diese stünde jedenfalls ganz weit oben auf der Liste. Es ist unsere Standardreaktion, wenn jemand uns eine schwierige Frage stellt: Wir versuchen, ihn abzuwimmeln, um uns die Mühe zu ersparen, über unsere Antwort nachdenken zu müssen.

  Das ist eine andere Einschränkung als »Ich habe keine Zeit« oder »Ich brauche das nicht«. Wer sagt, er wisse es nicht, weist die Vorstellung eines Traums nicht zurück. Er hat sich einfach noch nicht richtig damit auseinandergesetzt. Er ist offen dafür, und das ist ein guter Anfang.

  Das Bemerkenswerte an Menschen in dieser Situation ist, dass ein Traum im Allgemeinen vorhanden ist, ganz dicht unter der Oberfläche. Man müsste gar nicht so lange graben, um ihn ans Licht zu befördern. Wenn ich sie dazu bringen kann, anzuhalten und zu reden, stelle ich weitere Fragen: Womit verdienen sie ihren Lebensunterhalt, was gefällt ihnen daran, was würden sie tun, wenn Geld kein Thema wäre?

  Es kann natürlich sein, dass dein Traum gänzlich außerhalb deiner derzeitigen Lebenserfahrung liegt. Vielleicht willst du um die Welt reisen, weil du bisher kaum jemals aus dem Land herausgekommen bist, oder Musik machen, obwohl du das noch nie ausprobiert hast.

  Doch vielen von uns ist der Traum näher. Er hat einen Bezug zu etwas, das sich bereits in unserem Leben befindet. Eine andere und bessere Version dessen, was wir bereits tun. Vielleicht arbeitest du als Kellner und möchtest dein eigenes Restaurant eröffnen. Vielleicht spielst du am Wochenende in einer Band und möchtest wirklich ins Musikbusiness einsteigen.

  Kellie, der wir weiter oben begegnet sind, war dafür ein gutes Beispiel. Sie arbeitete als Hundefriseurin, das Einzige, was sie tun wollte, aber sie war nicht glücklich. Sie wusste, dass es noch besser ging, und sie brauchte die Freiheit, nach ihren Vorstellungen mit Tieren zu arbeiten. Für sie war es einfach: Sie wollte ein eigenes Geschäft gründen.

  Sie kannte ihren Traum, aber Menschen, die auf dieser Stufe festhängen, tun das nicht. Sie haben den Impuls, etwas anderes zu machen, aber haben das noch nie richtig in Worte gefasst. Sie verspüren eine anhaltende Unzufriedenheit mit ihrem Alltag, wie ein Steinchen in dem Schuh, den sie jeden Tag bei der Arbeit tragen, aber sie unternehmen nichts dagegen.

  Hier kann die Vorstellung eines Traums sehr hilfreich sein. Sie erfordert, dass du genau darüber nachdenkst, was du im Leben tun willst und was nicht. Sie konfrontiert dich mit dem, was dich einschränkt und ausbremst, und lenkt deine Aufmerksamkeit darauf, wie deine perfekte Vorstellung des Lebens aussehen könnte.

  Viele Menschen tun das erst, wenn sie dazu gezwungen werden. Ich habe mal einen erfolgreichen Entrepreneur kennengelernt, der nie über die Gründung eines eigenen Unternehmens nachgedacht hatte, bis er von der Firma entlassen wurde, bei der er sein ganzes Berufsleben hindurch gearbeitet hatte. 20 Jahre lang hatte er ihnen gedient, doch sie nutzten einen Formfehler, um ihm keine Abfindung zahlen zu müssen. Damals war er verzweifelt, aber im Nachhinein erwies es sich als der beste Tag seines Lebens. Vielleicht waren Wut- oder Rachegefühle involviert, vielleicht hatte das Schicksal auch seine Hand im Spiel, jedenfalls hatte er nun einen Traum. Er würde sein eigenes Unternehmen gründen und es besser machen als die Leute, die ihn für verzichtbar hielten. Als er damit fertig war, war sein eigenes Geschäft fünfmal größer als die Firma, die ihn entlassen hatte.

  Ich garantiere, hätte ich diesen Mann kennengelernt, als er noch seine ursprüngliche Arbeit hatte, und ihn nach seinem Traum gefragt, dann hätte er geantwortet, nicht sicher zu sein, ob er einen habe. Das ist der Grund, warum die Leute, die es »nicht wissen«, sich fast immer selbst etwas vormachen. Sie wüssten es sehr wohl, wenn sie nur mal darüber nachdächten. Wenn sie sich fragten, was sie wirklich gern machen, was ihnen im Leben oder bei der Arbeit am meisten Spaß macht und wie sie mehr Zeit damit verbringen könnten und weniger mit Dingen, die sie insgeheim verabscheuen.

  Wenn deine spontane Antwort auf den Titel dieses Buches lautet, dass du dir »nicht sicher« bist oder es »nicht weißt«, tu dir selbst einen Gefallen: Mach Schluss mit diesen Floskeln und beantworte die Frage noch einmal. Fang an, indem du eine Liste schreibst mit Dingen, die du magst und die du nicht magst. Das führt dich zu deinen Stärken und Schwächen, zu den Hobbys, die du vielleicht in einen Beruf verwandeln könntest, und zu dem, womit du wirklich deine Zeit verbringen willst. Über kurz oder lang denkst du dann auch über die Machbarkeit nach: was du selbst machen kannst und wofür du Hilfe brauchst, wo und wie du anfangen kannst. Und schon hast du nicht nur deinen Traum herausgefunden – du hast auch herausgefunden, wie du ihn verwirklichen kannst.

  Stufe 5: Ich weiß nicht, wie

  Die unteren Stufen bestehen aus Menschen, die sagen, sie hätten keinen Traum. Sie haben keine Zeit dafür, brauchen keinen, haben noch nicht darüber nachgedacht.

  Für viele trifft nichts davon zu. Sie haben einen Traum und sie denken schon eine ganze Weile darüber nach. Sie können ihn benennen und sich vorstellen. Wenn ich sie frage, platzen sie oft direkt damit heraus (obwohl manche ihn wie ein schmutziges Geheimnis behandeln: Eine Frau, die in einem Geschäft für Luxusartikel arbeitete, sagte zuerst, sie wolle nicht interviewt werden, und dann flüsterte sie mir beinahe zu, ihr Traum sei es, Künstlerin zu sein, so als hätte sie Sorge, jemand anderes könne das hören).

  Was bremst diese Menschen, die nicht bestreiten, dass ein Traum möglich ist, und die ihren bereits kennen? Einfach formuliert: Sie haben Angst und sie machen sich zu viele Gedanken.

  Hier können wir als menschliche Wesen unsere eigenen schlimmsten Feinde sein. In gewisser Hinsicht sind unsere Gehirne zu komplex und zu leistungsstark. Statt unmittelbar auf das hinzusteuern, was unser Instinkt uns sagt, denken wir darüber nach. Wir halten inne und fragen uns, ob das klug ist. Ob das machbar ist. Ob wir gut genug sind. Wir schaffen künstliche Hindernisse, indem wir sagen, dass wir nicht die richtigen Qualifikationen, Fähigkeiten oder Erfahrungen haben.

  Bald macht sich diese alte Versagensangst breit, und wir beschließen, es lieber gar nicht erst zu versuchen. Der Traum kommt in ein Regal, und da steht er nun. Gut möglich, dass er niemals verschwindet.

  Genau in dieser Situation befand sich Sam, als wir uns in Hongkong begegneten. Ihr Plan war so gut ausgearbeitet, dass sie ihn genau benennen konnte, aber sie hatte noch nichts dafür getan. Sie wusste, wie das Unternehmen heißen sollte, bezweifelte aber ihre Fähigkeit, es in Gang zu bringen. Sie bewegte sich im Kreis, und das hätte womöglich ewig so weitergehen können.

  Ihre Geschichte ist ein gutes Beispiel dafür, wie irrational diese Ängste sind. Innerhalb weniger Tage hatte sie ihr erstes Catering geschafft. Sie hatte die Fähigkeit, den Willen und die Ideen, um es zu tun. Nur der Glaube hatte ihr gefehlt.

  Die Wahrheit ist, dass wir uns fast alle selbst unterschätzen und die Welt überschätzen. Wir gehen davon aus, dass alles, was wir erreichen wollen, unglaublich schwierig ist, und dass Menschen, die es tun, Genies sein müssen, deren Fähigkeiten die unseren weit übersteigen. Das ist Unsinn: eine sich selbst erfüllende Prophezeiung, die dafür sorgt, dass du nie irgendwas schaffst.

  Natürlich gibt es Dinge im Leben, die unglaublich schwierig und einigen wenigen Ausgewählten vorbehalten sind. Nicht viele von uns werden Olympiateilnehmer, bringen ein Album auf Platz eins der Charts oder gewinnen den Oscar als bester Schauspieler oder Regisseur.

  Doch das sind für die meisten von uns eher Tagträume als echte Träume. Und es sind echte Träume – erreichbare Träume –, von denen die meisten Menschen mir erzählen. Ein Restaurant zu eröffnen, eine Bekleidungsmarke ins Leben zu rufen, Fotograf zu werden, Kunst oder Musik zu machen. Das sind Dinge, die Hunderttausende Menschen auf aller Welt tagtäglich tun. Für jemanden mit Entschlossenheit, Zuversicht und Lernbereitschaft liegt die Latte viel niedriger, als wir denken. Doch instinktiv können wir uns das einfach nicht vorstellen: Wir nehmen an, dass es unglaublich schwer sein muss, und lassen diese Überzeugung immer weiter wachsen. Statt den Traum herunterzubrechen auf eine Reihe von Dingen, die wir erreichen und mit denen wir jetzt sofort anfangen können, bauen wir unsere Einwände und Zweifel so lange auf, bis sie über uns in den Himmel ragen. Wir bemühen uns so sehr, uns davon zu überzeugen, dass es schwierig wird, dass wir am Ende geradezu gezwungen sind, es zu glauben.

  Viele Menschen hängen auf dieser Stufe fest. Sie kennen ihren Traum. Er mag nur eine grobe Skizze sein, er mag ein schmutziges Geheimnis sein, aber sie wissen, wie er aussieht. Sie können sich diese Zukunft vorstellen. Das Problem ist, dass sie davor weglaufen wollen statt darauf zu.

  Wenn du dich hierin wiederfindest, lautet mein erster Rat: Hör auf. Sag nicht länger, dass du es nicht weißt, dass du dir nicht sicher bist oder dass es zu schwer sein könnte. Konzentriere dich stattdessen darauf, was du tun kannst. Schreib eine Liste erreichbarer Handlungsschritte, die dich dem Ziel näher bringen – und dann fang damit an, sie zu gehen. Finde heraus, wo du in einer Woche, in einem Monat und in einem Jahr sein willst. Zeichne den Weg auf, und dann geh los.

  
  Das mache ich, wenn ich Menschen treffe, die einen Traum haben, aber unschlüssig sind, ob sie es machen sollen, und nicht wissen, ob das möglich ist. Ich stelle ihnen immer weitere Fragen, um die Idee greifbarer zu machen: Wie heißt das Geschäft, wann kannst du mir ein Demo geben, wie hoch ist dein Honorar und wie viel Geld brauchst du als Startkapital? Dasselbe kannst du für dich selbst tun: Hör auf, die großen Probleme zu wälzen, und stell dir konkrete Fragen, die dich zum Handeln bringen. Bring das Problem zum Schrumpfen, bis du genügend Zuversicht hast, um den nächsten Schritt zu gehen.

  Ich verspreche dir, wenn du erst mal angefangen hast, etwas zu tun, statt nur darüber nachzudenken, fallen die Zweifel von dir ab. Du erkennst, dass die meisten deiner Ängste unbegründet waren. Jetzt fängst du an, den Traum zu leben, den du gestern noch für unmöglich gehalten hast. Mach diese ersten Schritte, und dir wird deutlich, wie viel du tatsächlich erreichen kannst.

  Stufe 6: Ich mache mir Sorgen, was andere darüber denken

  Wenn ich an den Unterschied zwischen erreichten und unerfüllten Träumen denke, fällt mir immer Charlie ein, den ich kennenlernte, als wir beide in den 20ern waren. Er war Busfahrer, aber eines Abends erzählte er mir, seine wahre Liebe gehöre dem Zeichnen. Nach ein bisschen Drängen holte er einen Stift heraus, faltete eine Papierserviette auf dem Tisch vor uns auseinander und machte eine 30-Sekunden-Skizze. Ich bin kein Künstler, aber ich konnte sofort sehen, dass er ungeheuer talentiert war. Wie so viele brillante Menschen präsentierte er seine Genialität mit einem Schulterzucken. Er wiegelte meine Komplimente ab und schüttelte den Kopf, als ich ihm sagte, er sei so begabt, dass er einen Beruf daraus machen sollte.

  
  Bald wurde der Grund dafür deutlich. Charlies Selbstvertrauen, das nie das größte gewesen war, wurde von seiner Partnerin noch weiter untergraben. Sie hatte ihm immer wieder gesagt, er brauche eine anständige Arbeit, deshalb war er jetzt Fahrer. Jedes Mal, wenn er ein Portfolio seiner Arbeiten zusammenstellen wollte, um es bei einer Zeitschrift oder einem Verlag einzureichen, sagte sie ihm, das sei jetzt der falsche Zeitpunkt oder würde wahrscheinlich sowieso nichts bringen.

  Schließlich überwand Charlie ihre Bedenken und bekam einen Vertrag bei einem der führenden Kinderbuchverlage. Er hängte das Busfahren an den Nagel und wurde ein erfolgreicher Künstler. Doch es hatte Jahre länger gedauert, als nötig gewesen wäre, und trotzdem glaube ich, er war ein Glückspilz. Seine Erfahrung war eine häufig gemachte, und oft läuft sie auf das Gegenteil hinaus: Jemand gibt seine Träume auf, weil sein engeres Umfeld ihm keinerlei Unterstützung gibt.

  Das passiert öfter, als du vielleicht glaubst. Wir erzählen unseren Eltern, Partnern und Freunden von der großen Idee. Wir sagen, wir denken darüber nach, unsere Arbeit zu kündigen und aufs Ganze zu gehen. Oft besteht die Reaktion nur aus zwei Wörtern: bloß nicht! Oder vielleicht auch aus dreien: Bist du sicher?

  Solche Zweifel können tiefgreifende Auswirkungen haben. Wenn du hörst, wie jemand deinen Traum infrage stellt, kann das dein Selbstvertrauen pulverisieren. Im schlimmsten Fall lässt es alte Bedenken wieder hochkommen, die du vielleicht zuvor beiseitegeschoben hast. Das gilt insbesondere dann, wenn so etwas von einem Familienangehörigen, einem Partner oder einem engen Freund kommt. Von jemandem, der dich kennt und das Beste für dich will. Wenn solche Menschen Zweifel äußern, verstärkt das unsere eigenen.

  Das Problem ist, dass sie nicht mit größerer Wahrscheinlichkeit richtigliegen als du. Wenn sie deinen Traum infrage stellen, dir sagen, er wäre unrealistisch, oder Sorge haben, dass alles schiefgehen könnte, sprechen sie wahrscheinlich nicht aus einer Position der Fachkenntnis, sondern aus einer Position der Angst. Du könntest versuchen, etwas zu tun, das über ihre Lebenserfahrung hinausgeht. Ein Vater, der zeitlebens fest in einer Firma angestellt war, macht sich natürlich Sorgen, wenn sein Kind ihm sagt, dass es sich selbstständig machen will. Anwälte, Buchhalterinnen und Banker bezweifeln, dass irgendjemand als Künstler oder in der Musikbranche Geld verdienen kann.

  Das sind einflussreiche Menschen und Stimmen in unserem Leben, und sie können einen Traum ganz leicht in seinem Frühstadium zugrunde richten, wenn er am zerbrechlichsten ist – nur eine Idee, die in deinem Kopf existiert, ohne einen überprüfbaren Beweis dafür, dass sie funktioniert. In dieser Zeit ist es am schwersten, zuversichtlich zu sein, und am leichtesten, Kritik zu üben.

  Das bedeutet: Du musst darauf vorbereitet sein, dass andere dir die Sache ausreden wollen, oftmals mit guten Absichten. Wenn das passiert, nimm es dir nicht zu Herzen. Betrachte es rein verstandesmäßig. Frag dich, warum sie das sagen. Nutze das, um zu entscheiden, ob du die Warnungen ernst nehmen solltest oder nicht. Erwäge, ob sie tatsächlich etwas gesagt haben, worüber du noch nicht nachgedacht hast, oder dir eine neue Information gegeben haben.

  Vor allem aber lass dir nicht einfach etwas ausreden. Mach die Ängste anderer nicht zu deinen eigenen (und als allgemeine Faust­regel: Nimm Ratschläge nur von anderen an, wenn du so leben willst wie sie; willst du nicht so leben wie sie, nimm ihren Rat nicht an). Wenn du anderen zum ersten Mal von deinem Traum erzählst und wirklich daran glaubst, solltest du auch weiterhin daran glauben, selbst wenn andere Zweifel haben. Werde nicht zu einer dieser Personen, die ihren Traum der ersten Kritik geopfert haben.

  
  Stufe 7: Ich hab das schon versucht

  Wenn du erst mal die Zweifel anderer überwunden hast, gibt es nur noch eine letzte Stufe zu bewältigen: die Hürde der zurückliegenden Erfahrungen.

  Wer es schon mal probiert hat und gescheitert ist, lässt sich besonders schwer davon überzeugen, dass ein Traum möglich ist. Gebranntes Kind scheut das Feuer, und so jemand hat sich vorgenommen, dass er das nie wieder durchmachen will.

  Dies ist eine irrationale Reaktion auf das Scheitern, die uns seine wichtigste Lektion vorenthält.

  Als jemand, der 19 Unternehmen geführt hat, kann ich das bestätigen. Ein paar davon waren erfolgreich, aber viele sind gescheitert. Einige sind gescheitert, ehe sie überhaupt richtig angefangen hatten, andere nach jahrelanger Mühe. Eins hat mich über eine Million Dollar gekostet.

  Aber ich bin dankbar für diese Misserfolge. Jeder davon hat mich etwas gelehrt und mich zu einem besseren Entrepreneur gemacht. Manchmal, wie bei DevaShard, haben sie mir Dinge erspart, die zu diesem Zeitpunkt wie ein Erfolg ausgesehen, aber später Probleme verursacht hätten.

  Darum frustriert es mich, wenn Menschen ihre Erfahrungen als Hindernis verwenden. Wenn sie sagen, dass es beim ersten Mal nicht geklappt hat und sie es deshalb nicht noch einmal probieren wollen. Das stellt alles auf den Kopf, was wir über den Erfolg wissen. Es ist so, als würde man dieses Buch rückwärts und umgedreht lesen wollen. Oder als ob Usain Bolt mit dem Laufen aufgehört hätte, weil er beim ersten Mal keinen Weltrekord geholt hat.

  Menschen in dieser Situation haben das, was ich als »schlechte Angst« bezeichne. Sie lassen sich von der Angst davon abhalten, es zu versuchen, weil sie ihre Quelle nicht diagnostiziert oder ihre Emotionen nicht rational erfasst haben. Die unbehandelte Angst – zu versagen, verurteilt zu werden, etwas zu verpassen oder den Erwartungen nicht zu entsprechen – ist größer geworden als der Traum, und sie haben aufgegeben. Anders als die gute Angst, die als Motivation dient, dein Bestes zu sein und zu geben, ist die schlechte Angst überwältigend und lähmend. Gute Angst ist der Freund, der dich dazu anhält, dreimal wöchentlich mit ihm ins Fitnessstudio zu gehen, oder die Freunde, die ich als Investoren bei HelpBnk eingetragen habe, weil ich wusste, dass ich sie nicht enttäuschen wollte und dass die Angst davor mich antreiben würde. Schlechte Angst ist ein Feind, und zwar oft einer, der aus früheren Erfahrungen herrührt.

  Es ist völlig normal, Angst zu haben, wenn du mit einem großen Projekt beginnst, und deprimiert zu sein, wenn es scheitert. Obwohl ich schon jahrelang Unternehmen führe und dabei sowohl Erfolg als auch Misserfolg erlebt habe, passiert mir das immer noch. Auch beim Schreiben dieses Buches hatte ich Versagensangst: Ich sorgte mich, dass es nicht gut genug werden würde, dass es den Leuten nicht gefallen würde oder sich nicht gut verkauft. Vor gar nicht allzu langer Zeit habe ich einen TED-Talk gehalten, über den ich mir wochenlang Sorgen gemacht habe – eine Angst, die ich allmählich durch sorgfältige Vorbereitung in den Griff bekam.

  Das Problem ist nicht, solche Gefühle zu erleben, sondern von ihnen gelenkt zu werden. Ein bisschen Angst kann uns anspornen und Bestleistungen erbringen lassen, aber zu viel davon (wenn wir unsere Sorgen nicht heruntergebrochen und mit dem Verstand analysiert haben) wird überwältigend. Eine Prise Wut und Peinlichkeit bei einem Misserfolg ist in Ordnung, das treibt uns dazu an, besser zu werden, aber wenn solche Gefühle anhalten, wirst du eher verbittert als motiviert. Du gibst lieber deinen Traum auf, als dich zusammenzureißen und es erneut zu versuchen.

  Darin hängen Menschen auf der siebten Stufe fest. Sie haben die »schlechte Angst«, dass die Geschichte sich wiederholen könnte. Sie glauben, ihr vorheriges Scheitern beweise, dass sie unfähig sind und dass Aufgeben das Richtige wäre. Tatsächlich trifft das Gegenteil zu. Jene Misserfolge machen dich stärker, wenn du es zulässt. Diese Erfahrung, die sich wie ein Mühlstein anfühlt, kann zu einem Potenzial werden, wenn du sie mit der richtigen Einstellung betrachtest.

  Als Erstes musst du den Misserfolg aus der Schachtel holen, in der du ihn verstaut hast. Hör auf, ihn als einen Ort zu behandeln, an den du niemals zurückkehren darfst, und gestatte dir, darüber nachzudenken. Was ist schiefgelaufen und warum? War es die falsche Idee, der falsche Zeitpunkt in deinem Leben oder waren es die falschen Leute, mit denen du dich zusammengeschlossen hast? Haben sich die Umstände gegen dich verschworen, und du hattest einfach Pech? Wenn du nach den wahren Antworten suchst, ist die Geschichte wahrscheinlich komplizierter als jene, die du dir selbst erzählt hast. Du bist nicht gescheitert, weil du nutzlos oder inkompetent bist. Du bist gescheitert aufgrund von schlechten Entscheidungen, schlechtem Timing oder zu wenig Disziplin in bestimmten Bereichen – überwiegend Dinge, die du beim zweiten oder dritten Mal besser machen kannst.

  Als Nächstes musst du dir deinen Misserfolg vergeben. Hör auf, dir wegen des Geschehenen Vorwürfe zu machen. Solange du deine Emotionen nicht hinter dir lässt, bist du nie in der Lage, die Ereignisse objektiv zu analysieren und daraus zu lernen.

  Das ist etwas, was ich von Adam gelernt habe, einem meiner Mitgründer bei HelpBnk. Seine Karriere im Musikbusiness hatte er im Alter von 13 Jahren angefangen, er hat Platten bei großen Labels herausgebracht und eine Reihe von Hitsingles komponiert. Doch wie er mir erzählte, hatte er bei mehreren Gelegenheiten schlechte Erfahrungen mit Leuten gemacht, die ihm nicht bezahlten, was sie versprochen hatten, oder gegen Vertragsbedingungen verstießen.

  
  Nachdem er eine Zeit lang ohne eine formelle Vereinbarung für HelpBnk gearbeitet hatte, fragte ich ihn, warum er nicht um eine Festlegung der Bedingungen bat. Hatten seine Erfahrungen ihn nicht weniger vertrauensselig gemacht? Er erwiderte, dass er in gewisser Weise dankbar wäre für all die Male, da man ihn in der Vergangenheit über den Tisch gezogen habe. Statt ihn jedermann gegenüber misstrauisch zu machen, habe es ihn gelehrt, dass die wichtigste Entscheidung im Geschäftsleben darin bestehe, wem man vertraue. Es sei viel besser, mit Menschen zu arbeiten, denen man vollkommen vertrauen kann, als sich nur auf vertragliche Bedingungen zu verlassen, die einen möglicherweise nicht so schützen können, wie man sich das erhofft.

  Das ist ein schönes Beispiel dafür, wie man zurückliegende Misserfolge oder Rückschläge verarbeiten und überwinden kann; wie man eine Lehre daraus zieht, anstatt sich davon Steine in den Weg legen zu lassen. Adam ließ nicht zu, dass seine negativen geschäftlichen Erfahrungen ihm bei dem in die Quere kamen, was er jetzt tun wollte. Er hatte das, was eine Schwäche hätte sein können, in eine Stärke verwandelt – und sich dadurch die Freiheit gegeben, weiterhin seinen Vorstellungen zu folgen, und das mit einem besseren Rüstzeug, als es ihm anderenfalls zur Verfügung gestanden hätte. Er nutzte seine Erfahrungen als Quelle der Stärke, und das müssen wir alle lernen, wenn wir die Hindernisse aus dem Weg räumen wollen, die zwischen uns und unseren Träumen stehen.

  *

  Hast du also nun die Stufe ausfindig gemacht, auf der du gerade stehst? Bist du einer jener Menschen, die noch nie über einen Traum nachgedacht haben, oder trägst du eine große Idee mit dir herum, die du noch niemandem erzählt hast? Nun, jetzt ist der Zeitpunkt gekommen, es zuzugeben, es aufzuschreiben und aufrichtig darüber zu sein, was dich ausbremst. Du musst diese Hindernisse beiseiteräumen, um die besten Aussichten auf Erfolg zu erzielen. Und du musst es jetzt tun, denn wir werden unsere Aufmerksamkeit gleich auf deinen Traum richten. Worin besteht er, wie wirst du ihn definieren und wie können wir ihn gemeinsam erreichen?


  
  Teil 2:

  Dein Traum

  Wie du deinen Traum erschließt, entdeckst und definierst


  
  5.

  Drei Fragen

  Wo soll ich anfangen? Das ist wahrscheinlich die Frage, die du dir jetzt stellst. Manche Menschen denken ihr ganzes Leben lang über diese Frage nach.

  Vielleicht weißt du nicht, wie du anfangen sollst, auf einen bereits definierten Traum hinzuarbeiten, oder wie du überhaupt erst herausfindest, worin dein Traum besteht. Ich gehe jetzt erst mal davon aus, dass du zu der zweiten Gruppe gehörst, und fange ganz vorne an. Selbst wenn du bereits einen Traum im Sinn hast, empfehle ich, diese Schritte als Übung durchzugehen, die Sache unter die Lupe zu nehmen und sicherzustellen, dass du die richtige Richtung eingeschlagen hast. Und wenn du deinen Traum noch nicht kennst, dann machen wir uns jetzt daran, dir bei seinem Aufspüren zu helfen.

  Also, wo fängst du an? Es heißt oft, nichts sei einschüchternder als ein leeres Blatt Papier. Wenn du praktisch alles sagen, denken oder schreiben könntest, wie sollst du dann wissen, womit du anfangen sollst?

  Für Roman- oder Drehbuchautoren mag das zutreffen, für die meisten von uns allerdings nicht. Denn es gibt im Leben kein leeres Blatt Papier. Nicht für mich, nicht für dich, für niemanden. Unsere Seiten sind bereits bedeckt mit Notizen, Skizzen, Korrekturen und Durchgestrichenem. Wir haben ein ganzes Leben, das uns geprägt hat, das uns gute und schlechte Erfahrungen beschert hat und uns Einblicke in uns selbst und die Welt ermöglicht hat. Wir alle sind beeinflusst von den Orten, an denen wir groß geworden sind, von den Menschen, die uns erzogen haben, und jenen, mit denen wir gemeinsam gelernt, gearbeitet und unsere Freizeit verbracht haben.

  Diese Konditionierung ist ein Teil von uns, ob es uns gefällt oder nicht. Wir können es beklagen, wir können uns darüber beschweren, dass wir Gefangene des Lebens sind, in das wir hineingeboren wurden. Oder wir können es uns zunutze machen.

  Alles, was uns im Leben widerfährt, ist in gewisser Hinsicht von Bedeutung. Wenn wir es gründlich untersuchen und daraus lernen, können wir Bemerkenswertes entdecken. In unserer Lebensgeschichte finden wir die Grundlage für alles, auf das es ankommt: unsere Sicht auf die Welt, unsere Motivationen, unseren Schmerz und unser Empfinden für uns selbst und unsere Zielsetzung.

  Darum glaube ich, die Frage, womit man anfangen soll, ist eigentlich der einfache Teil. Obwohl sie uns schwierig erscheint, haben wir die Antworten tatsächlich schon. Sie sind da, vergraben in unterschiedlichen Bereichen unserer Lebenserfahrung. Wir können sie rasch finden, wenn wir wissen, wie und wonach wir suchen sollen.

  Darum glaube ich auch, dass der Weg in die Zukunft – zu unserem Traum – mit einem Rückblick beginnt. Nicht, um in der Vergangenheit zu schwelgen, um Nostalgie oder Reue zu empfinden, sondern um uns selbst und unser Leben wirklich zu verstehen. Um Fragen zu stellen, die zeigen, wer wir sind, was wir wollen und ohne was wir nicht leben können. Sobald du die beantworten kannst, bist du auch bereit, deinen Traum zu formulieren, ihn vielleicht sogar laut auszusprechen – versprochen.

  Frage Nummer 1: Was gefällt mir und was gefällt mir nicht?

  Mit 42 hatte ich eine etwas lustlose Lebensphase. Ich hatte mein Unternehmen verkauft und wusste nicht, was ich als Nächstes tun sollte, und die Frage, die ich mir stellte, lautete: »Wo soll ich anfangen?«

  Ich begann, darüber nachzudenken, was es bedeutete, einen Traum zu haben, und warum ich vorher nie darüber nachgedacht hatte. Ich war so beschäftigt damit gewesen, mein Geschäft aufzubauen, dass ich nie auf mein Leben zurückgeblickt und ernsthaft darüber nachgedacht hatte. Jetzt hatte ich endlich die Gelegenheit dazu.

  Dabei stolperte ich über das, was, wie ich heute weiß, die erste Schlüsselfrage beim Erarbeiten deines Traums ist. Eine einfache Frage.

  Was mache ich gern?

  Die Antwort darauf zu kennen, mag offensichtlich erscheinen. Jeder weiß doch sicherlich, was er gern tut, und versucht, sein Leben so zu organisieren, dass er es öfter tun kann. Oder nicht?

  Ich wünschte, es wäre so, ist es aber nicht. Die Wahrheit ist, dass viele von uns es genau umgekehrt handhaben. Wir verbringen einen Großteil unseres Lebens mit etwas, das uns eigentlich keinen Spaß macht, und schieben das, was wir gern tun, in kleine Winkel der verbleibenden Zeit. Wir behandeln unsere Leidenschaften als Hobbys und unsere Interessen als zufällig.

  Es schockiert mich, wie viele Menschen glauben, sie könnten oder sollten ihr Leben nicht um die Dinge herum aufbauen, in denen sie gut sind und die ihnen Freude bereiten. Diese selbstzerstörerische Einstellung ist vielleicht noch eine Auswirkung der Schulzeit, als man uns sagte, wir sollten unsere Bemühungen auf die Fächer richten, in denen wir am schwächsten waren, statt in denen zu brillieren, in denen wir gut waren. Dieses Training hat uns dazu gebracht, zu glauben, das Leben müsse schwer sein und wir müssten unsere Schwächen mehr fürchten, als wir an unsere Stärken glauben. Es hat eine Weltsicht geprägt, die so viele von uns betrifft und der zufolge wir glauben, dass unsere Leidenschaften unseriös seien und es nicht verdienten, ernst genommen zu werden.

  Einem Traum zu folgen, heißt, diese Philosophie zu verbannen und – vielleicht zum ersten Mal – darüber nachzudenken, was dir wirklich Freude macht. Du musst vollkommen ehrlich zu dir selbst sein: Was machst du wirklich gern? Worin bist du wirklich gut? Was ist dir wichtig? Schreib die tatsächlichen Antworten auf, nicht die, von denen du dir wünschst, dass sie zuträfen, oder von denen du glaubst, dass sie andere beeindrucken. Sag die Wahrheit!

  Folgendermaßen lief dieser Prozess bei mir ab. So sah meine Liste aus mit Dingen, die ich mag und nicht mag:

  Ich lerne gern Leute kennen und rede mit ihnen, helfe Entrepreneuren bei ihren Geschäftsvorhaben, verkaufe etwas und gebe weiter, was ich gelernt habe. Ich sitze nicht gern in Meetings, arbeite nicht gern mit schwierigen Menschen, mag kein Brüten über Zahlen und kein Lesen langer Texte, und wie ich herausgefunden hatte, mag ich es nicht, nichts zu tun zu haben.

  Nichts zu tun zu haben, war tatsächlich das Schlimmste für mich, denn es sind andere Menschen, die mir Energie schenken. Wie viele, die früh aus dem Berufsleben ausscheiden, hatte ich entdeckt, dass man zu viel freie Zeit haben kann und dass es nichts Schlimmeres für jemanden gibt, der daran gewöhnt war, beschäftigt zu sein. Genau deshalb ist der Ruhestand ein falscher Traum, der uns während unserer besten Jahre am Arbeiten halten soll mit dem Versprechen einer Zukunft, die sich oft als enttäuschend herausstellt. Weit besser ist es, deinen wahren Traum zu verfolgen, wenn noch viele deiner besten Jahre vor dir liegen.

  Nichts zu tun zu haben, machte mir klar, wie sehr ich die Energie und die Lebhaftigkeit eines eigenen Unternehmens und die Menschen um mich herum brauchte. Wenn ich stundenlang mit jemandem spreche, Brainstorming mache und von Problemen erzähle, habe ich hinterher mehr Energie als vorher. Wenn ich meine Zeit dagegen mit Golfspielen verbringe, bin ich am Ende müde, weil ich das Gefühl habe, nichts erreicht zu haben außer vielleicht einer kleinen Verbesserung meines Handicaps.

  Wir alle haben diese Trennlinien in unserer Persönlichkeit und einzigartigen Ausrichtung. Dinge, die wir mögen, und solche, die wir nicht mögen. Dinge, die uns Energie verschaffen, und andere, die uns erschöpfen. Dinge, in denen wir gut sind, und solche, die uns schwerfallen.

  Diese Dinge zu kennen, gibt dir das Rohmaterial für deinen Traum. Die Bausteine. In meinem Fall begann das Zusammenstellen meines Traums mit einigen der Positivpunkte auf meiner Liste. Ich wollte mich mit Menschen unterhalten, Ideen weitergeben und in irgendeiner Form unterrichten. Also rief ich einen Podcast ins Leben und interviewte im folgenden Jahr 200 Entrepreneure über ihre Unternehmen, ihr Leben und ihren Weg zum Erfolg. Ich wollte wissen, wie andere das gemacht hatten und wie ihre Wege im Vergleich zu meinem verlaufen waren. Da es mir an einer besseren Bezeichnung mangelt, würde ich sagen, ich war ein bisschen neugierig.

  Ich hatte keine Ahnung, wie man einen Podcast aufzieht oder bewirbt. Meine Ausrüstung war furchtbar und ich war kein erfahrener Interviewer. Genau genommen fing ich ganz bewusst klein an. Helen schenkte mir 2019 ein 99-Pfund-Mikrofon, und ich fing an, es zu benutzen. Mir gefiel dieser selbst gemachte Niedrigpreisansatz: Ich wollte die Tausende, die ich mir hätte leisten können, nicht in etwas investieren, von dem ich noch nicht sicher war, ob es ein langfristiges Projekt würde.

  Wenn ich mir heute noch mal einige der älteren Folgen anhöre, ist mir das echt peinlich, aber es hat mir damals viel Spaß gemacht. Ich machte genau das, was ich brauchte und was ich machen wollte. Ich führte interessante Gespräche. Ich schaute über mein eigenes Überlebensvorurteil hinaus, was für geschäftlichen Erfolg notwendig ist. Ich fing an, mir eine Social-Media-Community aufzubauen. Wenn auch voller Ungewissheit, so war es doch der Anfang von allem, was ich heute mache: die Vorstellung einer besseren Welt zu verbreiten, in der wir alle einander helfen, in der Netzwerke und Wissen gleichermaßen unter uns allen geteilt werden. Es führte mich auf meinen Traum zu. Dieser handgestrickte Low-Budget-Podcast war tatsächlich eins der wichtigsten Dinge, die ich je getan habe, und ich habe es genau so gemacht, wie – so sage ich immer – jeder ein Unternehmen ins Leben rufen kann: mit einer billigen Ausrüstung, die ich zu Weihnachten bekommen habe.

  Bald experimentierte ich mit verschiedenen Content-Formaten und fand neue Möglichkeiten, mein Publikum zu erreichen und zu vergrößern. Mir wurde klar, dass ich die richtige Idee gehabt hatte, aber ein bisschen in die falsche Richtung gegangen war. Ich wollte nicht einfach bloß in den Hintergrund treten und mit Leuten plaudern, die es bereits geschafft hatten (auch wenn ich 200 Folgen brauchte, um das zu erkennen).

  Stattdessen wollte ich mit Menschen arbeiten, die immer noch versuchten, es zu schaffen. Ich wollte Menschen helfen, die es wirklich brauchten, so wie ich, als ich mit 15 mein erstes Geschäftsvorhaben umgesetzt hatte. Diese Zielsetzung führte im Laufe der Zeit zu meinen Videos auf TikTok und zu allem anderen, was ich gemacht habe, um andere bei der Verwirklichung ihrer Träume zu unterstützen.

  Darum zielt die erste Frage darauf ab, was du magst und was nicht. Du hast vielleicht noch keinen festgelegten Traum oder eine Zielsetzung, aber wenn du mit etwas anfängst, das du gern machst, kannst du beinahe sicher sein, dass du dich in die richtige Richtung bewegst. Es braucht vielleicht ein paar Anläufe, aber du wirst es erreichen.

  Eine andere Vorgehensweise ist es, dich zu fragen: Was würdest du heute machen, wenn du nicht zur Arbeit oder dir keine Sorgen um dein Gehalt machen müsstest? Wenn du alle Freiheit der Welt hättest, was würdest du genau jetzt machen? Das ist dein Ausgangspunkt. Hab keine Scheu davor, Geld erst mal beiseitezulassen: Dazu und wie du ein Geschäftsmodell rund um deine Leidenschaft entwickelst, werden wir noch kommen. Zunächst ist wichtig, dass du mit etwas beginnst, das dir wirklich am Herzen liegt. So gewährleistest du, dass der Traum von Dauer ist.

  Viele stimmen mir in diesem Punkt nicht zu, dass es so wichtig ist, den Traum (und das darauf aufbauende Geschäft) in etwas zu verankern, das man liebt. Fang lieber mit einer Marktlücke an oder mit etwas, das sonst keiner macht, sagen sie. Such ein Problem, das du lösen kannst. Denk darüber nach, was andere wollen. Sie irren sich. Warum? Weil es niemals die Idee ist, die ein Geschäft zum Erfolg führt. Es sind die Menschen und die Motivation dahinter – der Traum, der es vorantreibt. Wenn du das hast, kannst du ewig arbeiten, ohne dass es sich wie Arbeit anfühlt. Du überstehst unvermeidliche Misserfolge und machst weiter, wenn andere aufgeben. Ein solcher Fokus, ein derartiges Streben entsteht nicht, wenn man versucht, eine Marktlücke zu füllen, sondern wenn man einer Sache nachgeht, die man wichtig und lebensprägend findet. Solange dein Traum nicht in etwas wurzelt, das dir wirklich wichtig ist und das du gern machst, wird er sehr wahrscheinlich scheitern.

  Ich weiß das, weil ich immer wieder gesehen habe, was passiert, wenn Leute ohne echtes persönliches Engagement Unternehmen gründen. Eine Firma, in die ich investierte, sollte das asiatische Äquivalent zu Red Letter Days werden, wo Menschen anderen Erlebnisse schenken können. Der Gründer kam mit einem einfachen Pitch zu mir: »Es ist ein erfolgreiches Unternehmen in Europa, und in Asien gibt es das noch nicht.« Er hatte alle Zahlen parat, die ihn bestätigten – Marktgröße, Ertragspotenzial, Demografie. Ich investierte, weil es nach einem soliden Businessplan aussah. Aber ich hatte einen Anfängerfehler gemacht: Ich fragte ihn nicht, warum diese Idee für ihn wichtig war. Warum war er von allen Geschäftsideen der Welt ausgerechnet bei dieser gelandet?

  Mein Fehler wurde mir bewusst, nachdem das Unternehmen gescheitert war und wir schließlich das, was noch davon übrig war, an einen der größten Wettbewerber verkauften. Ihr Geschäft war erfolgreich, während unseres verpfuscht war, und ich wollte wissen, warum. Als ich ein bisschen Zeit mit der Gründerin verbrachte, lag die Antwort bald auf der Hand. Ihr Pitch war 100-mal überzeugender als der, aufgrund dessen ich vor ein paar Jahren investiert hatte. »Ich möchte, dass Menschen ihr Geld für Erlebnisse ausgeben, nicht für Dinge – meine Familie hat Geld für Dinge ausgegeben, als ich noch klein war, und ich wollte einfach nur Erlebnisse und Zeit mit ihnen«, sagte sie. Diese Gründerin schuf nicht einfach ein opportunistisches Nachahmergeschäft. Sie baute ein Unternehmen mit einer Mission auf, an die sie glaubte und die auf ihrer Lebenserfahrung gründete. Das allein erklärte, warum sie gewonnen hatte. Und deshalb bin ich zu der Überzeugung gelangt, dass es so etwas wie eine besondere Idee im Geschäftsleben nicht gibt, nur eine besondere Fähigkeit, sie umzusetzen. Fast immer findet man diese Fähigkeit, wenn jemand ein Unternehmen aufbaut, das auf einem Traum basiert.

  Darum möchte ich dich dazu anhalten, die Frage nach dem, was dir gefällt und was nicht, ernst zu nehmen. Darüber nachzudenken, was deine Leidenschaft und deine Zielsetzung im Leben wirklich sind.

  »Was mache ich gern?« hört sich vielleicht wie eine allzu einfache Frage an, und das soll es auch. Es befreit deinen Verstand von dem ganzen Gerümpel und den Komplikationen und lenkt deinen Schwerpunkt auf etwas Reales. Es ist eine Frage, die wir alle jetzt sofort beantworten können, denn es gibt niemanden, der nicht mindestens eine Sache gern tut, sich dafür interessiert oder mehr darüber wissen will. Vielleicht bist du Künstlerin, Gamer, verbringst deine Wochenenden gern im Garten; vielleicht ist dein schönster Tag der Woche der, an dem du ehrenamtlich arbeitest, oder die schönste Zeit des Jahres die, in der du reisen kannst.

  Mag sein, dass du es für unmöglich hältst, auf dem, was du gern tust, dein Leben aufzubauen, vielleicht sagst du auch, dass du keine Zeit hast oder dass dir andere Verpflichtungen im Weg stehen (und auf all diese Punkte kommen wir später noch zu sprechen). Aber du kannst nicht bestreiten, dass es etwas gibt, das du gern tust, das dir Energie gibt und worin du gut bist.

  Im Gedanken daran kannst du anfangen, aktiv zu werden. Mach mehr von dem, was dir gefällt, such dir verschiedene Wege, dieser Leidenschaft zu folgen, und du lernst dazu, trägst Fakten zusammen und verfeinerst deine Vorgehensweise. Dann wirst du nicht mehr lange an deinem Stift kauen und dich fragen, wovon du träumst. Du wirst es wissen, denn du bist ihm irgendwo unterwegs begegnet. Keine Sorge, wenn du deinen Traum zu Beginn dieses Weges nicht ganz genau definieren kannst (aber Glückwunsch, falls doch). Folge dem, was du gern tust, und es führt dich darauf zu.

  
  Für die allermeisten von uns erwächst ein Traum aus unseren Lebenserfahrungen und dem, was wir gern machen. Manchmal glauben wir, der Traum müsse irgendeine weit entfernte Vorstellung sein, aber in Wirklichkeit ist er ganz in der Nähe. Vielleicht kannst du bereits großartige Menüs zubereiten, tolle Kleidung entwerfen, Musik machen, dich um Tiere kümmern, Autos reparieren oder Geschichten schreiben. Die einzige Frage ist, wie sich dieses »gern Gemachte« in ein Leben verwandeln lässt: wie es sich von einem Hobby in ein Ziel verwandelt, von einer Nebensache in ein ernsthaftes Geschäft.

  Funktioniert das wirklich? Ist das wirklich so einfach? Ich höre dich schon sagen: »Simon, ich gehe gern wandern, aber wie soll man damit Geschäfte machen?« Hier möchte ich Chris anführen, der an einer TikTok-Live-Aktion teilnahm, bei der ich 2500 Pfund für die beste Geschäftsidee auslobte. Er arbeitete bei einer Bank, und seine psychische Gesundheit war so stark angeschlagen, dass er schon mehrfach über Suizid nachgedacht hatte. Seine Genesung verdankte er zum Teil der Natur, wenn er in den South Downs wandern ging, um seinen Kopf frei zu bekommen. Jetzt wollte er anderen helfen, die Probleme zu bewältigen, die ihn belastet hatten.

  Sein Pitch war der für ein Unternehmen mit dem Namen We Power On. Eine einfache Idee: wandern gehen, miteinander reden und am Ende bei Kaffee und Kuchen zusammensitzen. Der geschäftliche Teil daran war, dass er seinen eigenen Kaffee und Kuchen verkaufen würde, um das Ganze zu finanzieren, wodurch ein Handelsprodukt in ein zielgerichtetes Vorhaben verwandelt wurde. Chris’ Idee bekam die Finanzierung: Ich wusste, dass er aufgrund seiner persönlichen Mission das Notwendige tun würde, um sie zum Erfolg zu führen. Im Zuge dessen hatte er auch bewiesen, wie etwas so Einfaches wie ein Spaziergang zu einem Geschäftsvorhaben werden kann. Und das war nur ein mögliches Vorhaben, das Chris auf der Grundlage seiner Leidenschaft hätte ins Leben rufen können. Er hätte auch einen Hundeausführdienst gründen oder organisierte Wanderreisen für zahlende Kunden anbieten können. Wenn man mal wirklich darüber nachdenkt, lassen sich die meisten unserer Leidenschaften in eine Geschäftsidee ummünzen, oft sogar in mehrere.

  Wenn du das in Betracht ziehst, gibt es eine wichtige Unterscheidung zu beachten. Was du gern tust und wirklich machen willst, kann etwas anderes sein als das, worin du bereits gut bist oder womit du dein Berufsleben verbracht hast. Es kann zu Problemen führen, wenn du das verwechselst oder dir selbst etwas vormachst.

  Das fand ich heraus, als ich in einen Koch investierte, der sein erstes eigenes Restaurant eröffnen wollte, nachdem er 15 Jahre in der Branche gearbeitet hatte. Er sagte, er hätte eine Idee für etwas, das kein anderer machte, und die perfekten Räumlichkeiten dafür. Mir gefiel seine Vision, ich respektierte seine Erfahrung und investierte 100 000 Pfund in das Vorhaben. Das Restaurant hatte eine erfolgreiche Eröffnung, aber als ich nach drei Monaten wieder hinging, war der Inhaber nicht da. Er war unterwegs zum Fotografieren. Das schien merkwürdig, doch im Laufe der Zeit ergab sich ein Muster. Immer, wenn ich mit ihm über das Restaurant sprechen wollte, wollte er über das Fotografieren reden. Ich erkannte, dass er nicht das Unternehmen gepitcht hatte, das er wirklich führen wollte. Er hatte das Kochen satt, und Fotografie war seine wahre Leidenschaft. Als das Restaurant in die Binsen ging und ich den Großteil meines Investments verlor, sagte ich ihm, ich wünschte, er hätte mir von vornherein gesagt, dass er als Fotograf arbeiten wolle. Ich hätte gern in diesen Traum investiert, und das Ergebnis wäre wahrscheinlich für uns beide ein besseres gewesen.

  Wie viele Menschen war er den Qualifikationen und Erfahrungen aufgesessen, die zu erwerben ihn so viel Zeit gekostet hatte. Der Betrieb, den er seiner Meinung nach führen sollte, war etwas ganz anderes als der, den er führen wollte. So ähnlich war das auch bei einer Freundin von mir, die sieben Jahre studiert hatte, um Anwältin zu werden, und dann sechs Jahre brauchte, um herauszufinden, wie sie ihren Anwaltsposten verlassen und das Unternehmen ihrer Träume gründen konnte. Es war schwierig für sie, denn sie hatte die Mentalität der »versunkenen Kosten«, die besagt: Wenn du so weit gekommen bist, kannst du es dir nicht erlauben, umzukehren. Sie tat es trotzdem und bewies, dass Ausbildung und Berufsweg einen nicht festbinden müssen, wenn man es nicht zulässt.

  Wenn du dir die Zeit nimmst, über das nachzudenken, was du magst und was nicht, machst du möglicherweise überraschende Entdeckungen. Nachdem ich mich erst einmal in der Routine eingerichtet hatte, Videos über die Träume anderer zu drehen, erkannte ich, dass ich eigentlich nichts Neues machte. Während meiner gesamten beruflichen Laufbahn hatte ich dieses oder jenes Unternehmen geführt, das anderen helfen wollte, besonders mit ihren Geschäftsvorhaben. Bei Fluid war es darum gegangen, Marken durch Design zu mehr Erfolg zu verhelfen. Mein Investmentunternehmen Nest hatte Finanzierung und Unterstützung an aufstrebende Entrepreneure vermittelt. Jetzt machte ich im Wesentlichen dasselbe, nur kostenlos und mit Leuten, die an einem viel früheren Punkt ihres Weges standen. Ich hatte die ganze Zeit diese Zielsetzung gehabt, ich hatte sie nur nicht in Worte gefasst oder mit einem größeren Traum verknüpft.

  Das ist die Kraft des Einstiegs mit den eigenen Interessen. Wenn du dein Ziel nicht kennst, dienen diese Leidenschaften dir als Kompass und sorgen dafür, dass du den richtigen Weg nimmst. Wenn du ihnen folgst, so garantiere ich dir, dass du bald auf deinen Traum stößt.

  Frage Nummer 2: Was ist mein Schmerzpunkt?

  
  Zu wissen, dass ich mich gern mit Menschen unterhielt und Menschen helfen wollte, waren wichtige Bestandteile, um meinen Traum zu verstehen. Doch das allein genügte nicht. Ich brauchte auch etwas, das meiner Ansicht nach unerlässlich für fast jeden Traum und die darin enthaltene Zielsetzung ist. Ich musste einen Schmerzpunkt finden.

  Wir haben bereits darüber gesprochen, dass die Zielsetzung ein Produkt des Schmerzes sein kann – von Kellie, die das als Kind erlebte Trauma in die Motivation verwandelte, sich um Tiere zu kümmern, bis zu Sophie, die durch ihre Probleme nach einer Operation dazu veranlasst wurde, Kleidung für Menschen zu schaffen, die sich von einem medizinischen Eingriff erholten.

  Die Chance ist sehr groß, dass dein Traum und deine Zielsetzung in irgendeinem Zusammenhang mit Schmerz stehen. Es kann dein eigener sein oder der eines anderen. Vielleicht versuchst du, jemanden zu widerlegen, der an dir gezweifelt hat, willst anderen ersparen, dieselbe schwierige Erfahrung zu machen wie du, oder hoffst, ein Unrecht in der Welt zu beheben.

  Schmerz ist das, was einer Zielsetzung echten Schwung verleiht – eine dieser Kräfte, die das »Wollen« in ein »Müssen« verwandeln. Wenn du dir die Geschichten der meisten erfolgreichen Menschen ansiehst, findest du Schmerz darin: eine Motivationsquelle, die aus einem ganz persönlichen Punkt ihres Lebens herrührt. Es mag ihnen selbst gar nicht deutlich oder bewusst geworden sein, aber es ist fast immer da.

  Versteh mich nicht falsch, ich habe auch Menschen ohne Schmerz in ihrem Leben erfolgreich werden sehen. Aber ich bin nicht vielen begegnet, die Freude an diesem Weg hatten ohne etwas, das ich einen »Schmerzanker« nenne – etwas, das sie daran erinnert, warum sie es machen, etwas, vor dem sie davonlaufen und das zugleich das Ziel ist, auf das sie zusteuern.

  Schmerz ist eine seltsame Angelegenheit. Viele von uns versuchen ein Leben lang, ihm zu entkommen: Wir bestreiten, dass uns etwas Schlimmes passiert ist, oder versuchen zu vergessen, dass es da war. Das ist verständlich, kann aber auch kontraproduktiv sein. Denn wenn wir unseren Schmerz nutzen, verstehen und zu unserem Vorteil einsetzen, kann er eine der stärksten Kräfte werden, die es gibt. Er kann sogar Freude schaffen, wenn man ihn sich richtig zunutze macht.

  Wie bei den meisten habe auch ich meinen prägenden Schmerz in der Kindheit erlebt. Ein besonders schlimmer Moment meines Lebens hilft mir heute noch. Ich war acht Jahre alt und ging mit meiner Mutter in Bedford einkaufen, einer Kleinstadt, in deren Nähe wir wohnten. Ich glaube, ich habe sie mit irgendetwas verärgert, kann mich aber nicht daran erinnern, was es war. Sie sagte mir, jetzt müsse ich allein sehen, wie ich nach Hause komme, und dann war sie auch schon weg. Wenn man als Kind in diesem Alter allein gelassen wird, kommt einem jeder und alles plötzlich sehr groß vor (sogar in Bedford). Die Autos scheinen sehr schnell zu fahren. Die Welt wird zu einem sehr furchteinflößenden Ort, wenn dir die Hand, die zu halten du gewöhnt bist, plötzlich entzogen wird.

  Mir ist an diesem Tag nichts passiert. Ich fand den Weg zur Bushaltestelle, wo jemand Mitleid mit mir hatte und mir das Fahrgeld gab. Ich schaffte es nach Hause in den sogar noch kleineren Ort St Neots.

  Aber etwas hatte sich verändert. Dieses Gefühl des Verlassenseins ging nicht mehr weg. Obwohl ich Jahre (und eine Therapie) brauchte, um es vollständig zu verstehen und in Worte zu fassen, war dies, glaube ich, der Tag, an dem ich erkannte, dass ich mich im Leben selbst um mich kümmern musste. Ich musste unabhängig sein. Obwohl ich mir nicht vorstellen kann, meinem siebenjährigen Sohn dasselbe anzutun (tatsächlich neige ich wohl zum Überkompensieren und lasse ihn sehr ungern allein, sogar nachts), bin ich dankbar für den Schmerz, den ich damals erlebt habe, weil er mich heute stärker gemacht hat.

  
  Eine weitere Quelle kindlichen Schmerzes war die Schule. Da ich nicht besonders gut lesen kann und eine Menge darüber rede, warum unser Bildungssystem kaputt ist, wird es dich nicht sonderlich überraschen, dass ich mich nicht gut in die Klasse einfügte. Außerdem bin ich Legastheniker. Wie viele Menschen mit dieser Einschränkung in meinem Alter oder älter bedeutete das: Mir wurde den größten Teil meiner Schullaufbahn hindurch gesagt, ich wäre dumm. Die Lehrer riefen mich auf, damit ich im Unterricht vorlesen sollte, obwohl sie wussten, wie schwer mir das fiel, und meine Mitschüler zogen mich auf, wenn ich über die Wörter stolperte.

  Es gab schreckliche Tage, an denen ich mich fragte, ob all die Leute, die mich in der Schule für dumm hielten, recht hatten. Doch aufgrund dieses Schmerzes passte ich mich an. Ich fand Möglichkeiten, um meine Fähigkeiten als Kompensation zu nutzen für das, was ich nicht konnte. Als wir Jane Eyre lesen und einen Aufsatz darüber schreiben sollten, wusste ich, dass ich keine Chance hatte, das ganze Buch zu schaffen. Stattdessen befragte ich alle meine Mitschüler dazu und schrieb meinen Aufsatz über ihre unterschiedlichen Interpretationen der Geschichte. Ich bekam eine Eins für diese Arbeit, und was noch viel wichtiger ist: Ich lernte, dass es mehr als einen Weg zum Erfolg gibt. Viel später sollten diese Fertigkeiten mir auch bei der Arbeit helfen, die ich heute ausübe und die darauf hinausläuft, dass ich mit Menschen rede und sie dazu bringe, ihre Geschichte zu erzählen. Ein weiteres Beispiel dafür, wie Schmerz zu einer mächtigen Kraft in unserem Leben werden kann, wenn wir ihn richtig nutzen.

  Mein letzter und bedeutsamster Schmerz war das Ereignis, das meiner Kindheit ein abruptes Ende setzte: der Tod meines Vaters und dass ich mit 15 tatsächlich aus meinem Elternhaus geworfen wurde. Das war die prägende Phase meines Lebens, und ich betrachte sie rückblickend oft als gleichzeitig das Schlimmste und das Beste, was mir je passiert ist.

  
  Es war eine entsetzlich traumatische Zeit, aber seltsamerweise fühlte ich mich stellenweise auch vollkommen befreit. Ich musste nicht mehr zur Schule gehen, nach den Regeln meiner Mutter leben oder tun, was andere mir sagten. Da ich nichts hatte, war meine Einstellung, dass ich alles gewinnen konnte. Ich würde tun, was immer nötig war, um Geld zu verdienen und ein Dach über den Kopf zu bekommen. Es war schwer, aber auch herrlich unkompliziert. Ich hatte kein Gepäck, keine vorgefasste Meinung und keine Beschränkungen.

  Dann wiederum gab es Momente, in denen die Realität mich einholte und ich in tiefster Verzweiflung versank. Ich war so jung und musste alles selbst herausfinden. Ich hatte kein Regelwerk, kein Sicherheitsnetz und keinen Mentor. Ich lernte alles nur durch Versuch und Irrtum. Das war die Zeit in meinem Leben, als ich wirklich verzweifelt Hilfe brauchte und sie einfach nicht bekam. Ich konnte keine richtige Stelle antreten, weil ich noch keine 16 war und keine Versicherungsnummer hatte. Ich hatte keine Qualifikationen, um eine Ausbildung zu machen oder einen Beruf zu erlernen. Und es gab kein Internet, kein YouTube, keine Social-Media-Kanäle oder irgendetwas von dem, was wir heute für selbstverständlich nehmen und was uns eine unerschöpfliche Fülle von Informationen und Ratschlägen erschließt (auch wenn es schwer sein kann, online zwischen guten und schlechten Ratschlägen zu unterscheiden, und das Internet eine Vielzahl an Fallstricken mit sich bringt).

  Ich improvisierte, und es zahlte sich aus. Mein erstes Geschäft war das Gärtnern, etwas, das ich noch nie gemacht hatte. Ich hatte eine Unterkunft gefunden, ein schrankartiges Zimmer in einem Abrisshaus, und ich wusste, dass ich schnell Geld verdienen musste, um mir wenigstens dieses erbärmliche Dach über dem Kopf zu erhalten. Ich hatte keine Ahnung, wie das gehen sollte, bis ich an so einem großen, schönen Haus vorbeilief. Kaum hatte ich es erspäht, fiel mir auch schon das totale Chaos im Vorgarten auf. Ich denke oft, dass dies der Moment war, als der Unternehmermuskel in meinem Gehirn zum ersten Mal in Aktion trat. Mehrere Gedanken gleichzeitig gingen mir durch den Kopf.

  Dieser Garten muss mal in Ordnung gebracht werden.

  Ich könnte ihn in Ordnung bringen.

  Ich könnte Geld damit verdienen, ihn in Ordnung zu bringen.

  Es ist ein großes Haus, sie können mich also definitiv dafür bezahlen, dass ich ihn in Ordnung bringe.

  Ehe ich die Nerven verlor, klopfte ich an die Haustür, und ein verwirrt aussehender Mann sagte, er hätte sich sowieso darum kümmern wollen, und ja, er würde mich für diese Aufgabe bezahlen. Wir einigten uns auf ein Honorar von 200 Pfund pro Monat. 200 Pfund! Das war damals ein Vermögen für mich.

  Ich hatte einen Abschluss erzielt und war total aus dem Häuschen. Ich hatte keine Broschüre, nicht mal einen Flyer; das war lange vor den ersten Websites, und ich hatte kein eingetragenes Unternehmen. Ich hatte bloß ein enormes Bedürfnis und ein bisschen Mut. Es gab nur ein kleines Problem: Ich hatte keinerlei Werkzeug für die Tätigkeit und auch kein Geld, um mir welches zu kaufen. Ich hatte mich als Gärtner angedient, ohne auch nur einen eigenen Spaten zu besitzen.

  Glücklicherweise lieh mein erster Kunde mir gern ein paar Geräte aus, für seinen und für all die anderen Jobs, die ich mir hatte verschaffen können. Mit neu erwachter Kühnheit bat ich ihn um eine Anzahlung von 50 Prozent, und er willigte ein – es war ein instinktiver Geschäftssinn, der mich begreifen ließ, dass ich Cashflow brauchte. Damit war die erste Hürde genommen, und ein paar Monate lang verdiente ich Geld und spannte meine Freunde und die Mitbewohner des Abbruchhauses ein, mir bei der Arbeit zu helfen. Nachdem ich die ersten drei Gärten allein gemacht hatte, erkannte ich bald, dass ich für diese Arbeit weder talentiert war noch Freude daran hatte. So kam ich erstmals zu dem, was zu einer anhaltenden Geschäftsphilosophie wurde: Mach das, worin du gut bist, und lass den Rest von anderen erledigen. Ich für meinen Teil war gut darin, Abschlüsse zu erzielen und Menschen dazu zu bringen, mitzumachen und für mich zu arbeiten.

  Alles schien gut. Das Geschäft schien zu florieren. Da ich es nicht besser wusste, nahm ich an, wir würden einen Erfolg nach dem anderen erzielen. Dann geschah etwas völlig Unerwartetes: Der Winter kam. Ich hatte nicht daran gedacht, dass das Wetter sich ändern könnte oder dass die meisten Pflanzen das Wachstum einstellen, wenn es kalt wird. Obwohl man als Gärtner auch während der Wintermonate mit dem einen oder anderen Geld verdienen kann, wusste ich nicht, was das war. Das Gras welkte, meine Arbeit versiegte und das Geschäft ging so zufällig wieder den Bach runter, wie es entstanden war.

  Das zeigte, wie naiv ich war, was ja für die meisten Teenager gilt, und wie wenig ich darüber nachgedacht hatte. Weil ich es nicht besser wusste und niemanden hatte, der mir half, musste ich alle meine Fehler selbst machen. Das war eine gute Lernmethode, aber ich habe nie vergessen, wie schwer es war. Der Abdruck dieses Schmerzes ist nie weggegangen. Er schafft die Grundlage für die Arbeit, die ich heute mache, und das Unternehmen, das ich führe. Er ist der Grund, warum ich dieses Buch schreibe. Ich möchte nicht, dass irgendjemand so allein ist, wie ich es mit 15 und 16 war, als ich ein Geschäft aufziehen wollte, ohne eine richtige Vorstellung davon zu haben, was ich tat. Ich will, dass jeder, der Hilfe braucht, sich irgendwohin wenden und jemanden darum bitten kann.

  Das ist die Wichtigkeit des Schmerzes in unserem Leben. Wir wüssten den Sommer nie so sehr zu schätzen, wenn wir nicht zunächst den Winter ertragen müssten. Wir müssen die Tiefpunkte lieben, damit wir die Höhepunkte wirklich zu schätzen wissen. Und wir müssen sowohl die guten als auch die schlechten Erlebnisse verstehen, die uns geprägt haben. Dinge, die ich vor 30, sogar vor 40 Jahren erlebt habe, sind immer noch grundlegende Antriebskräfte für das, was ich heute mache. Ich habe diesen Schmerz in einen Sinn verwandelt. Ich habe ihn genutzt, um meinen Traum von einer Welt voranzutreiben, in der wir alle die Freiheit haben, zu geben, ohne zu nehmen. In der Hilfe frei verfügbar ist für jene, die sie brauchen.

  Deshalb fordere ich dich auf, über die Quellen des Schmerzes in deinem Leben nachzudenken, dich zu fragen, woher sie kommen, und zu entscheiden, was du infolgedessen tun willst. Es gibt nur wenige wichtigere Motive im Leben als den Wunsch, einen Missstand zu beheben oder das Leiden anderer zu lindern. Wenn du das finden kannst, was dir im Leben den größten Schmerz verursacht hat, dann wirst du, so glaube ich, dem, was dir Sinn gibt und was deinen Traum antreiben kann, sehr nahe kommen.

  Frage Nummer 3: Wie kann ich anderen helfen?

  Wenn wir über Träume und Ziele reden, kann sich das ein wenig egoistisch anhören. Als interessierten wir uns nur für uns selbst und müssten unser ganzes Leben mit der Innenschau verbringen. Doch das stimmt nicht. Es mag etwas Introspektion erfordern, um deinen Sinn zu finden und deinen Traum in Gang zu bringen, doch die Substanz dessen ist alles andere als egoistisch.

  Denk an Delon, den Twitch-Streamer, den ich bei McDonald’s kennenlernte. Er liebte das Gaming, aber sein Traum, ein berühmter Streamer zu werden, drehte sich nicht um ihn. Es ging darum, andere zu unterhalten: ihnen ein Lächeln aufs Gesicht zu zaubern. Erinnerst du dich an die Künstlerin, die mir in New York begegnete? Ihr Traum, eine erfolgreiche Malerin zu werden, wurde von dem Ziel angetrieben, die Krebsforschung zu finanzieren und anderen zu helfen, die dieselbe Diagnose bekamen wie sie. Oder nimm Bradley, dessen Ziel es war, den Menschen als Physiotherapeut die Schmerzen zu nehmen.

  So sind wir als Menschen. Wir sind gruppenorientiert, wir suchen nach unserem Platz in der Hierarchie und wollen zum Erfolg und Glück unserer Gemeinschaft beisteuern. Die meisten Menschen, denen du begegnest, haben gute Absichten und wollen helfen. Ihre Zielsetzung ist dann vollständig ausgeformt, wenn sie ihre Fähigkeiten, ihre Leidenschaften und ihre Erfahrung nutzen können, um das Leben anderer und die Welt, in der wir alle leben, positiv zu beeinflussen.

  Ein gutes Beispiel dafür sind Leute, die eine Bekleidungsmarke ins Leben rufen wollen. Das mag seine Gründe in ihren individuellen Talenten oder in ihren Ideen haben, aber letztlich geht es darum, anderen ein gutes Gefühl zu vermitteln, wenn sie die Kleidung tragen, oder ökologische einwandfreie Materialien in den Mittelpunkt zu rücken oder Mode als Plattform zur Finanzierung guter Anliegen zu nutzen. Dasselbe gilt für Leute, die Restaurants eröffnen: Vielleicht beginnt es mit der Vorliebe für das Zubereiten von Nahrung, aber es geht auch darum, andere an neue Gerichte heranzuführen, den Kunden ein schönes Erlebnis zu vermitteln, und vielleicht um einen weiter gefassten Anspruch, zum Beispiel benachteiligten Jugendlichen Ausbildungsplätze zu bieten oder Bedürftige mit Essen zu versorgen. Oft gibt es eine sehr enge Verbindung zwischen dem, was wir gern tun, und dem, was wir in der Welt bewirken wollen.

  Nicht falsch verstehen, viele Unternehmen haben keine Mission, um anderen zu helfen. Aber ich glaube, sie sind auf dem Rückzug in unserer heutigen sehr transparenten Welt, in der jeder vernetzt ist, Informationen rasch weitergegeben werden und Skandale über Nacht entstehen können. »Geiz ist geil« ist so was von 80er. Und sei mal ehrlich: Möchtest du ein solches Unternehmen führen?

  
  Ich glaube, kein Geschäftsvorhaben wird gut laufen, wenn es sich nicht von der Einstellung verabschiedet, dass Gewinne wichtiger sind als Menschen. Es wird nicht genügend Beschäftigte finden, die dafür arbeiten wollen, oder Kunden, die dort kaufen wollen. Aus diesem Grund wirst du, wenn du dich näher mit der Hintergrundgeschichte aller Marken beschäftigst, die du gut findest, auf die Story eines Gründers stoßen, der Menschen auf irgendeine Weise helfen wollte und das zu einem wirkungsmächtigen Ziel entwickelt hat. Wenn du dir eine Vorstellung davon machen willst, schau dir die Mission Statements von Patagonia an im Vergleich zu einer Fast-Fashion-Marke oder Apple im Vergleich zu den Marken, die von Apple im Ringen um Dominanz auf dem Smartphone-Markt ausgestochen wurden. Den Marken, die du nicht so magst, fehlt es oft an diesem sinnvollen Ziel.

  Anderen zu helfen, ist für viele von uns eine starke Motivation. Wäre das nicht der Fall, dann würden wir niemals Leute für die wichtigsten Berufe in der Gesellschaft finden – im Gesundheitswesen, in Hilfsdiensten und in der Bildung. Seien wir ehrlich: Diese grundlegenden Tätigkeiten werden nicht ausgeübt, weil sie reich machen, sondern weil sie einen Sinn schaffen, indem man anderen hilft.

  Wir Menschen sind soziale Lebewesen. Einer unserer grundlegendsten Instinkte ist es, uns mit anderen zu verbinden und diese wiederum mit Dingen zu verbinden, die Gemeinsamkeiten zwischen uns schaffen, und sie zu unterstützen.

  Deshalb geht es bei der letzten dieser drei Fragen nicht um dich, sondern um alle anderen und alles andere. Andere Menschen. Tiere und Pflanzen. Die Erde. Dieses ganze Gewebe, in das wir als Menschen verflochten sind. Wir sind alle verbunden, und auch wenn es sich wie ein Klischee anhören mag, stimmt es doch. Wir müssen nur gelegentlich daran erinnert werden.

  Die Frage ist einfach: Was kann ich tun, um zu helfen? Du kannst das auch konkreter angehen: Welches Problem löse ich, welches Bedürfnis erfülle ich, was kann ich für die Menschen bewirken, mit denen ich mich beschäftige?

  Es hat seine Gründe, dass dies die dritte Frage ist. Sie steht nicht für sich allein, sondern sollte direkt aus deinen Antworten auf die beiden vorangehenden folgen. Was du gern machst, gibt dir eine Richtung, und deine Schmerzpunkte geben dir den Drang. Du hast bereits einen Faden. Herauszufinden, was du tun kannst, um zu helfen – wie du für andere und die Welt von Nutzen sein kannst –, ist die Antwort, die ihn verknüpft.

  Zu fragen, wie du anderen helfen kannst, ist nicht nur aus altruistischen Gründen von Bedeutung. Es ist auch grundlegend, um zu verstehen, wie dein Traum Form annehmen und seinen Platz in der Welt finden kann. Was immer du tun willst, es erfordert jemanden auf der anderen Seite des Tisches. Menschen, die deine Kleidung tragen, dafür werben und sie kaufen, die dein Essen zu sich nehmen, die mit dir über Social Media interagieren, die auf deine Konzerte gehen oder deine Dienste als Architekt, Designer oder Dekorateur in Anspruch nehmen.

  Darüber nachzudenken, wie du helfen kannst, ist ein Cheatcode, um dich in deinen künftigen Kunden hineinzuversetzen und herauszufinden, was er will und braucht (und wie du ihm einen Grund geben kannst, sich darüber hinaus einzubringen).

  Es ist auch eine Methode, um die Sinnhaftigkeit deines Traums zu prüfen und zu ergründen, ob er für andere irgendeine Bedeutung hat. Das fängt mit den potenziellen Käufern an, erstreckt sich jedoch auch auf jeden, den du brauchen wirst, um deinen Traum zu erreichen: Partner, Mitarbeiter, Unterstützer und Investoren. Wenn du herausfinden kannst, wie du anderen helfen willst und wie dein Traum das leisten kann, dann hast du eine Geschichte zu erzählen, mit der sich die Unterstützung erzielen lässt, die jeder Traum für sein Gedeihen benötigt.

  Das funktioniert auch umgekehrt, indem es diejenigen Personen herausfiltert, die für die Unterstützung deines Traums nicht die richtigen sind. Wenn jemand nicht an dasselbe glaubt wie du, wird es zu einer leichten Entscheidung, sein Geld oder seinen Rat nicht anzunehmen. Übereinstimmung in moralischen Fragen und Zielsetzung gehen oft Hand in Hand und können ein guter Test für alle sein, die dich umgeben.

  Die Wurzel deines Traums wird in etwas liegen, das du gern tust, aber um zu wachsen, muss er zu etwas werden, mit dem andere etwas anfangen können und das sie interessant, nützlich oder bedeutsam finden. So war es auch bei mir, als ich das, was als vereinzelte Social-Media-Beiträge begonnen hat, zu HelpBnk ausbaute. Ich fing an, Menschen nach ihren Träumen zu fragen, weil ich das interessant fand. Ich wollte wissen, was sie sagen würden, und schauen, ob ich ihnen helfen konnte. Als ich das häufiger tat, fing ich an, häufige Themen aufzugreifen: Die Leute standen vor denselben Hindernissen und ließen sich von verbreiteten Arten der Selbstsabotage ausbremsen. Ich erkannte, dass darin eine Chance lag, anderen zu helfen. In ihre Geschichten einzugreifen und sie dazu zu ermutigen, ihrem Traum zu folgen, ihre Erfolgsgeschichten als positives Beispiel für andere zu verbreiten und letztlich eine Plattform zu schaffen, die vielen weiteren Menschen ermöglicht, anderen zu helfen, damit noch mehr Träume ermutigt und erreicht werden.

  Ich habe nicht von Anfang an mit dieser Idee begonnen. Sie hat sich auf natürliche Weise entwickelt, indem ich meinen Instinkten folgte, Sachen ausprobierte und einige meiner eigennützigen Interessen mit den Bedürfnissen verband, die ich erkannte. Etwas, das ich gern tat und wirklich tun wollte, führte mich zu etwas, das ich tun konnte, um den meisten Menschen zu helfen. Heute erhalten Zehntausende irgendeine Form der Unterstützung durch die Plattform, die wir aufgebaut haben. Viele von denen, die Hilfe bekommen, werden dann selbst zu Helfern und revanchieren sich für die kostenlose Unterstützung, die sie erhalten haben.

  
  Darum ermuntere ich dich, diese drei Fragen in dieser Reihenfolge zu beantworten. Sie führen dich von innen nach außen, von dem, was du gern und gut machst, zu dem, was du für das Leben anderer bewirken kannst. Sie verbinden unsere Schmerzpunkte und unsere Zielsetzung mit unserer Fähigkeit, in der Welt ein Zeichen zu setzen. Das sind die Dinge, aus denen dauerhafte Träume geschaffen sind.

  Bonusfrage: Wie kann ich mir sicher sein?

  Nachdem du diese Fragen beantwortet hast, steht dir vielleicht ein klarer Traum vor Augen. Oder du hast eine Vorstellung von dem, was du tun willst, was dich im Laufe der Zeit zu deinem Traum führen sollte. So oder so hast du wahrscheinlich noch eine weitere Frage: Wie kann ich mir sicher sein, dass dies das Richtige ist? Woher weiß ich, dass dies wirklich mein Traum ist?

  Nichts im Leben ist gewiss, aber du willst ja die höchstmögliche Wahrscheinlichkeit dafür haben, es richtig hinzubekommen. Lässt sich das irgendwie garantieren? Die Antwort lautet: ja und nein. So richtig weißt du es erst, wenn du es ausprobiert hast, aber ich glaube, wenn du die drei Fragen sorgfältig beantwortet und deinen Traum oder die gewünschte Richtung identifiziert hast, ist es sehr unwahrscheinlich, dass du völlig falschliegst.

  Zum Glück gibt es eine Möglichkeit, zu überprüfen, ob deine Instinkte gut sind. Du musst nichts tun, und tatsächlich ist es besser, wenn du es gar nicht erst probierst. Lass die Idee einfach ein paar Tage sacken – oder auch ein paar Wochen, wenn es nötig ist. Warte ab und schau, was passiert.

  Wahrscheinlich wird eins von zwei Dingen geschehen. Entweder gerät die Idee in Vergessenheit und du wirst kaum noch daran denken, sofern du dich nicht aktiv darum bemühst. Oder das Gegenteil tritt ein und es fällt dir schwer, nicht über diesen Traum nachzudenken. Schon beim Aufwachen hast du ihn im Kopf, du denkst bei langen Meetings auf der Arbeit daran und beim Trainieren im Fitnessstudio. Du fängst an, Listen zu erstellen, Dinge in deine Notizen-App zu tippen und dir bis in die Nacht hinein YouTube-Videos darüber anzusehen. Die Idee hat sich in deinem Kopf festgesetzt und du kannst dein Verlangen nur stillen, indem du anfängst, darauf hinzuarbeiten. Du verfügst über eine Energie, die in etwas Greifbares umgesetzt werden muss. Zu diesem Zeitpunkt ist der Traum nicht mehr leichter gesagt als getan, sondern leichter getan als gesagt.

  Das ist der Lackmustest für einen sich entfaltenden Traum. Wenn du ihm die Gelegenheit gibst, sagt dir dein Unterbewusstsein, ob dies etwas ist, wofür du dich ernsthaft interessierst, oder ob es eine Idee war, die sich nur auf dem Papier gut anhörte. Denk nur daran, dass du, wenn dieser Test wirklich funktionieren soll, dich nicht im Kampf-oder-Flucht-Modus befinden solltest, dass du nicht von Sorgen über die Bezahlung der nächsten Rechnung erdrückt werden solltest. Dabei kann es hilfreich sein, deine Realität für eine Weile zu beurlauben: Statt über deine aktuelle finanzielle Situation nachzudenken, stell dir vor, du hättest fünf Millionen Pfund auf dem Konto. Stell dir vor, all deine finanziellen Probleme wären wie weggeblasen. Komm aus dem Überlebensmodus raus, damit du klar denken und deinem Traum Raum zum Atmen geben kannst.

  Wenn wir unseren Traum wirklich entdeckt haben, gibt es keinerlei Zweifel mehr. Die positive Seite unseres Gehirns lässt uns nicht dasitzen und nachgrübeln, sondern drängt uns dazu, mehr über das Geschäft herauszufinden, das wir gründen wollen, oder über den Berufsweg, dem wir folgen wollen. Es ist schwerer, dich davon abzuhalten, es zu tun, als es tatsächlich zu tun. So kannst du sicher sein, dass du deinen Traum gefunden hast.

  Ich verspreche dir, du wirst es merken, wenn du diesen Punkt erreicht hast. Es ist eins der besten Gefühle der Welt – die absolute Gewissheit, dass du dabei bist, etwas sehr Aufregendes zu tun, das dein Leben verändern könnte. Dass du dabei bist, das in Angriff zu nehmen, wofür du geboren wurdest. An diesem Punkt kannst du es kaum erwarten, endlich loszulegen, und dein Traum ist bereit, von der Idee zur Realität zu werden. Doch zuerst musst du die Freiheit schaffen, damit das geschehen kann.


  
  6.

  Befreie dich

  Als ich Caitlin kennenlernte, konnte kein Zweifel daran bestehen, dass sie einen Traum hatte. Sie war jung, ehrgeizig und wusste genau, was sie mit ihrem Leben anfangen wollte. Sie hatte sich schon den Namen für ihre Fotografie-Geschäftsidee ausgedacht: Chromatics by Caitlin.

  Als ich sie nach ihrem Traum fragte, erzählte sie mir: »Ich würde wahrscheinlich einfach reisen und dabei die ganze Zeit fotografieren. Ich will einfach überallhin gehen und vom Fotografieren leben.«

  Warum, fragte ich sofort, machte sie das nicht bereits?

  »Weil es zu schwer ist, den Punkt zu erreichen, an dem du genug Geld hast, um das einfach machen zu können. Ich müsste einen Job mit einem guten Gehalt annehmen, und dann müsste ich sparen …«

  Caitlins Antwort war erhellend. Es war eine Version dessen, was so viele Menschen sagen, wenn ich sie frage, warum sie nicht jetzt sofort ihrem Traum folgen. Tatsächlich ist das wohl das größte Hindernis, das uns von dem trennt, was wir im Leben am meisten wollen. Wir sagen uns, dass wir es nicht haben können. Dass wir es uns aufbauen müssen und es (vielleicht) später machen. Dass der Traum warten muss bis zu irgendeinem magischen »richtigen Zeitpunkt« in der Zukunft.

  Anders gesagt, Caitlin war gefangen – gefangen von all den Mythen, über die wir weiter vorne gesprochen haben, von der Vorstellung, dass man eine Arbeit braucht, um im Leben erfolgreich zu sein, und von ihrer Überzeugung, dass ihre Leidenschaft ein Hobby war und kein potenziell profitables Geschäftsvorhaben. Statt darüber nachzudenken, wie sie ihren Traum verwirklichen und ihn sich auszahlen lassen konnte, sorgte sie sich darüber, wie sie ihn sich leisten konnte. Sie glaubte, dass Fotografieren etwas wäre, das sie Geld kosten würde, statt zu erkennen, dass sie damit tatsächlich Geld verdienen konnte.

  Es war nicht Caitlins Fehler, dass sie so dachte. Niemand hatte ihr jemals etwas übers Geschäftemachen beigebracht. Wie alle anderen hatte sie ein paar alte Mantras über einen festen Job und schwere Arbeit in der Schule aufgeschnappt. Das bedeutete, dass sie einige offensichtliche Möglichkeiten übersah, ihren Traum zu finanzieren und auf der Stelle damit loszulegen.

  Die für sie relevanteste war ein Sponsoring. Das ist eine wichtige Finanzierungsquelle für viele junge Menschen, die ein modernes digitales Geschäftsvorhaben umsetzen möchten. Ob du online Fotos verkaufen, einen Podcast verbreiten oder Influencer werden willst – was dies alles verbindet, ist, dass du etwas potenziell Wertvolles schaffst: ein Publikum und eine Gemeinschaft, die sich für dich einsetzt. Wenn du das gut machst, werden Marken dafür bezahlen, um mit dir Partnerschaften einzugehen und sich diese Zielgruppe zu erschließen. Das ist einer der direktesten Wege, um das zu tun, was du gern machst, und dafür bezahlt zu werden. Selbst wenn du keine Anhängerschaft hast, kannst du das durch Zielsetzung erreichen. Suche eine Marke, die deine Ziele teilt, und bitte sie, dich jetzt zu unterstützen und zu fördern, ehe du eine große Nummer wirst. Du wirst staunen, wie viele Firmen darauf vorbereitet sind, jemanden frühzeitig zu fördern, wenn sie sich etwas davon versprechen.

  Ein Sponsoring war ideal für Caitlins Traum, und bei unserem ersten Gespräch schlug ich vor, sie sollte versuchen, eine Einigung mit einem Unternehmen namens lastminute.com zu erzielen, der ersten Reisemarke, die mir in den Sinn kam. Das war nicht geplant oder einstudiert: Der Name fiel mir einfach ein, als wir live vor der Kamera miteinander sprachen. Nachdem wir ihr Video gepostet hatten und es von über zehn Millionen Nutzern bei TikTok und Instagram gesehen worden war, nahm lastminute Kontakt zu ihr auf. Sie wollten ihren Traum unterstützen! Und genau so erblickte Chromatics by Caitlin das Licht der Welt. Bald wurden ihr Fotoreisen nach Amsterdam und nach Malta finanziert. Sie lebte den Traum, den sie ein paar Wochen zuvor noch für unmöglich gehalten hatte.

  Vielleicht denkst du jetzt: »Sie hat dieses Sponsoring doch nur wegen deiner Follower bekommen, Simon. Hättest du nicht Werbung für sie gemacht, dann hätte sie keine Chance gehabt.« Tja, das ist richtig und auch wieder nicht. Vermutlich war das der Grund, aber das heißt nicht, dass Caitlin nicht so oder so eine solche Unterstützung gefunden hätte. Hätte sie an ihren Traum geglaubt und genügend richtige Leute um Hilfe gebeten, dann hätte letztlich irgendjemand eingewilligt. Ich hatte ihr lediglich den Weg gewiesen und den Vorgang beschleunigt.

  Was Caitlin ausbremste, waren nicht ihre fehlenden Kontakte oder Online-Follower, sondern ihre eigene Überzeugung, dass ihr Traum unrealistisch wäre. Das ist die Lage, in der sich so viele Menschen befinden: Ihr Traum ist zum Greifen nahe, aber sie erkennen das nicht. Sie sind gefangen in einem Käfig aus gesellschaftlichen Regeln und ihren eigenen Zweifeln. Sie gehen davon aus, dass es unüberwindbar schwierig ist, das zu tun, was sie tun wollen, und geben auf, ehe sie es auch nur probiert haben.

  Wenn du dir erst einmal die Mühe gemacht hast, deinen Traum zu definieren, besteht der nächste Schritt deshalb darin, dir den Raum zu schaffen, um ihn zu verwirklichen. Du musst dich von all dem Ballast befreien, der zwischen dir und deinem Traum stehen kann. Nicht nur die Stufe überwinden, auf der du gefangen bist, sondern ein paar praktische Maßnahmen ergreifen, die dich bereit machen, den Traum zu verfolgen. Wie wir in diesem Kapitel sehen werden, hat die Freiheit, die du brauchst, verschiedene Formen: Du musst finanzielle Freiheit erlangen, du musst dein Denken von wenig hilfreichen Vorurteilen und selbstschädigenden Vorstellungen befreien, und schließlich musst du deine Idee befreien, damit die Leute davon erfahren und anfangen können, dir dabei zu helfen.

  1. Befreie deine finanzielle Situation

  Wenn Leute mir sagen, ihr Traum läge außerhalb ihrer Reichweite, ist der erste Grund, den sie dafür anführen, immer das Geld. Sie glauben, sie könnten ihre Stelle nicht aufgeben, weil sie Sicherheit in ihrem Leben repräsentiert. Sie glauben, es koste viel Geld, ein Unternehmen zu gründen. Und sie glauben, es würde lange dauern, ehe sie mit der Arbeit an ihrem Traum irgendetwas verdienen.

  All diese Überzeugungen sind falsch oder zumindest nicht annähernd so richtig, wie viele Leute behaupten. Nimm zum Beispiel deinen Arbeitsplatz. Er ist nicht sicher. Wenn die Wirtschaft den Bach runtergeht, dein Arbeitgeber ein paar große Kunden verliert oder seinen Investoren durch Kosteneinsparungen entgegenkommen muss, wird es deinen Arbeitsplatz nicht mehr geben, und das Unternehmen entlässt dich, ohne mit der Wimper zu zucken. Unternehmen haben zunehmend gelernt, ihren Umgang mit den Beschäftigten nach außen hin positiv darzustellen, aber die Kerngleichung bleibt immer dieselbe. Für die große Mehrheit der Arbeitgeber bist du nur so lange nützlich, wie du ihnen beim Erzielen von Gewinnen behilflich bist. Wenn sie deine Tätigkeit outsourcen oder dich durch Technik ersetzen können, werden sie das tun. Wenn du die Zukunft deines Arbeitsplatzes verstehen willst, schau dir Amazon an, wo zum Zeitpunkt der Entstehung dieses Buches insgesamt 750 000 Roboter in den Auslieferungslagern mit Verpackungs- und Versandaufgaben beschäftigt sind.9

  Wie sieht es mit den Kosten für die Unternehmensgründung aus? Bei so vielen entweder preiswert oder kostenlos erhältlichen Online-Tools und Plattformen waren sie noch nie geringer. Ohne technische Fachkenntnisse kannst du deine eigene Website erstellen und sie für fast kein Geld zum Laufen bringen. Auf Freelancer-Plattformen kannst du jemanden suchen, der dir zu einem günstigen Preis eine Marke entwickelt. Und du kannst dir durch Social Media kostenlos selbst ein Publikum schaffen und dich vermarkten.

  Wir kommen später ausführlicher auf die Details deiner Geschäftsgründung zu sprechen, aber zu diesem Zeitpunkt ist es wichtig, zu wissen, dass dies ohne sehr viel Geld möglich ist (und wie ich bereits sagte, kann es sogar von Vorteil sein, wenn du zu diesem frühen Zeitpunkt nicht viel Geld ausgeben – oder verschwenden – kannst).

  Dein Arbeitsplatz ist also nicht so sicher, wie du vielleicht glaubst, und ebenso wenig ist es kostspielig, dein eigener Chef zu werden. Doch viele beharren darauf, dass es für sie keine Option sei, ihre Arbeit aufzugeben, um neu zu starten. Das ist der Punkt, auf den ich hier das Augenmerk richten will, denn er ist das entscheidende Hindernis für so viele Menschen, die einen Traum haben und ihm nie nachgehen. Sie sind gefangen in einem Job, den aufzugeben sie sich nicht leisten zu können glauben.

  Ich will dir mal sagen, wie sich das meiner Erfahrung nach auf Leute ausgewirkt hat. Du gehst auf die Uni und machst den guten Abschluss, der, wie man dir erzählt hat, unverzichtbar für deine berufliche Laufbahn ist. Du arbeitest fleißig, um die Stelle in einer gut bezahlenden Branche zu bekommen – Finanzwesen, Beratung, Rechtswesen, Rechnungswesen –, die dir das Leben angenehm machen soll. Du bist beruflich erfolgreich, lernst einen brillanten Partner kennen und gründest eine wunderbare Familie, kaufst dir ein großes Haus mit einer hohen Hypothek und fährst zweimal jährlich in den Urlaub. Äußerlich betrachtet scheint das Leben super, und das erzählst du auch den meisten, die danach fragen. Du bist müde, klar, und ständig beschäftigt, ein Arbeitspferd für deinen Arbeitgeber und der Chauffeur für deine Kinder, aber dies ist das Leben, das du dir erträumt hast. Oder zumindest sagst du das. Die Wahrheit ist, dass du tief im Inneren nur schreien könntest. Deine Arbeit langweilt dich, vielleicht hasst du sie regelrecht. Du bist erschöpft und siehst keinen Sinn in alldem. Du hast einen Traum, aber hast die Hoffnung aufgegeben, dass du ihn jemals verwirklichst. Du würdest kündigen, wenn du könntest, kannst du aber nicht. Was wäre dann mit der Hypothek, den Urlauben, den Klassenfahrten?

  Um es ganz direkt zu sagen: Wenn du so weitermachst, entkommst du nie. Deine Berufslaufbahn wird zu einem Aufzug, bei dem dein Gehalt jedes Jahr höher werden muss, um mit deinen steigenden Kosten Schritt halten zu können. Du hast Angst davor, auszusteigen, denn wer würde schon, wenn er nur halbwegs bei klarem Verstand ist, aus einem fahrenden Aufzug springen?

  Viele Menschen entscheiden sich, zu bleiben, weil es sich wie die einzige Option anfühlt. Sie wissen nicht, dass es eine Version des Lebens gibt, bei der man nicht die ganze Zeit müde sein muss, oder wie großartig es sich anfühlt, wenn die Arbeit einen Sinn hat. Aber ich weiß, dass du einen Traum hast, weil du eingewilligt hast, dieses Buch nicht zu lesen, wenn du 100 Prozent glücklich und ausgefüllt bist in deinem Leben. Wenn du also willens bist, aus dem Aufzug zu steigen, ohne in die Tiefe zu stürzen, dann zeige ich dir, wie. So entkommst du dem Käfig und erzielst finanzielle Freiheit: der erste Schritt, um Raum für das Erblühen deines Traums zu schaffen.

  Es fängt damit an, eine Grundidee zu verstehen. Du musst aufhören, Zeit zu verkaufen, und anfangen, sie zu kaufen. Die meisten Menschen verkaufen Zeit: Sie stimmen zu, fleißiger zu arbeiten und mehr Verantwortung zu übernehmen, um mehr Gehalt zu bekommen, oder sie arbeiten in zwei oder drei Jobs parallel, um über die Runden zu kommen. Sie lassen andere darüber bestimmen, wie viel ihnen zusteht. Wenn sie mehr Geld brauchen, verkaufen sie einfach noch mehr Zeit, sie überlassen ihrem Arbeitgeber immer mehr von ihrer Arbeitskraft und Energie.

  Das Problem beim Verkaufen von Zeit ist, dass man eine Grenze erreicht. Du gibst und gibst, bis nichts mehr übrig ist. Der Großteil des von dir geschaffenen Wertes wird von deinem Arbeitgeber verschlungen, und der Großteil des Geldes, das er dir gibt, fließt in die Abzahlung der Hypothek, in deine Kinder oder in deine Rente, deren Nutzen dir jahrzehntelang verschlossen bleibt. Und weil du immer mehr geben musst, um Schritt zu halten, wirst du am Ende entweder unglücklich mit deinem Leben oder brennst völlig aus.

  Menschen dagegen, die Zeit kaufen, verkaufen das Ergebnis anstelle der Stunden. Sie bauen einen Betrieb und ein Team auf, und das ermöglicht es ihnen, mehr Gewinn zu erzielen, ohne sich dafür immer stärker aufzureiben. Die Leute, die sie einstellen, die Systeme, in die sie investieren, und die Beziehungen, die sie sich aufbauen, machen es ihnen möglich, Zeit zu kaufen. Sie werden im Laufe ihres Berufslebens immer freier, während jene, die Zeit verkaufen, immer stärker gefesselt sind.

  Dann kommt der clevere Teil: der wichtigste Unterschied zwischen einem Angestellten und einem Entrepreneur. Wenn du für jemand anderen arbeitest, wird umso mehr von dir erwartet, je erfahrener du wirst und je mehr Gehalt dir bezahlt wird. Immerfort musst du die Position und die Bezahlung rechtfertigen, für die du überhaupt erst so fleißig gearbeitet hast. Dann wird dein Gehalt zu einem leichten Ziel, wenn die Zeit reif ist für Einsparungen. Für einen Entrepreneur dagegen können die Dinge sich genau entgegengesetzt entwickeln. Oft wird umso weniger von dir erwartet, je mehr das Unternehmen wächst. Du hast ein brillantes Team geschaffen, das den Laden auch ohne dich am Laufen halten kann und dies auch häufig tut. Dir gehören noch genauso viele Anteile wie zuvor und du verdienst ebenso viel Geld (genau genommen mehr, weil das Unternehmen wächst). Aber du tust weniger, um es zu verdienen, und lebst von den ganzen Risiken, die du eingegangen bist, um das Geschäft überhaupt aufzubauen.

  Genau so erging es mir bei Fluid. Nach über zehn Jahren Unternehmensleitung räumte ich meinen Posten und wurde Vorstandsmitglied, sodass wir jemanden mit Konzernerfahrung als CEO holen konnten, der den Auftrag hatte, das Unternehmen zu veräußern. In dieser Zeit verdiente ich mehr als in jeder anderen Phase meines Lebens, während ich zugleich mit Abstand am wenigsten Arbeit verrichtete. All meine Investitionen in meine Firma hatten mir die Gabe des Einkaufens von Zeit verliehen. Das ist das berufliche Äquivalent dazu, wie Superreiche sich Zeit kaufen, indem sie für ihre Reisen Privatjets mieten.

  Das ist das Endziel: Zeit zu kaufen. Aber wie kommt man dorthin?

  Zunächst musst du eine Möglichkeit finden, dein eigener Chef zu werden. Wenn du noch nicht dazu bereit bist, morgen deine Stelle zu kündigen, denk darüber nach, deinen Vorgesetzten um Anteilskapital zu bitten. Und wenn er es dir nicht geben will, zieh in Erwägung, dir eine Arbeit zu suchen, bei der du Anteilseigner werden kannst. Oder gründe einen Nebenerwerb, mit dem du ausprobieren kannst, für dich selbst zu arbeiten und zu sehen, wie das ist, wenn du Zeit einkaufst.

  Das ist ein Rat, für den ich Ärger bekommen habe: Oft bekomme ich erboste Mails von Firmeninhabern, die es nicht gut finden, dass ich ihren Beschäftigten sage, sie sollen kündigen oder nach Anteilskapital fragen. Aber ich werde das auch weiterhin sagen, denn es ist eine der wichtigsten Wahrheiten über das Leben: Dir sollte ein Teil des Wertes gehören, den du schaffst. Arbeitgeber wissen das und verlassen sich darauf, dass die meisten ihrer Angestellten das entweder nicht wissen oder die Vorstellung akzeptieren, dass es nicht machbar ist (was zudem das nützliche Narrativ fördert, wie schwer es sei, sein eigener Chef zu sein). Eigenverantwortung bringt Freiheit, und ich werde mich niemals dafür entschuldigen, dass ich Menschen dazu ermutige.

  Wie du es auch anstellst, das Wichtige ist, dass du aufhörst, Zeit zu verkaufen. Dieses System ist praktisch darauf ausgerichtet, dich in einer bestimmten Art des Arbeitens gefangen zu halten, die nie ein Ende nimmt, bis du in Rente gehst. Das ist ein Traumkiller, es sei denn, du entscheidest dich, etwas dagegen zu unternehmen.

  Neben dem Erlernen des Einkaufens von Zeit ist auch die zweite Methode, dich finanziell zu befreien, simpel, aber schwierig umzusetzen. Du musst deine Ausgaben verringern. All diese wunderschönen Besitztümer, für die du so schwer gearbeitet hast, sind im Grunde genommen Gefängnisse, besonders wenn das Haus oder das Auto auf Kredit finanziert sind. Rechne es doch einfach mal durch: Angenommen, dein Auto kostet monatlich 500 Pfund. Wie viele zusätzliche Stunden im Monat braucht es, um das abzubezahlen? Wenn du deine Kosten auf diese Art betrachtest, erkennst du schnell, dass du für die Bank, den Autohändler und jeden anderen arbeitest, bei dem du in der Kreide stehen magst. Das ist der größte nur vorstellbare Anreiz, um so viele dieser Kosten und Schulden wie nur möglich loszuwerden.

  Das ist für die meisten Menschen ein sehr schwieriger Prozess (bei mir war es nicht anders), aber du wirst deinen Traum nicht erreichen, wenn du große finanzielle Verpflichtungen mit dir herumschleppst. Wenn der Traum dir wirklich wichtig ist, musst du die meisten kostspieligen Dinge aus deinem Leben streichen und die Tatsache akzeptieren, dass du auch mit weniger leben kannst. Das ist ein guter Lackmustest dafür, wie wichtig dir der Traum ist. Bist du bereit, das Notwendige zu tun, um finanziell frei zu werden und Raum dafür zu schaffen? Wenn der Traum echt und die Zielsetzung stark genug sind, lautet die Antwort auf diese Frage Ja.

  2. Befreie dein Denken

  »Wie kann ich Ihnen helfen?«

  Der Mann hinter der Bar, gut aussehend und tätowiert, fragte mich, was ich trinken wollte. Normalerweise bin ich derjenige, der die Fragen stellt, deshalb konnte ich der Versuchung nicht widerstehen. Ich fragte ihn, wovon er träume. Er antwortete, ohne zu zögern: Sein Traum war es, seine eigene Bekleidungsmarke zu gründen. Dann fragte ich ihn, wie viel er brauche, um loszulegen. Ich hatte an diesem Tag Bargeld dabei, und der Betrag, den er nannte, stimmte mit dem überein, den ich in der Tasche hatte. Als wir ein Video über ihn machten und seinen Traum bewarben, ging er durch die Decke. Ich dachte, eine Geschichte mit so einem glücklichen Anfang würde gewiss auch ein gutes Ende haben.

  Ein paar Monate später nahm er Kontakt zu mir auf. Er hatte das gesamte Geld ausgegeben und brauchte mehr. Mir wurde klar, dass er den Fehler gemacht hatte, der bei Menschen zu Beginn ihrer unternehmerischen Laufbahn so häufig ist. Er hatte versucht, wie ein großes Unternehmen zu handeln, während er ein kleines aufbaute.

  Wenn ich Menschen frage, die von einem eigenen Bekleidungsgeschäft träumen, wie sie das machen wollen, sagen sie mir oft, sie müssten ihre Entwürfe nach China schicken, eine große Bestellung aufgeben, jemanden für die Markenauszeichnung bezahlen, sich Influencer suchen, um dafür zu werben, mit Einzelhändlern ins Gespräch gehen und so weiter. An diesem Punkt haben sie noch nicht mal angefangen: Das Business ist immer noch nichts weiter als eine Idee.

  Was praktisch nie jemand sagt, ist: »Ich hab eine Nähmaschine; ich mache ein paar von meinen Entwürfen, verkaufe sie, mache noch ein paar, verkaufe die auch und dann immer so weiter.«

  Eine dieser Methoden hört sich professionell an, die andere amateurhaft, aber tatsächlich ist die Letztere die Blaupause für den Erfolg. Nehmen wir zum Beispiel Gymshark, eine der erfolgreichsten Modemarken, die in den letzten Jahren in Großbritannien entstanden ist. Ihr Gründer Ben Francis fing an, als er 19 Jahre alt war und als Lieferfahrer für Pizza Hut arbeitete. Er kaufte sich eine Nähmaschine und einen Siebdrucker und fing an, die Kleidung in der Garage seiner Eltern herzustellen. Er brachte sogar seine Großmutter dazu, ihm das Nähen beizubringen. Acht Jahre später, als er einen Anteil des Unternehmens verkauft hatte, wurde Gymshark mit deutlich über einer Milliarde Pfund bewertet.

  Die Moral dieser Geschichte ist, dass das Geschäft einfacher sein kann, als du glaubst. Aber die Leute machen es gern kompliziert, besonders wenn sie es noch nie gemacht haben. Sie erzählen dir, was alles nötig ist, ehe du eine Marke ins Leben rufen und etwas verkaufen kannst. Sie glauben, es würde mehr kosten und wäre schwieriger, als es eigentlich der Fall ist. Die Leute sagen mir ständig, sie bräuchten Investoren und Hunderttausende Pfund, um ihr Unternehmen in Gang zu bringen. Für viele ist das der Hauptgrund, warum sie gar nicht erst anfangen.

  
  Das ist größtenteils Quatsch. Und die meisten Unternehmen sind so schwierig, wie du sie machen willst. Du kannst gleich jetzt ein Geschäft gründen und innerhalb von Tagen an Kunden verkaufen, wenn du willst. Du kannst im laufenden Betrieb experimentieren, dazulernen und Verbesserungen vornehmen. Du wirst nicht ewig die von dir verkauften Kleider am Küchentisch nähen, aber es ist ein viel besserer Einstieg, als eine Menge Zeit und Geld zu investieren, als wärst du Nike, ehe du auch nur ein einziges 
T-Shirt verkauft hast.

  Das alles spricht für die herausragende Bedeutsamkeit der Einstellung, die wie gesagt eins der bestimmenden Merkmale erfolgreicher Menschen ist. Die Aufgabe, eine solche Bekleidungsmarke von Grund auf ins Leben zu rufen, ist für jeden die gleiche, aber zwei verschiedene Menschen können sie auf ganz unterschiedliche Weise wahrnehmen – der eine als kompliziert, der andere als geradlinig; der eine als etwas, das sorgfältig geplant werden muss, der andere als etwas, in das man direkt einsteigen kann. Das ist der Grund, warum die Einstellung so wichtig ist und einen Unterschied ausmacht.

  Du musst für die richtige Einstellung sorgen, ehe du darauf hoffen kannst, deinen Traum ernsthaft umzusetzen. Ohne die richtige Einstellung wird dir jedes Hindernis auf deinem Weg doppelt so groß erscheinen, wie es tatsächlich ist, und jede Chance doppelt so weit entfernt.

  Zum Glück ist die Einstellung etwas, das man erlernen kann. Du kannst deinen Verstand so schulen, dass er bereit ist für die Herausforderungen, die das Verfolgen eines Traums mit sich bringt. Nach der finanziellen Befreiung ist deine Befreiung von den Fallstricken einer negativen Einstellung der entscheidende nächste Schritt.

  Wenn ich vom Schulen deines Verstandes spreche, erwartest du wahrscheinlich, dass ich dich jetzt aufbauen will und dir sage, du sollst hohe Ambitionen haben und mutig sein. Dass sich alles um Risiken, Energie und eine Alles-oder-nichts-Strategie dreht.

  Da muss ich dich enttäuschen. Die Sache ist ein bisschen komplizierter. Natürlich brauchst du den Traum und Ambitionen – den ruhelosen Teil deines Gehirns, der dich vorwärtsdrängt. Und wie ich später noch erläutern werde, ist das Eingehen von Risiken ein entscheidender Bestandteil des Weges. Aber du musst diese Dinge auch mit pragmatischeren Instinkten abwägen, die es dir ermöglichen, den nächsten Tag und den nächsten Verkauf zu überleben. Du musst erkennen, dass es in Ordnung ist, sich in kleinen Etappen vorwärtszubewegen, und dass eine lange Reise sich über einen langen Zeitraum erstrecken kann, Schritt für Schritt. Wo andere von Drei-, Fünf- oder Zehnjahresplänen sprechen, solltest du eine ganze Reihe von Eintagesplänen haben, die auf die nächste greifbare Maßnahme fokussiert sind, die du ausführen kannst – den nächsten Schritt. Verstehst du jetzt, warum ich das Treppenhaus gekauft habe?

  Du brauchst diese Beständigkeit, um deine große Ambition zu verfolgen, denn ein gewaltiger Traum kann nicht auf einen Rutsch verwirklicht werden. Das ist, als wolltest du eine Geburtstagstorte mit einem Bissen verschlingen. Wenn du das versuchst, wird es dir misslingen, und höchstwahrscheinlich wirst du nie wieder eine Geburtstagstorte wollen. Und wenn du zu intensiv darüber nachdenkst, verlierst du den Mut, es überhaupt erst zu versuchen.

  Essen ist dafür eine gute Analogie. Wenn du beschließt, ab morgen Diät zu halten, ist ein kleines Ziel viel nützlicher als ein großes. Sag nicht, dass du ein Jahr lang ohne Chips, Schokolade oder Limonade auskommen willst. Fang mit einem Tag an. Und dann lass ihm einen weiteren folgen. Schaff eine Gewohnheit, und nach nicht allzu langer Zeit hast du (größtenteils) die schlimmsten Ernährungssünden getilgt. Hättest du dagegen damit angefangen, dir ein ganzes Jahr lang alles zu verkneifen, kann ich dir beinahe garantieren, dass du irgendwann schwach geworden wärst, und dann würde sich alles um den Tag drehen, an dem du gescheitert bist, und nicht um die Tage, an denen du es geschafft hast.

  Auch hier ist alles eine Frage der Einstellung. Ob du dich aufbaust oder herunterziehst, ob du dir die Dinge schwer machst oder erreichbar – das ist alles deine Entscheidung. Ich habe eine suchtgefährdete Persönlichkeit, deshalb arbeite ich daran, diese Schwäche zu nutzen. Ich trinke nicht und habe niemals Drogen genommen, aber ich erlaube mir eine Abhängigkeit. Eine, die mir Spaß macht und die ich für gesund halte – nämlich Entrepreneur zu sein. Wir alle können unseren Schwächen nachgeben und sie sogar zu unserem Vorteil einsetzen. Willst du darüber jammern, dass du so bist, wie du bist, oder willst du dich lieber fragen: Wie kann ich davon profitieren?

  So wie du dich selbst annehmen solltest, musst du auch ehrlich darüber sein, wie viel du zu lernen hast. Dein Traum kann etwas einschließen, das du bereits sehr gut kannst, oder etwas, das du noch nie ausprobiert hast. So oder so kann ich dir garantieren, dass du unterwegs eine Menge Fehler machen und Dinge tun wirst, auf die du später mit Beschämung zurückblickst. Das ist völlig in Ordnung, wenn du es zulässt. Aber viele tun das eben nicht. Auch dies ist eine Frage der Einstellung.

  Das ist das Komische an einer positiven Haltung gegenüber Misserfolg, Wachstum und Lernen. Wir verstehen es, weil wir es auf unsere Beziehung zu Menschen anwenden, die uns wichtig sind. Wenn du Kinder hast, dann weißt du, dass du nicht über deinen Dreijährigen lachst, der den Ball nicht richtig trifft oder ein neues Wort nicht auf Anhieb lesen kann. Du hilfst ihm, ermutigst ihn und bejubelst ihn, wenn er es schafft. Bei einem gleichaltrigen Freund wirst du wahrscheinlich lachen, wenn er stolpert, aber dann versuchst du, ihm zu helfen. Neulich zum Beispiel habe ich mit dem Radsport angefangen und fuhr zum ersten Mal mit am Pedal befestigten Schuhen wie ein Möchtegernprofi. Ich war mit einem Freund unterwegs, der ein viel erfahrenerer Radsportler ist, und wie abzusehen fiel ich beim ersten Hügel auf die Nase. Nachdem mein Freund aufgehört hatte zu lachen (was einige Zeit dauerte), sagte er mir das, was ich hören musste: »Geh nächstes Mal in einen niedrigeren Gang, bevor du einen Hügel hochfährst.« Und das war das letzte Mal, dass ich vom Rad gefallen bin.

  Wir haben diese positive Einstellung bei anderen, wo wir erkennen, dass für den Erfolg Hilfe und Unterstützung nötig sind, aber nur selten räumen wir uns denselben Spielraum ein. Bei unseren eigenen Misserfolgen sind wir eher streng und kritisch statt unterstützend und verständnisvoll. Wir erwarten, dass wir es beim ersten Mal gleich richtig machen, und verurteilen uns dafür, wenn wir es nicht schaffen. Das zu verändern – sich selbst den Raum zum Scheitern und den Raum zum Lernen zu geben –, ist ein wichtiger Schritt, um seinen Geist so zu schulen, dass er für das Verwirklichen eines Traums bereit ist.

  Das ist wichtig, denn deine Einstellung beeinflusst, wie du mit den unvermeidlichen Höhen und Tiefen umgehst, die dir auf dem Weg zum Erfüllen deines Traums begegnen werden. Steigst du ein in die Schuldzuweisungsnummer und geißelst dich selbst für jeden Fehlschlag? Oder nimmst du es philosophisch und akzeptierst, dass es schwer ist, dass manches eben schiefgeht und dass du eine Menge zu lernen hast? Ich kann dir versprechen, wenn du den ersten Weg nimmst, wirst du letztlich ausbrennen und lange vor dem Erreichen der Ziellinie die Segel streichen.

  Nachsicht dir selbst gegenüber und die Bereitschaft, deinen Ehrgeiz mit Geduld zu versetzen, ist ein Teil der Einstellung, die du brauchst. Ein anderer ist die Neigung zum Handeln. Eher etwas zu tun, als darüber zu reden. Ob es jemandem wirklich ernst ist mit seinem Traum, kann ich immer daran erkennen, mit welchen Worten er ihn beschreibt. Er sagt dann nicht: »Ich werde«, oder: »Ich möchte«, oder: »Ich habe die Absicht.« Er sagt: »Ich schaffe eine Modemarke«, »Ich eröffne eine Bäckerei«, »Ich promote meinen Twitch-Kanal«, »Ich mache den Pilotenschein«, »Ich helfe, die Obdachlosigkeit zu beheben«. Er bringt die Zukunft in die Gegenwart und überwindet damit eine Vielzahl der Hindernisse, die andere zwischen sich und ihren Traum stellen. Wenn du deinen Traum zu etwas Zukünftigem machst, ist die Wahrscheinlichkeit groß, dass er immer dort bleibt. Um das zu vermeiden, denk nicht mehr »Ich werde«, sondern sag stattdessen: »Ich mache.«

  Letztlich ist die Einstellung nichts weiter als die Art und Weise, wie du die Welt betrachtest. Ich glaube, die Einstellung, die du brauchst, um einen Traum zu verwirklichen, verknüpft Optimismus mit Realismus, kombiniert Entschlossenheit mit der Akzeptanz, dass dir Dinge missglücken werden, und gibt dem Handeln beharrlich die größte Priorität – am besten jetzt gleich. Richtig ausgeführt, ist das unglaublich kraftvoll und steht dir zudem gänzlich zur Verfügung. Du kannst deine Einstellung schulen und dich von dem negativen Ballast befreien, den so viele Menschen mit sich herumtragen. Du kannst dein Denken befreien, kostenlos, und dadurch gehst du einen der wichtigsten Schritte auf dem Weg zur Erfüllung deines Traums.

  3. Befreie deine Idee

  Wenn ich mit meinem Mikrofon unterwegs bin, geht es mir darum, Menschen zu ermutigen – manchmal auch zu überreden –, den letzten Schritt zu tun, der nötig ist, um mit einem Traum loszulegen: ihn aus ihrem Kopf heraus und in die Welt zu bringen. Es ist erstaunlich, wie viele Leute mit einer großen Idee durchs Leben laufen und sie geheim halten. Eines Morgens kam ich in einem Pendlerzug mit einem Koch ins Gespräch, der davon träumte, sein eigenes Cateringunternehmen zu gründen. Aber er fürchtete sich davor, es auszuprobieren, weil er gerade eine große Hypothek aufgenommen hatte und sein Chef ihm gesagt hatte, was für ein gewaltiges Risiko eine Kündigung bedeuten würde. Als wir eine Weile so dasaßen und redeten, wurde bald deutlich, dass er alles Notwendige hatte, um es zu tun. Er kannte die Branche in- und auswendig, von den Produktkosten bis zur Gewinnmarge. Er hatte das Wissen und die Erfahrung. Er hatte Glaubwürdigkeit und Kontakte. Er musste nur einen entschlossenen Schritt tun.

  Wenn du deine finanzielle Situation befreit und deine Einstellung für die bevorstehende Aufgabe geschult hast, bist du beinahe da. Doch eins bleibt noch, und das ist, die Idee selbst zu befreien: den Traum von etwas, über das du nachdenkst, zu etwas zu machen, über das du sprichst, und schließlich ein Plan, aufgrund dessen du handeln kannst.

  In der Theorie sollte das der einfachste Schritt sein, aber es kann auch der schwierigste sein. Die Leute haben nun mal Angst davor, wie andere reagieren, wenn sie ihren Traum laut aussprechen. Sie sorgen sich, dass man sich über sie lustig macht oder sie nicht ernst nimmt. Sie denken, wenn sie ihre embryonale Idee der öffentlichen Begutachtung und Kritik preisgeben, könnte sie augenblicklich zerstört werden.

  Das sind verständliche Ängste, aber sie sind eigentlich nicht rational. Du wirst immer auf Kritik stoßen, doch das ist nur von so viel Bedeutsamkeit, wie du ihr einräumst. Und die Maßgeblichkeit wird bei Weitem davon übertroffen, was andere tun können, um dir bei deinem Traum zu helfen, wenn du ihn erst mal öffentlich gemacht hast. Der Nutzen, von deiner Idee zu erzählen und um Hilfe zu bitten, ist immer größer als die Kosten.

  Deshalb verbringe ich so viel Zeit damit, herumzulaufen und andere zu ermutigen, ihren Träumen eine Stimme zu geben und sie in unserer millionenstarken Community zu promoten. Eine Idee ist nichts wert, ehe man anderen davon erzählt und sich von jedem Hilfe holt, der einen auf diesem Weg unterstützen kann.

  Denk nur an Caitlin, die sich, nachdem sie ihren Traum laut ausgesprochen hatte, ein Sponsoring zum Reisen durch die Welt und Fotografieren sichern konnte. Oder an Sam in Hongkong, die ihren Traum, nur wenige Tage nachdem sie ihn mir erzählt hatte, vor einer Schar von potenziellen Investoren und Kunden präsentierte. Oder an die junge Frau, die mir sagte, ihr Traum sei es, Formel-1-Fahrerin zu werden: Nachdem ich ihr Video veröffentlicht hatte, erhielt sie einen unterstützenden Post von ihrem Helden Lewis Hamilton. Du brauchst dafür keine große Plattform. Erzähl einfach deinen Freunden, deiner Familie und deinen Kollegen davon. Mach deine Idee publik und bekunde deine Absicht.

  Ich wette, du wirst überrascht sein von den Reaktionen, die du bekommst. Natürlich gibt es Unruhestifter in der Welt und Leute – besonders online –, die nichts Besseres zu tun haben, als die Träume anderer zu kritisieren. Doch die große Mehrheit der Menschen ist gut und wird versuchen, dir zu helfen, wenn es geht. Unterschätze niemals die Kraft der dir Nahestehenden, wenn es darum geht, dir bei einem geschäftlichen Vorhaben zur Seite zu stehen. Wenn du genügend Leuten davon erzählst, was du vorhast, wirst du bald feststellen, dass die Freundin deiner Schwester einen tollen Designer kennt, dein Cousin macht dich mit jemandem bekannt, der sich mit Vertrieb auskennt, und der Bruder deines alten Schulfreunds ist Einkäufer für genau die Produkte, die du herzustellen beabsichtigst. Vielleicht kann deine Großmutter dir sogar das Nähen beibringen.

  So was es bei Ronald, auch bekannt als Erre Flow. Als ich ihn kennenlernte, erzählte er mir von seinem Traum, als DJ zu arbeiten, sagte aber, er wüsste nicht mal, wie viel er für ein Set verlangen könne. Also lud ich ihn zu mir nach Hause ein, ließ ihn für Dodge Woodall auflegen, den Gründer des Bournemouth-7s-Festivals, und eine Woche später war er gebucht, um dort aufzutreten. Ein Gespräch hatte ihm zuerst ein Vorspielen und dann einen Gig bei einem der größten Festivals des Landes verschafft. Du kannst eine solche Unterstützung bekommen, aber nur, wenn du danach Ausschau hältst und bereit bist, von deinem Traum zu erzählen. Anders, als viele glauben, geht es nicht darum, wen du kennst, sondern wen du um Hilfe bittest.

  Unterstützung gibt es überall, und das kann ich mit solcher Gewissheit sagen, weil ich weiß, was passierte, nachdem wir HelpBnk ins Leben gerufen haben. Ich hatte angenommen, es würden sich weitaus mehr Leute bei uns registrieren, die Hilfe suchten, als solche, die Hilfe anboten. Wenn wir ein Problem hätten, dann dass wir nicht genügend Mentoren hatten, um die Nachfrage der Menschen zu decken, die Unterstützung brauchten. Dann schalteten wir die Registrierungsmöglichkeit frei und wurden regelrecht überschwemmt von Leuten, die Helfer sein wollten. Es war genau das Gegenteil dessen, was wir erwartet und geplant hatten. Und es war ein sehr schönes Beispiel dafür, dass es dort draußen wirklich Unterstützung gibt und dass der Wunsch, anderen zu helfen, unglaublich stark ist, wenn sich nur die Gelegenheit bietet.

  Es ist eine simple Gleichung: Wenn du willst, dass andere dir helfen, musst du ihnen die Chance dazu geben. Du musst deine Absichten erklären, über deinen Traum sprechen und die Herausforderungen erwähnen, mit denen du rechnest. Und du musst offen sein für Feedback und Kritik, damit Menschen mit der richtigen Erfahrung dich darauf aufmerksam machen können, wo du falschliegen könntest, oder dich auf etwas hinweisen können, das du vielleicht noch nicht bedacht hast.

  Manche Leute glauben, sie müssten im Geheimen arbeiten, alles selbst machen und das Endergebnis erst dann enthüllen, wenn es perfekt ist. Sie wollen, dass alles hübsch ordentlich ist, alle Fältchen herausgebügelt sind, ehe sie es der Welt präsentieren. Das ist verständlich, wenn du Bildhauer oder Maler bist, aber für die Mehrzahl der Geschäftsvorhaben ist das die total falsche Vorstellung. Die Zeit, in der du Hilfe brauchst, ist die des Aufbaus und Herausfindens. Wenn deine »Skulptur« nichts weiter ist als ein solider Stein mit ein paar herausgemeißelten Ecken. Wenn es sich chaotisch anfühlt. Dann brauchst du alle Hilfe, alles Feedback, allen Expertenrat und alle Unterstützung, die du nur bekommen kannst.

  Es ist schwer, um Hilfe zu bitten, und wenn du von jemandem Hilfe möchtest, kann ich dir einen Tipp geben: Bitte ihn nicht, dein Mentor zu sein. Das würde bedeuten, dass er mehr Zeit und Energie investieren muss, als er wahrscheinlich erübrigen kann. Stell stattdessen eine einfache Frage, und du erhöhst deine Chancen maßgeblich, eine positive Antwort zu bekommen. Bei solchen Interaktionen solltest du immer darauf abzielen, mit einer wichtigen Erkenntnis aus dem Gespräch herauszugehen, die du zuvor noch nicht hattest.

  Du musst tapfer sein, um deine Idee nach außen zu tragen, solange sie sich noch neu und verwundbar anfühlt, um nach Unterstützung zu fragen und dich als jemand bloßzustellen, der mitten in der Entwicklung ist und noch eine Menge zu lernen hat. Jeder beginnt so die Reise zu seinem Traum. Den Erfolgreichen war es nicht peinlich zuzugeben, was sie nicht wussten, und um Hilfe zu bitten. Dagegen haben die Gescheiterten wahrscheinlich versucht, zu viel auf eigene Faust zu machen.

  Selbst nach über 35 Jahren als Unternehmer gibt es immer noch so vieles, von dem ich nicht weiß, wie es geht. Ich gebe gern zu, dass ich nicht alles weiß, denn es zeigt, dass ich immer um Hilfe gebeten und Menschen gefunden habe, die mich mit einer bestimmten Fähigkeit oder ihrem Wissen unterstützt haben. Du kannst nicht Experte für alles sein und solltest das auch gar nicht anstreben. Viel besser ist es, wenn du der Hüter des Traums bist, der die richtige Hilfe und Unterstützung finden kann, wenn sie am nötigsten ist. Du wirst es im späteren Leben bereuen, wenn du einen Traum hast, ihn aber nicht verwirklichst, weil du nie um Hilfe gebeten hast.

   

  Einzugestehen, was du nicht weißt und wann du Unterstützung brauchst, ist nur ein Teil dessen, dich und deinen Traum für die Welt zu öffnen. Wenn du irgendeinen ernsthaften Fortschritt dabei machen willst, brauchst du die Art von Freiheit, die ich in diesem Kapitel besprochen habe: Freiheit in deinen Finanzen, Freiheit in deinem Denken und die Freiheit, deinen Traum selbst Menschen zu erzählen, die vielleicht nicht damit einverstanden sind oder Kritik an dir üben.

  Ohne diese Freiheit wirst du dich schwertun, denn einen ehrgeizigen Traum zu verwirklichen, ist keine leichte Sache. Und es ist doppelt so schwer, wenn du die Last einer großen finanziellen Verpflichtung mit dir herumträgst oder eine negative Einstellung zu der bevorstehenden Aufgabe oder deinen eigenen Fähigkeiten hast. Diese Last abzulegen, ist sehr wichtig. Es macht den vor dir liegenden Weg frei von den Hindernissen, die du selbst geschaffen hast. Dies ist der nächste Schritt, mit dem wir uns befassen werden: wie du darüber denkst, deine Arbeit zu kündigen, dein Vorhaben zu beginnen und den Traum von einer Idee in deinem Kopf in eine Realität zu verwandeln, die dein Leben für immer verändern wird.


  
  7.

  Ein Schiff bauen

  Vor einiger Zeit beschloss ich, ein Experiment durchzuführen. Wenn ich Leuten 2000 Pfund dafür bot, auf der Stelle zu kündigen und ihren Traum zu verfolgen, wie viele würden annehmen? Ich ging zur Carnaby Street in Soho, weil ich wusste, dass dort viele Passanten unterwegs waren, und wartete ab, wie lange es dauern würde, das Geld loszuwerden.

  Wir waren den ganzen Tag dort und sprachen ausführlich mit gut 50 Menschen. Manche hielten das für einen Witz oder für einen Betrug. Andere zogen es ernsthaft in Betracht, entschieden dann aber entweder, dass es nicht genug Geld war oder dass sie nicht genug Zuversicht hatten, einfach aufzuhören, oder sie glaubten nicht, dass sie mit ihrem Traum Erfolg haben könnten. Von all diesen Menschen entschied sich nur einer, das Angebot anzunehmen.

  Dieser Tag bleibt mir in Erinnerung, denn er belegte, wie schwierig der Schritt zwischen »einen Traum haben« und »einem Traum folgen« für viele Menschen ist. Genau dann, wenn der Traum in Reichweite gelangt, schrecken sie davor zurück, statt darauf zuzulaufen. Plötzlich vergrößern sich alle ihre schlimmsten Ängste davor, wie das wohl sein wird. Die Möglichkeit des Scheiterns wird zu real, und sie lassen ihre Ambitionen von ihren Zweifeln aufzehren. Was als Riss in der Straße zu deinem Traum begonnen hat, wird bald zu einer Spalte, die zu breit ist, um sie zu überwinden.

  Dieses Hindernis zu überwinden, ist der letzte Schritt, den du tun musst, ehe du mit der Verwirklichung deines Traums beginnen kannst. Bis jetzt haben wir besprochen, wie wichtig ein Traum ist, wie du diese Idee und die Zielsetzung aus deinen Lebenserfahrungen beziehen kannst und wie du den Raum in deinem Leben, deiner finanziellen Situation und deinem Denken schaffst, um ihn Wurzeln schlagen zu lassen. Nun ist es an der Zeit, zu handeln. Dein Leben zu verändern, indem du deinen Traum lebst. Diesen gefährlichen, nervenaufreibenden und notwendigen Schritt zu tun, zwischen dem Nachdenken über etwas und der tatsächlichen Umsetzung.

  An dieser Stelle begegnet dir womöglich die Vorstellung des »Verbrennens der Schiffe«.* Wie die erobernden Armeen vergangener Jahrhunderte, die manchmal ihre eigenen Schiffe in Brand setzten als Symbol dafür, dass sie die Rückkehr verweigerten, sind künftige Entrepreneure aufgefordert, sich vollständig auf ihr neues Vorhaben einzulassen und sich keinerlei Gelegenheit zum Rückzug zu geben. Ich stimme dem im Kern zu und werde später in diesem Kapitel etwas über die Wichtigkeit schreiben, »aufs Ganze zu gehen«, und wie man das erreicht.

  Doch zunächst möchte ich dir eine etwas andere Idee vorstellen: nicht ein Schiff zu verbrennen, sondern eins zu bauen. Dich bereit zu machen, damit du seetüchtig bist, wenn du zur Verfolgung deines Traums aufbrichst. Die Fertigkeiten, Kenntnisse, Erfahrungen und Kontakte aufzubauen, die du brauchen wirst, um deine Reise zu beginnen – die Ausrüstung, die es dir ermöglicht, aufzubrechen, ohne zurückkehren zu müssen. Aber nicht mehr, als du brauchst. Denn dies ist eine Fahrt, bei der du mit leichtem Gepäck reisen und dich schnell bewegen können musst. Was ich hier beschreibe, ist nicht die entspannte Arbeit von Jahren, sondern eine Sache von Wochen oder Monaten, um deine Taschen zu packen und dich bereit zu machen. Dies ist etwas, das du schnell machen musst, wenn du es überhaupt machen willst.

  Schritt eins: Bereit für die Kündigung

  Viele Menschen fragen mich, ob sie ihre Arbeit aufgeben müssen, um ihrem Traum zu folgen. Die einfache Antwort lautet Ja, aber oft ist es doch ein bisschen komplizierter.

  Es gibt keine zwei Personen mit genau denselben Umständen, doch die meisten haben eine Menge gemeinsam. Ich will dir hier ein paar typische Szenarios beschreiben und wie du meiner Meinung nach vorgehen sollst, wenn sie deine Situation wiedergeben.

  Manche Menschen hassen ihre Arbeit, was die Entscheidung erleichtert. Du solltest so schnell wie möglich kündigen und nie mehr zurücksehen. Und zwar auch dann, wenn du dich noch nicht zu 100 Prozent bereit fühlst, ein Unternehmen zu gründen oder deinen Traum zu verfolgen. Such dir eine andere Stelle, arbeite für jemanden, den du respektierst und von dem du lernen kannst, und gehe von diesem Umfeld weg, das dir die Lebensgeister aussaugt. Niemand bereut es je, einen miesen Arbeitsplatz verlassen zu haben, und viele wünschten, sie hätten es schon früher getan.

  Was, wenn du deine Arbeit nicht hasst und dir Sorgen machst, die damit verbundene Sicherheit einzubüßen? Vielleicht hast du deinen Traum im Hinterkopf, weißt aber nicht, ob du schon dafür bereit bist. Ich will an dieser Stelle ehrlich mit dir sein, und du musst ehrlich mit dir selbst sein. Je länger du mit dieser Einstellung an diesem Arbeitsplatz bleibst, umso weniger wahrscheinlich ist es, dass dein Traum jemals wahr wird. Du befindest dich in einer Komfortzone, und ihre Schwerkraft wird umso größer, je mehr du dir gestattest, an Ort und Stelle zu verharren. Wenn du keine bewussten Anstrengungen unternimmst, um dieser Falle zu entkommen, kannst du deinen Traum genauso gut gleich ganz aufgeben.

  Darum sage ich, selbst wenn du nicht gleich morgen deine Kündigung einreichst, solltest du dich proaktiv dafür bereit machen. Wenn du noch Zeit brauchst, ist das in Ordnung, aber du musst einen Plan machen, um sie klug zu nutzen. Das kann ein intensives Bemühen bedeuten, Geld zu sparen und eine Kriegskasse für den Start deines Geschäftsvorhabens zu schaffen. Es kann auch die ersten Schritte in Richtung deines Traums als Nebenerwerb bedeuten – jene ersten T-Shirts herzustellen und zu verkaufen, einen Bücherstand bei einem Trödelmarkt zu betreiben, um dich auf die Eröffnung einer Buchhandlung vorzubereiten, deine Social-Media-Präsenz aufzubauen und Kunden oder Sponsoren für dein wie auch immer geartetes Online-Business zu finden. Ob du dir ein finanzielles Polster zulegst, dir Fachwissen aneignest oder Kontakte in dem von dir gewählten Gebiet knüpfst, so baust du ein Boot, das in der Lage ist, dich zu deinem Traum zu befördern.

  Was immer du tust, nutze die Zeit, um etwas zu tun und auf deinen Traum einzuzahlen. Wenn du dir einfach sagst, dass du zum Jahresende kündigst oder rechtzeitig vor dem Sommer, dann garantiere ich dir, dass du bis in alle Ewigkeit so weitermachst. Du musst ehrlich genug sein, dass du entweder ernsthafte Pläne machst, deinem Traum zu folgen, oder ihn komplett aufgibst.

  Was immer du tust, lass dir dafür nicht allzu viel Zeit. Eine gute Faustregel ist: Wenn du dich einmal für deinen Traum entschieden hast, solltest du innerhalb von sechs Monaten daran arbeiten. Das ist genug Zeit, um alle Vorkehrungen zu treffen und dich bereit zu machen. Dauert es länger, so schwindet deine Entschlossenheit, oder der Moment zieht vorüber.

  Die Monate, nachdem ein Traum sich in dir festgesetzt hat, sind kostbare Zeit. Du bist begeistert, voller Energie und kannst kaum erwarten, loszulegen. Wenn du weiter mit deinem Traum vorankommst, erhältst du diese Gefühle aufrecht, als würdest du bei einem Feuer Scheite nachlegen. Tust du jedoch nichts, geht der Brennstoff aus und die Flammen erlöschen. Wenn du deine Energie und Schaffenskraft nicht ausnutzt, bekommst du sie möglicherweise nie mehr zurück. Es ist ein bisschen so, wie es Andy Dufresne in einem meiner Lieblingsfilme Die Verurteilten, sagt: »Ich schätze, es läuft im Grunde auf eine einfache Entscheidung hinaus. Entweder du lebst, oder du stirbst.«

  Ich verstehe, dass das Aufgeben einer Vollzeitbeschäftigung für die einen schwerer ist als für die anderen. Wenn du in deinen 20ern bist und im Einzelhandel oder im Dienstleistungssektor arbeitest, hast du relativ wenig zu verlieren und alles zu gewinnen. Bist du dagegen älter und andere sind von dir finanziell abhängig, dann wirst du sicher deine Zweifel haben. Aber wenn du bis hierhin gelesen hast, weiß ich, dass dein Traum echt ist und dass er in dir arbeitet. Ich kann dir versprechen, dass dieses Gefühl der Rastlosigkeit nicht verschwindet. Der Traum gibt keine Ruhe, sosehr du auch auf deine Ängste hörst. Es ist menschlich, sich Sorgen zu machen über die Konsequenzen einer Entscheidung, die zu treffen wir im Begriff sind, aber wir müssen auch daran denken, dass Reue durch Entscheidungen entstehen kann, die wir nicht treffen. Wir können die Dinge durch fehlendes Handeln ebenso in den Sand setzen wie durch Handeln.

  An diesem Punkt, wenn du wahrscheinlich genau weißt, wovon du träumst und wie wichtig das für dich ist, wird Untätigkeit zu deinem Feind. Es zu vermasseln, ist in Ordnung: Du lernst aus deinen Fehlern, erholst dich und machst es besser. Aber nichts zu tun, ist, als würdest du ein Loch graben: Jeden Tag wird es ein bisschen tiefer, und du kannst immer schwerer herausklettern, egal, wie sehr du dir sagst, dass du das bald tun wirst. Ehe du dich versiehst, wird Untätigkeit zu einer Gewohnheit. Alles, was du kannst, ist Zögern und Zweifeln.

  
  Darum ist es so wichtig, dass du dich darauf gefasst machst, deine Stelle zu kündigen, selbst wenn du dich noch nicht ganz dazu bereit fühlst. Mach das Handeln zu deinem Standardverhalten und fang an, Dinge in Bewegung zu bringen. Mach es dir selbst leichter, den nächsten Schritt vorwärts zu tun, als stillzustehen.

  Eine Möglichkeit dazu ist eine etwas verrückte Idee, die du vielleicht zweimal lesen musst.

  Halte vor deinem Chef nicht geheim, was du tust. Erzähl es ihm. Sag, dass du einen Traum hast und irgendwann deine Stelle kündigen wirst, um ihn zu verfolgen. Das Schlimmste, was dir passieren kann, ist, dass du dich damit um einen Job bringst, den du sowieso aufgeben wolltest. Wesentlich wahrscheinlicher ist meiner Erfahrung nach, dass dein Chef dich ermutigt und sogar versucht, dich zu unterstützen. Wenn du in einem ähnlichen Bereich geschäftlich aktiv werden willst, könnte dein alter Arbeitgeber sogar dein erster Kunde werden. Doch so oder so hast du damit genau so einen entschlossenen Schritt getan, wie er nötig ist, um den Traum zur Realität werden zu lassen.

  Falls du immer noch Zweifel hast, denk an das Folgende. Du hast eine Arbeit und du kannst eine andere finden. Sollte dein Traum aus irgendwelchen Gründen platzen oder solltest du entscheiden, dass die Selbstständigkeit nichts für dich ist, kannst du immer noch zurück in den Arbeitsmarkt gehen. Lass mich das der Deutlichkeit halber noch mal wiederholen: Falls du in Zukunft jemals wieder eine Arbeit brauchst, bekommst du auch eine. Lass deinen Arbeitgeber oder einen Personalanwerber dich nicht mit Geschichten darüber einschüchtern, wie schwer das wird. Du hast dir deinen Lebensunterhalt verdient, indem du deine Qualifikationen und Erfahrungen genutzt hast, und das kannst du wieder tun, sollte es nötig sein. Glaub nicht, diese Tätigkeit wäre so wichtig und so speziell, dass du niemals etwas Besseres findest und dass es ein gewaltiges Risiko wäre, sie aufzugeben. Das ist der Trugschluss der versunkenen Kosten, dem so viele Menschen aufsitzen: Sie glauben, weil sie schon so viel Zeit und Mühe darin investiert haben, bis hierhin zu kommen, könnten sie jetzt nicht aufgeben. Arbeitgeber lieben diese Vorstellung, denn sie bedeutet, dass gute Leute in Tätigkeiten und Berufen hängen bleiben, aus denen sie hinausgewachsen sind. Das ist eine Überzeugung, die du ablegen musst, wenn du deinem Traum eine Chance geben willst.

  Schritt zwei: Such dir deinen ersten Kunden

  Ich erinnere mich noch, wie ich zum allerersten Mal einen Fremden gefragt habe, wovon er träumt, nicht online, sondern in der wirklichen Welt. In der Frühphase des Experimentierens mit dem, was ich nach dem Verkauf von Fluid machen wollte, verbrachte ich viel Zeit auf verschiedenen Social-Media-Plattformen. TikTok hatte vor Kurzem eine Funktion eingeführt, mit der andere dir Tipps schicken konnten, wenn du live warst, und die nutzte ich, um mit Leuten zu chatten und ihnen geschäftliche Ratschläge zu erteilen. Am Ende einer solchen Sitzung waren mir, ohne dass es mir bewusst war oder ich es gewollt hätte, 150 Pfund überwiesen worden.

  Einfach so Geld zu bekommen, sollte ein gutes Gefühl sein, aber mein Instinkt war sofort, dass ich es loswerden wollte. Selbst zu diesem Zeitpunkt, lange bevor HelpBnk als Idee, geschweige denn als Business existierte, wusste ich, dass ich das, was immer ich auch machen wollte, kostenlos anbieten wollte. Es ging immer ums Geben, ohne zu nehmen: Menschen zu helfen, ohne irgendeine Gegenleistung zu erwarten. Obwohl ich das Geld nicht erbeten hatte, fühlte ich mich schlecht, weil ich es »genommen« hatte. Und ich würde mich erst besser fühlen, wenn ich dafür gesorgt hatte, dass es irgendeinem guten Zweck diente.

  Das ging mir durch den Kopf, als ich zu Tesco ging, um mir zum Mittagessen ein Sandwich zu holen. Während mein Blick über die Regale wanderte, stellte ich fest, dass eine Mitarbeiterin neben mir stand. Ich habe keine Ahnung, was mich in diesem Moment ritt, die Person anzusprechen, aber fast wie auf Autopilot suchte ich Blickkontakt mit ihr. Es war eine Kombination aus all diesen Ideen, mit denen ich mich beschäftigte: dass ich Menschen helfen wollte, wie wichtig Träume sind und dass es kostenlos sein sollte. Auf dem Weg hierher hatte ich am Automaten Bargeld abgeholt mit der Vorstellung, es irgendwie zu verschenken. Und dann stellte ich ihr die Frage. Wovon träumen Sie?

  Das war nicht die typische Kundenfrage, und zunächst schien sie etwas entsetzt zu sein. Sie sah mir über die Schulter, als würde sie erwarten, dass jemand uns für ein Prank-Video filmte. Aber da waren weder Kamera noch Mikrofon. Ich hatte das nicht geplant. Ich war einfach damit herausgeplatzt ohne die leiseste Ahnung, wie sie reagieren würde oder ob ich das jemals wieder tun würde.

  Damals erlebte ich zum ersten Mal die Macht dieser Frage. Denn nachdem die Frau sich vergewissert hatte, dass nichts weiter dahintersteckte, nur dieser etwas schräge Typ, der ihr diese unerwartete Frage stellte, ging eine Veränderung mit ihr vor. Sie straffte den Rücken und sah mir in die Augen. Ja, sie hatte einen Traum. Sie wollte ein Pflegeheim eröffnen. Sie wusste ganz genau, was für eine Kultur in diesem Heim herrschen sollte, wo es sein sollte und wie es heißen sollte. Und das alles ging zurück auf ihre Mutter, die allein in ihrem Haus gestorben war: Sie wollte nicht, dass irgendjemand anderem dasselbe passierte.

  Ich war verblüfft. Das war jemand, an dem ich ebenso gut einfach hätte vorbeilaufen können – das tun wir oft, wir gehen einfach an Leuten vorbei, ohne ihnen einen zweiten Blick zu schenken. Ob sie nun Regale auffüllen, die Straße reinigen, Mülleimer leeren: Es sind Leute, von denen wir fälschlicherweise annehmen, dass sie keine Pläne haben und nicht interessant sind, weil sie langweilige Arbeiten ausführen.

  Aber an diesem Tag hielt ich inne und unterhielt mich. Ich hätte nie gedacht, dass dieser einfache Vorgang, jemanden nach seinem Traum zu fragen und ihm die Gelegenheit zu geben, darüber zu sprechen, eine derart dramatische Wirkung haben könnte. Ich weiß nicht, ob die Frau ihren Traum verwirklicht und das Pflegeheim bereits eröffnet hat. Es gibt keine Aufzeichnung unserer Be­gegnung und wir hatten keinen weiteren Kontakt. Vielleicht hört sie davon und lässt es mich wissen.

  Was ich jedoch weiß, ist, dass diese kurze Unterhaltung mit ihr mein Leben veränderte und mich auf den Kurs zu allem brachte, was ich seither getan habe. Ihre instinktiv offene Antwort auf die Frage überzeugte mich davon, dass ich sie immer weiter stellen und anfangen sollte, die Gespräche zu filmen, um die Botschaft zu verbreiten, dass es gut ist, über die eigenen Träume zu sprechen – um Social Media für einen gesellschaftlichen Nutzen zu verwenden.

  Doch was, so fragst du dich vielleicht, war nun mit den 150 Pfund? Als sie mir von ihrem Traum erzählte, hatte ich keinen Zweifel daran, was ich damit machen sollte. Ich sagte, das höre sich großartig an, dass ich mal einer ihrer Klienten sein wolle (später), wenn sie das Pflegeheim eröffnete, und dass sie das Geld als Anzahlung annehmen solle.

  Ihre Ein-Wort-Antwort war etwas, das ich seither in Hunderten ähnlicher Gespräche gehört habe, wenn ich Leuten begegne und sage, dass ich einmal ihr erster Kunde sein will – dass ich mich von ihnen fotografieren lassen will, mir von ihnen die Haare schneiden lassen will, sie mein Auto lackieren oder mir ein Paar High-Waist-­Jeans verkaufen lassen will. Ich geben ihnen das Geld an Ort und Stelle und sagte ihnen, wenn sie die wie auch immer geartete Aufgabe nicht jetzt erledigen können, werden wir das später schon irgendwie hinbekommen. Fast immer ist die Antwort dasselbe Wort, das auch die Frau im Tesco verwendete.

  »Echt?«

  Sie können einfach nicht glauben, dass jemand sie ernst nimmt und dass eine reale Person bereit ist, ihnen reales Geld für die Dienstleistung zu bezahlen, die sie anbieten wollen. Das ist vielleicht die umwälzendste Erfahrung für jeden mit einem Traum. In dem Moment, da jemand auf dich setzt und dafür bezahlt, dein erster Kunde zu sein, wird deine Idee real. Du willst nicht mehr etwas tun, sondern du tust es tatsächlich. Du bist angekommen. Und wenn du das einmal getan hast, erlangst du das Selbstvertrauen, um es immer wieder zu tun.

  Ich habe gelernt, dass es eins der wichtigsten Dinge ist, die ich tun kann, um anderen zu helfen, wenn ich ihr erster Kunde werde. Die Geldbeträge, die dabei den Besitzer wechseln, sind für gewöhnlich klein und werden bei Weitem übertroffen vom Austausch an Vertrauen und Überzeugung. Ein Mensch mit einem Traum hat eine Idee. Einer mit einem Kunden hat den Anfang eines Geschäfts, das diesen Traum Wirklichkeit werden lassen kann. Es ist nur ein einziger Schritt, aber oft einer der wichtigsten und bedeutsamsten.

  Deshalb glaube ich, ein wichtiger Teil beim Bauen deines Schiffes ist es, diesen ersten Kunden zu finden, wo immer er auch sein mag und wie immer du ihn auch aufspürst. Es kann der Freund eines Freundes sein, jemand, den du über Social Media kennengelernt hast, ein derzeitiger oder früherer Kollege. Du kannst sogar deine Mutter oder deinen Vater zu deinen Kunden machen – aber gib ihnen keinen Rabatt.

  Suche diesen Kunden, hole ihn an Bord, und ich verspreche dir, es ändert deine Wahrnehmung von dir selbst und dem Unternehmen, das du gründen willst. Du wirst Selbstvertrauen gewinnen, denn es gibt nichts Besseres, als etwas zu tun, um zu erkennen, dass es nicht so schwierig oder kompliziert ist, wie du angenommen hattest. Du wirst lernen, denn es gibt nichts Besseres, als Kunden zu haben, um herauszufinden, was die Leute wirklich wollen und wie sie es wollen. Und du wirst Appetit auf mehr bekommen, denn es gibt nichts Besseres, als einen Kunden zu haben, um zwei finden zu wollen, und dann vier und so weiter. Ein Vorbehalt dabei ist, wenn dein Traum etwas im Wohltätigkeitsbereich ist und du vielleicht keine Kunden im konventionellen Sinne brauchst, aber du brauchst alle möglichen Menschen – Spender, Sachverwalter, Ehrenamtler. Geh und such einen davon.

  Das ist etwas, das du unabhängig davon tun kannst, ob du morgen deine Stelle kündigst oder nicht die Absicht hast, dies in den nächsten sechs Monaten zu tun. Verschaff dir deinen ersten Kun­den und mach dein erstes Geschäft. Wenn du das tust, wird der Traum plötzlich von etwas, das in der Theorie existiert hat, zu etwas, das wirklich passiert. Du bist dabei, deinen Traum zu verwirklichen. Du hast angefangen.

  Schritt drei: Geh aufs Ganze

  Im Laufe meines Berufslebens habe ich 19 Unternehmen in unterschiedlichsten Bereichen, verschiedenen Teilen der Welt und diversen Größen gegründet. Ich lerne immer noch dazu, aber ich denke gern, dass ich weiß, was ich tue. Es gibt eine Sache, bei der ich mir absolut sicher bin: Man kann ein Unternehmen nicht in Teilzeit gründen. Würdest du das von mir verlangen, so würde ich selbst mit all meinem Fachwissen, meinen Kontakten und Ressourcen scheitern.

  Du kannst vielleicht eine Geschäftsidee als Nebentätigkeit beginnen, die von mir beschriebene Erfahrung und Selbstsicherheit gewinnen, aber du wirst schnell an deine Grenzen stoßen. Wenn du erst mal über die Euphorie dieses ersten Kunden hinausgelangt bist und versuchst, etwas Ernsthaftes zu schaffen, wirst du feststellen, dass die Ansprüche des Unternehmens nicht in die Stunden vor und nach der Arbeit, in Wochenenden und freie Tage gequetscht werden können. Du musst aufs Ganze gehen.

  Unternehmen sind ein bisschen wie Babys. Sie erfordern deine ständige Aufmerksamkeit, und du kannst sie nicht lange aus den Augen lassen. Wenn du dein eigenes Unternehmen führst, lernst du die wahre Bedeutung des Ausdrucks »Sachen passieren eben« kennen. Bestellungen gehen daneben, Kunden sind unzufrieden (zu Recht oder zu Unrecht), es gibt ein Problem mit einem deiner Zulieferer, jemand taucht nicht auf, wenn du ihn brauchst, und du bekommst dein Geld nicht rechtzeitig. Irgendeine Kombination aus all diesen Dingen wird in den meisten Wochen passieren, und du musst bereit sein, dem Problem ins Auge zu sehen und dich darum zu kümmern.

  Und das sind nur Dinge, die dich daran hindern, deine eigentliche selbst gewählte Aufgabe zu erfüllen: ein tolles Produkt oder eine großartige Dienstleistung zu verkaufen, deine Kunden überglücklich zu machen, deine Marke aufzubauen, dein Netzwerk zu knüpfen und den nächsten Schritt in Richtung deines Traums zu gehen.

  Und nun stell dir vor, das alles in Teilzeit zu tun. Stell dir vor, du hast noch deine derzeitige Arbeit und versuchst, dein Geschäft nebenbei zu betreiben. Das geht nicht, nicht, wenn das Geschäft irgendwie in Schwung kommen und zu einer ernsthaften Sache werden soll.

  Aufs Ganze zu gehen, ist notwendig, um voranzukommen, und es ist auch eine Absichtserklärung an jeden, der mit dir zusammenarbeiten und dich unterstützen soll. Wenn du Leute einstellst und versuchst, Kunden und Investoren anzulocken, fragen die Leute sich als Allererstes, ob du ernst zu nehmen bist. Meinst du wirklich, was du sagst? Treffen sie die richtige Entscheidung, wenn sie für dich arbeiten, von dir kaufen oder Geld in dich investieren? Die einfachste Methode, ihre Überzeugung im Keime zu ersticken, ist, zu sagen, dass du das in Teilzeit machst. Also zu sagen, dass sie eine Verpflichtung eingehen sollen, die einzugehen du selbst nicht bereit bist. Als jemand, der in Dutzende von Unternehmen investiert hat, kann ich dir versichern, dass ich mit als Erstes darauf achte, wie entschlossen, vertrauenswürdig und zielstrebig die da­hinterstehende Person ist. Falls ich daran auch nur den geringsten Zweifel habe, bin ich sofort raus.

  Aufs Ganze zu gehen, ist auch eine Verpflichtung dir selbst gegenüber. Es heißt, dass du der Idee vertraust, an den Traum glaubst und alles in deiner Macht Stehende tun wirst, um ihn zu verwirklichen. Vielleicht schaffst du es nicht, oder du erkennst, dass das Unternehmen, das du aufbauen wolltest, nicht das geeignete Gefährt für deinen Traum war. Das ist in Ordnung, denn du wirst daraus lernen und es beim nächsten Mal besser machen. Nicht in Ordnung ist jedoch, dir gar nicht die Chance auf Erfolg einzuräumen. Wenn du eine Idee hast, die dir nicht aus dem Kopf geht, aber dich nicht traust, ihr nachzugehen. Du kannst (und solltest) dir einen Misserfolg verzeihen, aber du wirst dir womöglich niemals verzeihen, es nicht versucht zu haben, als du die Gelegenheit dazu hattest.

  Der letzte Grund, aufs Ganze zu gehen, ist Berechenbarkeit. An irgendeinem Punkt musst du herausfinden, ob du diese Idee zum Laufen bringen kannst und ob du in der Lage bist, damit Geld zu verdienen. Alles Nachdenken, Hoffen und Planen der Welt sind kein Ersatz für das Ausprobieren in der realen Welt. Du musst in dieser etwas beängstigenden Lage sein, dass du in Schwierigkeiten kommst, wenn das Geschäft kein Geld abwirft. Diese Art der Anspannung – bei der du nicht nur Erfolg haben willst, sondern wirklich auch haben musst – lässt sich nicht simulieren. Du musst die Stützräder abnehmen und das Risiko des Umkippens akzeptieren.

  Das sind die Gründe, aufs Ganze zu gehen, aber wie genau macht man das nun?

  Das Erste, was sich einfach anhört, aber unglaublich wichtig ist: Erzähl anderen davon. Sag, was du tust und was du zu erreichen hoffst. Sag es laut und oft. Erzähl deinen Freunden, deiner Familie und den Arbeitskollegen davon. Erzähl es dem Briefträger, dem Barista in deinem Lieblingscafé, den Bekannten im Fitnessstudio. Erzähl es deinem Hund.

  Das musst du tun, weil es dadurch real wird. Selbst der einfache Vorgang des Redens über deine Idee dient dazu, sie aus deinem Kopf und in die Welt zu bringen. Es löst Feedback aus, darunter auch Punkte, an die du vielleicht noch gar nicht gedacht hast, oder Vorschläge in Bezug auf Leute, mit denen du dich treffen solltest, oder auf Mitbewerber, die du dir mal näher ansehen solltest. Und es macht dich verantwortlich. Nach ein paar Wochen oder Monaten fragen dich die Leute, wie es denn läuft. Du weißt, dass sie fragen werden, und du solltest eine gute Antwort für sie haben.

  Nach dem Reden sollte das Handeln kommen. Hier handele ich mir mit einer Menge Leute Ärger ein, wenn ich sage, dass es etwas gibt, was du nicht machen solltest. Schreib keinen Businessplan. Vergeude keine Zeit damit. Überzeug dich nicht selbst davon, dass dies wichtig oder notwendig sei.

  Wenn es eins gibt, das ich über das Business gelernt habe, dann dies: Die Leute lieben Pläne. Je umfangreicher sie sind, je schicker mit Grafiken geschmückt, je mehr mit Zahlen gefüllt, umso besser. Der Businessplan gilt als das Taufbecken allen Wissens: eine Garantie, dass du über alles nachgedacht, jede Eventualität berücksichtigt und dir die bestmögliche Chance auf Erfolg gegeben hast.

  Das Problem ist: Das ist Blödsinn, genau wie die meisten Businesspläne. Ich habe Hunderte davon gelesen, und selbst die guten sind voller Zeug, das du nicht brauchst, um loszulegen, oder voller Vorhaben, die praktisch keine Chance auf Verwirklichung haben. Businesspläne geben vor, dass du wissen kannst, was in fünf Jahren passiert, während die meisten Entrepreneure dir sagen werden, dass es schon schwer genug ist, die nächsten fünf Wochen vorauszusagen. Schlimmer noch, sie sind eine Form der Ablenkung von der tatsächlichen Arbeit einer Unternehmensgründung. Sie geben dir die Illusion eines Fortschritts, obwohl du in Wirklichkeit praktisch nichts tust. Denk daran, was ich weiter oben gesagt habe – was du wirklich brauchst, ist ein Leitstern, eine Zielsetzung. Schreib sie auf die Wand und bezeichne sie als Businessplan, wenn du magst.

  Statt einen Plan zu schreiben, solltest du die Gründung deines Geschäfts vorbereiten. Mach was! Bring in Erfahrung, was Dinge kosten, wo ein guter Standort für dein Ladenlokal sein könnte, falls du eins brauchst, und welche aktuellen Branchentrends es gibt. Mach die beste Recherche, die es gibt, indem du tatsächlich rausgehst und etwas ausprobierst und mit Leuten sprichst. Trag Daten zusammen und schärfe deine Instinkte. Aber sitz nicht einfach an deinem Schreibtisch und schreib einen Plan. Handele stattdessen: Triff dich mit Leuten, fühl der Konkurrenz auf den Zahn, konzentriere dich auf die Entwicklung deines Produkts oder die Erprobung deiner Dienstleistung. Gründe das Geschäft in deinen Gedanken, nicht auf Papier. Geh raus und bring in Erfahrung, wie der Markt funktioniert. Lerne durch Beobachten und Tun. Wenn du keinerlei Erfahrung in dem Bereich hast, denk darüber nach, eine kurze Zeit darin zu arbeiten. Auch wenn ich viel darüber geredet habe, deine Stelle zu kündigen, sobald die Zeit gekommen ist, kann es ein sehr vernünftiger Weg sein, für einige Zeit einen Job anzunehmen, falls dir das die Erfahrung und das Selbstvertrauen verschafft, die du zur Verwirklichung des Traums brauchst.

  
  Das mögen kleine Handlungen sein, doch jede davon – selbst wenn es nur ein Gespräch, eine Ortsbegehung oder die Einrichtung eines Social-Media-Accounts sind – bringt dich dem Punkt näher, an dem du startbereit bist. Sie alle tragen dazu bei, dein Selbstbewusstsein, deine Absicht und dein Verständnis des Geschäfts zu stärken, das zu gründen du im Begriff bist. Das Schiff zu bauen, das dich auf den Weg bringt. Es klingt vielleicht paradox, aber aufs Ganze zu gehen, ist nichts, was du plötzlich tust. In den meisten Fällen baust du es schrittweise und sorgfältig auf, so wie du sicherstellst, dass du alle Gurte und Schnallen eines Fallschirms und des Sicherungsschirms gut befestigt hast, ehe du den Sprung aus den Wolken wagst.

  Doch wenn diese Vorbereitung erledigt ist, musst du bereit sein, zu springen. Es kommt der Zeitpunkt, an dem es eine Sache von jetzt oder nie ist. Entweder tust du es, oder du tust es nicht. Meine Vermutung ist: Je länger du gebraucht hast, um diesen Punkt zu erreichen, umso größer ist die Wahrscheinlichkeit, dass du eher zurückschreckst, als vorwärtszugehen. Je länger du gewartet und dir Zeit zur Vorbereitung gegeben hast, umso stärker hast du unterbewusst an dir gezweifelt.

  Wenn du wartest und es hinauszögerst, gibst du damit dem Leben auch die Gelegenheit, dich einzuholen. Du glaubst gar nicht, wie plötzlich lauter Dinge passieren – genau in dem Moment, da du dich bereit machst, um dein Geschäft zu eröffnen und deinem Traum zu folgen. Jemand in der Familie erkrankt, in deinem Haus platzt ein Wasserrohr, dein Auto bleibt liegen oder einer deiner Freunde hat eine Krise und braucht deine Hilfe. Ich kann dir fast garantieren, dass irgendetwas auftaucht, das wie dazu geschaffen erscheint, dich bei der Verwirklichung deines Traums aufzuhalten. Falls du dich nicht bereits zu 100 Prozent auf dein Vorhaben eingelassen hast, wirst du einknicken und schließlich ganz aufgeben.

  Darum sage ich, du sollst ein Schiff bauen, so schnell wie möglich, und dann loslegen. Engagiere dich, bis es kein Zurück mehr gibt. Dieses Maß an Gewissheit wirst du brauchen, wenn du es schaffen willst, deinen Traum wahr werden zu lassen. Es darf jetzt keine Fragen mehr geben. Das ist deine Zielsetzung, deine Richtung. Es muss funktionieren und du wirst es schaffen.

  Wenn du dieses Gefühl hast – Aufregung, gemischt mit etwas Beklommenheit –, dann weißt du, dass du die richtige Balance gefunden hast. Die Schmetterlinge verraten dir, dass du gut genug vorbereitet bist, um zuversichtlich zu sein, dein Schritt aber gleichzeitig groß genug ist, um ein bisschen Angst zu haben. Bist du zu zuversichtlich, wirst du selbstgefällig; hast du zu viel Angst, wirst du bewegungsunfähig. Genau in der Mitte solltest du sein. Und jetzt ist dein Schiff seetauglich, dein Kurs ist gesetzt und du bist bereit zum Ablegen. Dein Traum liegt vor dir.

  

  
    
      * Anm. d. Verl.: Im Deutschen ist hierfür die Redewendung »alle Brücken hinter sich abbrechen« geläufiger.

    

  

 
  
  Warnung Nummer zwei

  Wenn du bis hierhin gekommen bist und dir in Hinsicht auf deinen Traum oder deine Zielsetzung nicht sicher bist, solltest du hier innehalten. Alles im letzten Teil des Buches beruht auf der Annahme, dass du dir über diese Dinge Klarheit verschafft hast. Falls nicht, nützt es dir nichts.

  Falls du dich angesprochen fühlst, ist das kein Grund zur Verzweiflung. Ich rate dir, für jemanden zu arbeiten, dessen Zielsetzung du bewunderst und respektierst. Suche nach Möglichkeiten, anderen zu helfen. Lockere unterschiedliche »Muskeln« in deinem Gehirn, bis du bereit bist, die drei Fragen zu beantworten, dein Ziel zu bestimmen und deinen Traum zu benennen.

  Und falls du noch schwankst, findest du hier eine schnelle Checkliste für alle, die glauben, dass sie zum Fortfahren bereit sind – ein Fallschirmset, wenn du so willst. Lies weiter, falls

  
    	deine Zielsetzung klar ist und du deinen Traum beschreiben kannst,

    	eine Gemeinschaft von Freunden, Familie und Unterstützern hinter dir steht,

    	du die Bestätigung eines Kunden oder einer Person hast, die bereit ist, dich zu unterstützen,

    	du deine Ausgaben reduziert und ein paar Monatsgehälter Reserve auf deinem Konto hast,

    	du an dich selbst glaubst.

  

  Falls du diese Kriterien erfüllst, klopf dir selbst auf die Schulter und blättere um. Und halte dich bereit: Das ist der beste Teil.


  
  Teil 3:

  Folge dem Traum

  Wie du ein Unternehmen schaffst, das deinen Traum erfüllt


  
  8.

  Klein anfangen

  Ehe wir uns dem letzten Teil des Buches widmen, wollen wir noch mal rekapitulieren.

  Du hast deine Idee.

  Du hast deinen Traum und die Zielsetzung, die ihn antreibt.

  Du hast einen Anfang gemacht und bist bereit, aufs Ganze zu gehen.

  Nun hast du wahrscheinlich noch ein paar große Fragen offen. Soll ich das wirklich machen? Wie kann ich das verwirklichen? Wie soll ich das finanzieren?

  Worin dein Traum auch bestehen mag, ich versichere dir, dass du entweder Geld damit verdienen oder eine Möglichkeit finden kannst, ihn zu finanzieren. Egal, was man dir zu erzählen versucht, deine Leidenschaft kann ein seriöses Geschäft sein und dein Traum kann eine anständige Arbeit werden. Es wird ein Geschäftsmodell geben, das deinen Traum fördert und ermöglicht. Der letzte Teil des Buches soll dir dabei helfen, dieses Modell zu finden, es zu skalieren und eine kommerzielle Vorgehensweise zu schaffen, die dich zur Erfüllung deines Traums bringt.

  Manche Menschen tun so, als wäre das Geschäftemachen etwas Unanständiges, aber so, wie die moderne Gesellschaft aufgestellt ist, ist es zugleich der beste Mechanismus, den wir haben, um Menschen zu helfen und Gutes zu tun. Alles, was ich jetzt mache, gründet auf dem Versuch, Menschen kostenlos zu helfen: Sie können sich auf Helpbnk.com Rat holen, sie können mir Fragen über Social Media stellen und sie können auf die Türklingel drücken, um ihren Traum vorzustellen. Ich berechne niemals etwas für die Hilfe, die Beratung oder die Förderung, die sie erhalten. Wir haben zwar ein Abonnementmodell für jene, die uns unterstützen wollen, aber all das Wissen, das ich vermittle, ist immer kostenlos erhältlich.

  Aber all das zu machen, die Plattform aufzubauen und aufrechtzuerhalten, den Content zu produzieren und Menschen mit Quellen der Hilfe zu verbinden, ist alles andere als kostenlos. Genau genommen ist es ganz schön teuer. Ich muss hervorragende Leute bezahlen, damit ich ein Team habe, das all meine schlechten Ideen zu guten macht. Ich muss Hostinggebühren bezahlen, die steigen, je größer unsere Community wird. Ich muss Geräte kaufen, für Licht im Büro sorgen, den Leuten Essen und Trinken besorgen und so weiter.

  Auch wenn das, was ich mache, sich also ein bisschen nach Wohltätigkeit anhört, habe ich HelpBnk und die damit einhergehenden Arbeiten von Anfang an als Geschäft betrieben. Mein primäres Geschäftsmodell ist Sponsoring: Marken, die an das glauben, was ich mache, und Sichtbarkeit in meiner Community wollen, bezahlen mich dafür, dass ich sie promote. Und das ermöglicht mir, alles, was ich mit der Community mache, kostenlos anzubieten. Statt von meiner Zielsetzung abzuweichen, wie das ein gewinnorientiertes Geschäftsmodell in den Augen vieler tun muss, glaube ich, dass das Geldverdienen mir hilft, meine Zielsetzung zu verwirklichen, und das auf immer größere und bessere Weise. Je mehr Gewinn ich mache, desto mehr Kapital kann ich in die Unterstützung von Menschen mit ihren Träumen investieren (und das mache ich auch).

  Ich erzähle dir das nicht, um mich aufzuplustern, sondern um zu erklären, warum ich die restlichen Seiten dieses Buches darauf verwende, dir zu zeigen, wie du ein Geschäftsmodell schaffst, das deinen Traum unterstützen und ermöglichen kann. Denn was deine Vision auch sein mag – selbst wenn sie eine kostenlose Leistung umfasst –, sie wird einen kommerziellen Anker benötigen. Einen Traum zu haben, heißt nicht, dass du auf magische Weise nichts mehr für die Dinge bezahlen musst.

  Die Wahrheit ist, dass du deinen Traum nur dann vollständig verwirklichen kannst, wenn du ihn zur großen Priorität deines Lebens machst. Du brauchst die Freiheit, um das zu tun, was du gern tust, und dir keine Sorgen um die Folgen zu machen. Du wirst diese Freiheit bekommen, indem du dabei Geld verdienst und so die Nachhaltigkeit deines Traums gewährleistest. Deshalb wirst du ziemlich sicher ein Geschäft gründen müssen, um deinen Traum zu verwirklichen, oder ein Geschäftsmodell entwickeln (wie es Non-Profit-Unternehmen und Wohltätigkeitseinrichtungen tun). Selbst wenn du deinen Traum nicht als Geschäftsidee oder dich selbst nicht als Entrepreneur siehst, brauchst du bis zu einem gewissen Maß eine unternehmerische Vorgehensweise. Du brauchst Menschen, die für deine Arbeit bezahlen, sei es als Kunden, als Abonnenten oder als Sponsoren. Du musst eine persönliche Marke aufbauen. Und du brauchst eine Community entweder aus Unterstützern oder aus Kunden. Ich habe noch von keinem Traum gehört, der nicht irgendeinen unternehmerischen Aspekt zu seiner Unterstützung benötigt hätte.

  Die gute Nachricht ist: Es ist leichter und erreichbarer, als du vielleicht denkst. Der Grund dafür ist, dass all die schlimmen Dinge, die du über das Gründen und Führen von Unternehmen gehört hast, nicht stimmen. Es stimmt nicht, dass es eine Menge Geld kostet, ein Geschäft zu eröffnen. Es stimmt nicht, dass fast alle innerhalb des ersten Jahres scheitern. Und es stimmt nicht, dass du irgendein besonderes unternehmerisches Talent dafür brauchst.

  Wie ich im Folgenden erklären werde, ist es genau genommen schneller, weniger teuer und realistischer, ein Geschäftsvorhaben umzusetzen, als praktisch jeder dir gesagt hat. Das heißt nicht, dass du schluderst oder auf Sand baust. Tatsächlich hilft dir das Arbeiten mit begrenztem Budget, die Grundlage für einen langfristigen Erfolg zu schaffen. Dein Unternehmen klein anfangen zu lassen, verschafft dir die besten Aussichten, es am Ende groß zu machen. In diesem Kapitel geht es darum, wie man anfängt und warum es so wichtig ist, dass du dich dabei nicht ruinierst.

  Warum du klein anfangen musst

  Ehe wir zum »Wie« kommen, hier noch ein Wort zum »Warum«. Warum sage ich dir, dass du klein anfangen und kostengünstig vorgehen sollst, wenn du dieses Geschäftsvorhaben beginnst? Ein abschreckendes Beispiel mag zur Erklärung dienen. Von all den Unternehmen, die ich geführt habe, gab es nur eines, bei dem ich »groß« gedacht habe und so tat, als wäre Geld kein Thema. Schon nach kurzer Zeit habe ich das bereut.

  Erinnerst du dich an DevaShard, den Comic, der mein teuerster Misserfolg war? Das hat nicht als meine Idee angefangen. Es war Teil eines Joint Venture, das wir von Fluid mit einem sehr erfolgreichen Entrepreneur in Hongkong gegründet haben. Wir hatten ihn als Kunden unserer Agentur kennengelernt, und bald schon sprach er davon, dass er sein gesamtes Marketing mit uns machen wollte. Er war ein sehr erfolgreicher Mann, Inhaber einer Eigenkapitalgesellschaft mit Geschäften, die sich nicht im Bereich von Millionen, sondern von Hunderten Millionen bewegten. Er hatte große Ideen, die sich um Sport, Unterhaltung, Gastronomie und anderes drehten. Und er wollte mit uns an allen davon zusammenarbeiten. Er wollte kein herkömmlicher Kunde sein, sondern ein Geschäftspartner.

  Als er ein Joint Venture als Mittel zur Zusammenarbeit bei diesen Projekten vorschlug, ergriffen wir die scheinbar große Chance. Das war die Gelegenheit, unsere Firma auf die nächsthöhere Ebene zu bringen. Mit großen globalen Marken wie Estée Lauder zu arbeiten war das eine, aber für sie waren wir nie mehr als ein Zulieferer. Hier dagegen wurde uns ein Kapitalanteil an ambitionierten Geschäftsideen geboten, die weit über das hinausgehen konnten, was wir bisher geschaffen hatten. Da waren das Comic-Geschäft, von dem er träumte und das er unbedingt umsetzen wollte, eine potenzielle Restaurantkette, eine Sportmanagement-Agentur und die TV-Rechte für ein neues Cricketturnier. All das würden wir als Joint Ventures angehen, durch ein Schwesterunternehmen von Fluid. Ich werde nie vergessen, was er zu mir sagte, als wir die Dokumente zur Besiegelung des neuen Geschäfts unterzeichneten: »Jetzt legen wir das beiseite und schauen es uns nie wieder an.«

  Und das Beste war, zumindest kam es uns so vor, dass wir nicht sparsam sein mussten. Mit der finanziellen Durchschlagskraft unseres neuen Partners im Rücken brauchten wir auf dem Weg zum Erfolg nicht mehr jeden Cent zweimal umzudrehen, indem wir nur ausgaben, was wir verdient hatten, und das Unternehmen sich selbst finanzieren ließen. Dieses Mal konnten wir investieren, in Erwartung der Erträge Geld ausgeben, ohne die Einschränkung, immer nur einen kleinen Schritt nach dem anderen tun zu können. Bald nutzten wir dieses Scheckbuch in vollem Umfang aus: Wir mieteten schicke Büroräume mit Fitnessstudio und Kinosaal, groß genug für 25 Personen, obwohl wir damals nur drei Mitarbeiter hatten. Wie es in Hongkong üblich ist, beauftragten wir einen Feng-Shui-Meister, uns bei der Gestaltung und Einrichtung des Büros zu beraten, um es zu einem möglichst kreativen und harmonischen Raum zu machen. Ich hatte wirklich das Gefühl, dies sei das Unternehmen, das ich mein ganzes Leben hatte führen wollen. Es war anspruchsvoll, wir hatten Geld zum Ausgeben und es gab keine Grenzen. So machten die das in Silicon Valley. Oder nicht?

  DevaShard war das erste Projekt, das wir mit diesem glitzernden Joint Venture angingen. Wie du weißt, ist nichts daraus geworden. Und als die Aussichten schwanden, dass unser Comic zu einem Filmerfolg wurde, hörten wir immer weniger von unserem Geschäftspartner. Leider dauerte es gar nicht lange, und wir fanden uns in einem Rechtsstreit wieder. DevaShard erwies sich als erstes und letztes Projekt unseres einst so ambitionierten Joint Venture. Wir wickelten das neue Unternehmen ab und hatten Glück, dass der Vermieter uns den Vertrag für unser kostspieliges Büro vorzeitig kündigen ließ, das niemals seine Kapazitätsgrenzen ausgeschöpft hatte.

  Dieses Erlebnis war nicht nur eine angewandte Lektion dafür, dass man sich seine Partner sorgfältig aussuchen soll. Es war auch eine Warnung, im Geschäftsleben keine übereilten Schritte zu tun und kein Geld auszugeben, das man nicht hat. Ich hatte mich verführen lassen, nicht nur von einem reichen Geschäftspartner und hochfliegenden Ideen, sondern auch von der Vorstellung, dass ich mir keine Gedanken mehr über die Rechtfertigung sämtlicher Ausgaben zu machen brauchte. Mir war die Disziplin abhandenge­kommen und ich hörte nicht mehr auf die Businessinstinkte, die ich in über 20 Jahren entwickelt hatte. Ich wurde selbstzufrieden, weil es schien, als würde das Geldausgeben mich nichts kosten (auch wenn es das am Ende sehr wohl tat und wir einen Verlust in siebenstelliger Höhe einfuhren). Dieser Misserfolg lehrte mich viele Lektionen, und eine der wichtigsten davon war, dass ich mir niemals die Einstellung dieses reichen Mannes zu eigen machen sollte, wenn es um die Geschäftsgründung ging – eine, nach der Geld kein Thema ist, weil du es später reichlich verdienen wirst.

  Vor dem Joint Venture hatte ich jedes von mir geleitete Unternehmen sparsam geführt (keine externen Investitionen angenommen und mich nur auf Rücklagen und die erzielten Gewinne verlassen), und zu diesem Modell bin ich anschließend auch wieder zurückgekehrt. Das ist die beste Methode, um dafür zu sorgen, dass du ein nachhaltiges Unternehmen aufbaust, das sich selbst trägt und das du im Laufe der Zeit auf einer soliden Grundlage erweitern kannst, statt deine Fehler durch das Geld eines anderen zu verstecken. Es klingt widersprüchlich, aber kein Geld zu haben kann ein Vorteil sein in der Frühphase eines Geschäftsvorhabens. Es heißt, dass du über jeden Cent Rechenschaft ablegst, den du ausgibst, und nichts tun wirst, das nicht zum Bilanzergebnis beiträgt. Während volle Taschen dich selbstzufrieden machen, wird ein Mangel an Kapital deinen Verstand schärfen und deine Disziplin gewährleisten. Wie weiter oben in diesem Buch erwähnt, musst du dir nur Start-up-Implosionen wie WeWork und Juul ansehen, um festzustellen, dass viel Geld kein Garant für den Erfolg ist.

  Es gibt zwar bestimmte Unternehmen, die mit erheblichen Vorabkosten verbunden sind, etwa für komplexe Hardware oder Forschung und Entwicklung, aber das dürfte für 99,9 Prozent der Leserinnen und Leser dieses Buches keine Rolle spielen. Der Traum, dem du folgst, und das Geschäft, das du gründen willst, kann und sollte auf das Wesentliche reduziert sein. Du kannst klein anfangen, nichts verschwenden und alles gewinnen. In diesem Kapitel erkläre ich, wie das geht.

  Wie du dein Geschäftsmodell definierst

  Ehe du beginnst, dein Geschäft auf das Wesentliche zu reduzieren, musst du wissen, was für eine Art von Unternehmen du führen willst – du musst dein Geschäftsmodell definieren. Oder einfach ausgedrückt: Womit wirst du bei der Verwirklichung deines Traums Geld verdienen? Dazu wird gehören, etwas zu verkaufen, aber du musst festlegen, was du verkaufst, wer der Kunde ist, wo dieser Verkauf stattfinden soll und wie das Geld zu dir zurückgelangt. Sehen wir uns mal eins nach dem anderen an.

  Die Frage, was du verkaufst, klingt einfach, aber da gibt es oft Schattierungen. Du denkst vielleicht, du verkaufst einfach ein Paar Schuhe, Schmuck oder eine Reihe von Rezepten, aber ein Produkt ist selten bloß ein Produkt. Die Leute wollen wissen, wer es gemacht hat und was ihn inspiriert hat. Sie wollen deine Geschichte kennenlernen, was bedeutet, du verkaufst ebenso sehr dich selbst wie deine Kreation. Das gilt gleichermaßen, wenn du eine Dienstleistung anbietest, egal, ob du Badezimmer sanierst oder Werbekampagnen entwickelst. Die Leute wollen mit jemandem Geschäfte machen, dem sie vertrauen, und es geht nie ausschließlich um die Arbeit, sondern auch darum, wer dahintersteht. Du musst eine persönliche Marke aufbauen und dich daran gewöhnen, dass du ebenso sehr dich selbst verkaufst wie das Produkt oder die Dienstleistung. Warum sollte man gerade dir vertrauen? Was ist das Besondere an dir? Was ist deine Motivation?

  Das gilt umso mehr, wenn du ein Content Creator oder irgendeine Art von Influencer sein willst, denn dann ist dein Business tatsächlich du – deine Persönlichkeit, dein Stil und deine Fähigkeit, Menschen zu begeistern und zu unterhalten. Jedes inhabergeführte Business beinhaltet in gewissem Maße den Verkauf des Individuums ebenso wie den des Produkts oder der Dienstleistung. Das heißt, du musst über deine persönliche Marke nachdenken und darüber, wie du deine Ideen, deine Geschichte und deinen Traum für deine Kunden sichtbar machst. Denk daran, dass Menschen von Menschen kaufen.

  Wer ist der Kunde und wo wird der Verkauf stattfinden? Das sind vielleicht die wichtigsten Fragen für jedes in Entstehung begriffene Unternehmen. Sie werfen alle möglichen Entscheidungen auf, die rasch definieren, was für eine Art von Unternehmen du führen wirst, unterstützt von welcher Art Ertragsmodell.

  Du würdest dich wundern, wie viele Geschäftsleute nicht genügend darüber nachdenken, wer ihre Kunden sind. Sie raten entweder, treffen Mutmaßungen oder nehmen es für selbstverständlich, dass die Leute sich für ihr Produkt oder ihre Dienstleistung interessieren. Das ist eine schockierende Erkenntnis, denn man kann nichts verkaufen, wenn man nicht versteht, wem man es verkauft. Ein Geschäft zu machen, ist schwer, wenn du einer willkürlichen Zielgruppe etwas aufzudrängen versuchst, aber leicht, wenn du mit einem Kunden sprichst, den du sorgfältig ausgewählt und den zu verstehen du dir die Zeit genommen hast – wenn du sein Problem lösen, sein Bedürfnis erfüllen oder ihm etwas geben kannst, das ihn glücklich macht. An diesem Punkt musst du eigentlich gar nicht mehr verkaufen.

  Den Kunden zu kennen, ist das Fundament jedes Unternehmens, also wo fängst du an? Es ist verlockend zu sagen, dass jeder dein Kunde sein sollte, denn wer würde sich nicht den größtmöglichen Markt wünschen? Aber so einfach ist es nur selten. Es gibt gute Gründe, warum viele Firmen nicht einfach wollen, dass jeder ihr Produkt kauft. Ferrari will seine Autos zum Beispiel nicht an Eltern verkaufen, die damit ihre Kinder zur Schule chauffieren. Denn bei ihrer Marke geht es um Luxus und Exklusivität. Aus demselben Grund wirst du nie erleben, dass Volvo ein Formel-1-Team sponsert: Bei ihren Autos geht es darum, deiner Familie Sicherheit zu bieten, nicht wie schnell sie von null auf 180 kommen.

  Die Lektion hierbei ist, dass deine Marke und dein Unternehmen ihre Kunden widerspiegeln müssen, um für sie attraktiv zu sein. Teenager kaufen sich ihre Hemden nicht von derselben Marke wie ihre Großeltern. Sie gehen in andere Cafés als Eltern mit Kinderwagen. Viel besser ist es, in einer Nische zu beginnen und eine Marke aufzubauen, die eine fest umrissene Zielgruppe mit besonderen Bedürfnissen und Interessen anspricht. Dann kannst du deine Produkte gestalten und dein Marketing um diese Personen herum aufbauen. Du kannst, wie wir später noch besprechen werden, eine Kundengemeinschaft mit gemeinsamen Interessen und Erfahrungen aufbauen. Wenn du über deinen Kunden nachdenkst, sei so spezifisch wie nur möglich. Stell dir die Leute vor, die in dein Café kommen oder in deinem Onlineshop stöbern sollen. Wo kaufen sie sich ihr Mittagessen, welche anderen Marken mögen sie, wie verbringen sie ihre Wochenenden?

  Du brauchst nicht zu befürchten, dass du auf ewig in dieser Nische hängen bleibst: Wenn du erfolgreich bist, kannst du im Laufe der Zeit expandieren und dein Geschäft ausweiten. Gymshark hat mit dem Verkauf von Bekleidung für männliche Gewichtheber angefangen. Im Laufe der Zeit richteten sie ihr Angebot auch an Besucher von Fitnessstudios allgemein und entwickelten zudem eine erfolgreiche Produktlinie für Frauen. Lululemon hat die entgegengesetzte Richtung genommen: Die ursprünglich auf Yogahosen für Frauen ausgerichtete Marke verkauft jetzt auch eine ganze Bandbreite an Sport- und Alltagsbekleidung für Männer.

  Das alles setzt voraus, dass du an individuelle Kunden zu verkaufen versuchst. So wird dein Geschäft vermutlich anfangen, sei es, indem du einen Marktstand betreibst oder die Leute in einen Onlineshop holst. Doch das ist möglicherweise nicht dein ultimatives Geschäftsmodell, was uns zu der Frage bringt, wo deine Verkäufe stattfinden. An individuelle Kunden zu verkaufen, ist schwere Arbeit, und im Laufe der Zeit möchtest du vielleicht effizientere Methoden nutzen, mit denen du mehr Kunden auf einmal ansprechen kannst – indem du nicht direkt an den Endverbraucher verkaufst, sondern über ein Unternehmen, das bereits eine große Zahl der richtigen Leute bedient: Restaurants, Cafés, Supermärkte, große Einzelhändler. Du musst immer noch wissen, wer der Kunde ist und wie du ihm dein Produkt schmackhaft machst, aber auf dieser Stufe ist dein tatsächlicher Kunde der, den du belieferst – ein »Einkäufer« bei einer Firma oder ein kleiner Geschäftsinhaber, nicht der individuelle Verbraucher. Das heißt wiederum, dass du dessen Bedürfnisse und Prioritäten kennen und wissen musst, wie du dein T-Shirt/deine Feuchtigkeitscreme/deine Pastasauce/dein Kinderspielzeug für ihn attraktiv machst.

  
  Darum sage ich, dass du dein Geschäftsmodell verstehen musst. Ehe du nicht genau weißt, was du verkaufst, an welchen Kunden und über welchen Kanal, bist du nicht bereit. Und wenn ich sage genau wissen, meine ich, dass du nicht nur das Produkt deinem typischen Kunden präsentieren kannst, sondern schon im Voraus weißt, welche Fragen er stellen wird, deine Antworten bereit hast und weißt, womit du ihn bestärken und überzeugen kannst.

  Das alles bezieht sich auf eine Form des Geschäftsmodells, bei der du ein Produkt oder eine Dienstleistung direkt an einen Kunden oder durch einen Zwischenhändler verkaufst. Das ist die Vorstellung, die sich die meisten Menschen vom Geschäft machen, aber es ist keineswegs das einzige Modell. Es gibt viele andere Ansätze, die weitaus geeigneter sein könnten, um dein Unternehmen aufzubauen und deinen Traum zu finanzieren.

  Einer, den wir bereits angesprochen haben, ist das Sponsoring. Wenn du ein Publikum und eine Community mit vielen gemeinsamen Interessen aufbaust, stehen die Chancen gut, dass Marken dafür bezahlen, um sich mit dir zu verbinden und damit du in deiner Community für sie wirbst. Sie geben dir Geld dafür, in deinen Videos erwähnt zu werden oder ihr Logo auf deiner Website und bei deinen Events zeigen zu dürfen. Sie wollen genau die Leute ansprechen, die du vereinst – seien es Fußballfans, Musikliebhaber, Hundefreunde oder Fashionistas –, und bezahlen für dieses Privileg.

  Eng damit verbunden ist das Werbemodell, auf dem die gesamte Internetökonomie aufgebaut ist. Dass Google die meisten seiner Dienstleistungen kostenlos anbieten kann, liegt daran, dass sie über 200 Milliarden Dollar jährlich mit Werbung einnehmen. Das garantiert ein Publikum, und die Werbenden zahlen für den Zugriff darauf, was es dem Unternehmen ermöglicht, die Verbraucher die Google-Suche, Maps, Gmail und YouTube gebührenfrei nutzen zu lassen. Die Werbetreibenden bezahlen dafür (und als Verbraucher musst du zusätzlich bezahlen, um das Produkt ohne Werbung zu bekommen). Was für die Tech-Giganten gut ist, kann auch für dich von Vorteil sein. Wenn du Leute auf deine Plattform holst, hast du die Chance, Geld mit dem Verkauf von Werbeslots zu verdienen. Das ist eins der ältesten Geschäftsmodelle, die es gibt.

  Kreative der verschiedensten Richtungen können auch ein Lizenzmodell in Betracht ziehen, bei dem Unternehmen sie dafür bezahlen, ihre Designs, Bilder oder Texte für ihre eigenen Zwecke nutzen zu dürfen. Wenn du etwas Brillantes geschaffen hast und Menschen es nutzen wollen, kannst du Geld dafür verlangen. Lizenzen sind eine der verbreiteten Methoden des Geldverdienens in allen Arten von Medien, von Fotografen über Musiker bis zu Autoren und Filmemachern.

  Ein weiteres Geschäftsmodell ist das Abonnement. Wir alle wissen, dass das funktioniert, aufgrund von Diensten wie Netflix einen regelmäßigen Betrag bezahlen und dafür Zugriff auf etwas zu bekommen, das du haben willst. Wenn du in irgendeiner Form einzigartigen Content schaffst – sei es ein Newsletter, ein Podcast, Filme, Musik oder Kunst –, kannst du vielleicht eine Community schaffen, in der einige dafür bezahlen, einen regelmäßigen oder bevorzugten Zugriff auf deine Arbeit zu bekommen. Plattformen wie Patreon, Substack und Twitch sind dafür da, genau diese Art des Geschäftsmodells zu unterstützen (obwohl sie natürlich einen Anteil deiner Einnahmen im Rahmen ihres eigenen Modells einbehalten).

  Das ist keine vollständige Aufzählung, aber du hast jetzt einen Eindruck bekommen. Es gibt eine Vielzahl von Möglichkeiten, mit deiner Idee Geld zu verdienen und für das bezahlt zu werden, was du gern tust. Und du bist natürlich nicht verpflichtet, dich nur für eine davon zu entscheiden. Ein talentierter Musiker oder Fotograf könnte einen Teil seiner Zeit in den Aufbau einer Online-Community stecken und versuchen, zahlende Abonnenten zu gewinnen, gleichzeitig bezahlte Aufträge annehmen von Firmen, die bestimmte Bilder oder Musikstücke haben wollen, und an seinen eigenen Inhalten arbeiten, die er dann für Lizenzen zur Verfügung stellt. Ein Gastronomiebetrieb könnte anfangs seine Produkte aus einer mobilen Küche heraus verkaufen und im Laufe der Zeit wachsen, indem er durch Einzelhändler vertreibt, und ein oder mehrere Restaurants eröffnen. Dein Unternehmen muss nicht nur eine Richtung haben, und in einer idealen Welt entwickelst du mehrere Einnahmequellen, um deinen Traum widerstandsfähiger zu machen.

  Wichtig ist, dass du mit einer klaren Vorstellung davon anfängst, welches Geschäftsmodell oder welche Modelle du verfolgen willst, wer deine potenziellen zahlenden Kunden sind und wo du sie finden kannst. Es gibt keine Garantien und du wirst im Laufe der Zeit vieles durch Versuch und Irrtum ausprobieren müssen. Aber wenn du diese grundlegenden Dinge von vornherein richtig machst, hast du wenigstens einen Kompass zum Navigieren. Und dann kannst du loslegen – vorzugsweise so kostengünstig wie möglich.

  Wie man (fast) kostenlos anfängt

  Vor ein paar Jahrzehnten hätte man ein Unternehmen angefangen, indem man ein Büro mietete, sich eine Telefonleitung legen ließ und vielleicht sogar eine Sekretärin einstellte. Heute kannst du dieses Unternehmen von dem Laptop aus starten, den du bereits hast, die Internetverbindung nutzen, für die du bereits bezahlst, und die Onlinedienste nutzen, die dich mit ein paar Klicks mit der gesamten Welt verbinden. Das meine ich mit »klein anfangen«. Du musst nicht eine Menge Geld ausgeben, um dein Geschäft in die Realität umzusetzen. Die meisten Dinge, die du gleich zu Anfang brauchst, sind entweder kostenlos oder sehr billig.

  Kostengünstig und klein anzufangen, bedeutet, erst einmal alles zu machen, was es kostenlos gibt. In unserer digitalen Welt umschließt das mehr als je zuvor. Du kannst Social-Media-Accounts einrichten und Inhalte schaffen und promoten, ohne irgendetwas dafür zu bezahlen. Du kannst kostenlose Testversionen nutzen, um eine Website zu gestalten und online zu stellen. Du kannst potenzielle Kunden und Partner per E-Mail kontaktieren. Mit anderen Worten, du kannst ohne irgendwelche Kosten ein im Wesentlichen funktionierendes Geschäft gründen, mit Ausnahme der zwölf Pfund, die es in Großbritannien kostet, sich als GmbH eintragen zu lassen (und wenn du zunächst ohne Mitarbeiter auskommst, kannst du dich auch als Einzelunternehmer eintragen, in dem Fall ist auch dieser Schritt kostenlos).**

  Natürlich gibt es nicht alles komplett umsonst. Vielleicht möchtest du einen Steuerberater engagieren, der dafür sorgt, dass bei dir finanziell alles optimal und korrekt abläuft (ich habe das bei jedem einzelnen von mir geführten Unternehmen gemacht und es nie bereut). Oder du gibst ein bisschen Geld dafür aus, dass ein Designer dir ein Logo entwirft und deine Website aufhübscht. Du könntest damit experimentieren, einen Teil deines Budgets in die Onlinewerbung zu stecken, um deinem Content mehr Aufmerksamkeit zu verschaffen. Möglicherweise musst du dir auch eine bestimmte Ausrüstung zulegen, die für deine Arbeit erforderlich ist. Worauf ich jedoch hinauswill, ist, dass du fast alles Notwendige entweder kostenfrei oder sehr kostengünstig tun kannst. Denk daran, im Hinblick auf Wünsche versus Bedürfnisse zu denken. Brauche ich das, um mein Geschäft erfolgreich zu machen, oder will ich es nur, weil es mir ein gutes Gefühl gibt oder gut aussieht? Wenn du es nicht brauchst, gib kein Geld dafür aus. Du wirst dir später dafür dankbar sein (und dein Steuerberater auch, wenn du einen hast).

  Diese sparsame Pfennigfuchser-Mentalität dient nicht nur dazu, deine Kosten in der Anfangszeit gering zu halten. Es geht dabei auch um eine pragmatische, effiziente Vorgehensweise, um deine Kunden zu finden, Geschäfte zu machen und deine Arbeit zu tun.

  Bei einem unserer ersten Kunden bei Fluid willigte ich ein, die Arbeit umsonst zu machen. Viele sagen, dass du das nicht tun sollst: Sie sagen, wenn du für deine Arbeit nichts verlangst, werden die Leute sie niemals wertschätzen. Der Meinung bin ich nicht. Manchmal ist kostenlose Arbeit eine Geste, die Vertrauen schafft und sich später vielfach auszahlen kann. Was diesen Kunden anging, so blieb er 16 Jahre bei uns, verschaffte uns einen enorm lukrativen Umsatz und wurde zu einer unserer besten Referenzen. Wir profitierten auf lange Sicht, weil wir die verzögerte Belohnung praktiziert hatten: Indem wir klein anfingen, sorgten wir dafür, dass es sich später auszahlen würde.

  Dasselbe Ethos sollte zum Tragen kommen, wenn es um alle Aspekte deiner geschäftlichen Anfangsphase geht. Sei vernünftig, schaff dir ein gut verankertes Fundament und jage keinen Trends und Abkürzungen hinterher. Das kann schwieriger sein, als es sich anhört, denn es entspricht nun mal der menschlichen Natur, dass wir uns von Dingen verlocken lassen, die glitzernd und interessant erscheinen. Wir jagen Neuheiten und Modeerscheinungen hinterher und nehmen an, dass Erfolg sich nur einstellt, wenn wir das letzte virale Video nachahmen und gleich von Anfang an Millionen Augen sich auf unser Unternehmen richten.

  Das Problem bei solchen Verlockungen ist, dass sie dich oft den Ball aus dem Auge verlieren lassen. Vor einiger Zeit kam jemand auf mich zu, der gerade ein Unternehmen mit einem Nischenprodukt gründete – einem Moos, das ohne Chemikalien für besseren Geruch im Badezimmer sorgen sollte. Er wollte meinen Rat, wie er damit auf Social Media viral gehen könnte. Ich sagte ihm, dass TikTok bei einem solchen Geschäftsvorhaben nicht meine erste Wahl wäre. Er brauchte Kunden, also sollte er dort hingehen, wo diese Kunden mit Gewissheit wären. An seiner Stelle hätte ich Kontakt mit dem örtlichen Gartencenter aufgenommen. Es existierte schon seit 15 Jahren und würde Tausende Kunden auf der Mailingliste haben. Das waren genau die Leute, die sein Geschäft brauchte. Warum also nicht eine Partnerschaft mit dem Gartencenter eingehen oder besser noch mit einem Dutzend davon und ihnen einen Gewinnanteil geben, wenn sie das Produkt vermarkteten und vertrieben? Warum monate- und jahrelang Beiträge auf Social Media posten im Bemühen, Kunden zu finden, wenn jemand bereits den Kundenstamm hatte, den man wollte? Fokus ist entscheidend in dieser Frühphase des Unternehmensaufbaus, du solltest also die Dinge nicht überstürzen oder übermäßig kompliziert machen.

  Die dazu notwendige Einstellung ist, beweglich, entschlossen und ständig zur Anpassung bereit zu sein. Versuche nicht, einem ausgeklügelten Plan zu folgen und dich zu verhalten, als wärst du eine große, etablierte Marke. Fang einfach an und probier etwas aus.

  Was genau du tun solltest, hängt von der Art deines Unternehmens ab. Deine Wunschkunden könnten online zu finden sein oder auf der Straße. Es könnte sinnvoll für dich sein, bezahlte Werbung auf Social Media zu schalten oder auch Flyer an Bahnstationen zu verteilen. Im Zweifel probier verschiedene Vorgehensweisen aus, trag Daten zusammen und mach mehr von dem, was funktioniert.

  Vergiss nicht, dass du nicht der erste Mensch auf dieser Welt bist, der schon mal ein Fenster geputzt, ein Café eröffnet oder ein T-Shirt verkauft hat. Und du bist nicht der Einzige in deinem Bezirk, der das gerade jetzt versucht. Informiere dich über den Markt, den du betrittst, die bereits vorhandenen Geschäfte und ihre Kunden. Sind diese Unternehmen deine Konkurrenten oder könnten sie Partner sein? Kannst du sie bei Kunden unterstützen, die sie selbst nicht bedienen können? Vielleicht wollen sie deine Produkte ins Sortiment aufnehmen oder irgendeine Vereinbarung über Gewinnbeteiligung mit dir treffen bei Geschäften, die ihr gemeinsam ausführen könnt? Besonders bei anderen Kleinunternehmen ist die Flexibilität oft größer, als du glaubst. Wenn du ein Angebot machen kannst, das einem anderen Wert und Vorteile verschafft, ohne ihm allzu viel abzuverlangen, wird er es ernst nehmen. Gute Partnerschaften sind ihr Gewicht in Gold wert: Im Geschäftsleben gilt häufig 1 + 1 = 11. Mach dich auf die Suche nach solchen Multiplikatoren, statt alles allein zu machen.

  Diese Notwendigkeit der Beweglichkeit und Flexibilität ist der Grund dafür, dass ich anstelle eines sperrigen Businessplans lieber eine Mindmap erstelle, wenn ich an einem neuen Geschäftsvorhaben arbeite. Das ist keine komplizierte Sache, bloß ein paar miteinander verbundene Kreise, die mit dem anfangen, was ich gern mache (dem »Hobby«), erweitert um die Dinge, die ich tun kann, um Geld zu verdienen (das Geschäftsmodell), und dann wiederum verbunden mit den Menschen, Partnern, Kunden und anderen, die mir bei der Umsetzung helfen können. Das ist schnell gemacht, und wenn du gut visuell lernst, hilft es dir, die Verbindungen zu verstehen, die jedem erfolgreichen Geschäft zugrunde liegen. Wie wird dein Hobby zu einem Unternehmen, das Geld einbringt? Wie und wo findest du deine Kunden? Mit welchen schon vorhandenen Unternehmen in deiner Gegend und deiner Branche könntest du Partnerschaften eingehen? Wer könnten deine Sponsoren oder Werbekunden sein? Welche Qualifikationen brauchst du, um deine eigenen zu ergänzen, und welche Leute könntest du dafür einstellen? So viele dieser Aspekte sind miteinander verknüpft, und eine Mindmap lässt dich herausfinden, was du brauchst und wohin du als Nächstes gehen solltest.

  Abgesehen von deiner Mindmap schreib dir jede Frage auf, die dir über das von dir zu führende Geschäft in den Sinn kommt. Wie stellst du deine Produkte her? Welche behördlichen Vorgaben musst du erfüllen? Wie sollte deine Preisstruktur aussehen? Wo und wie verkaufst du? Wie viel Gewinn musst du erzielen, um nachhaltig zu sein? Schreib sie auf und suche dir dann jemanden, der sie dir beantworten kann. Mach deine Recherchen, bitte andere um Hilfe und scheue dich nicht, einzugestehen, was du nicht weißt. Überwinde deinen Stolz und gib zu, wo du Wissenslücken hast.

  Und am Schluss schreib dir ein paar Ideen für unkonventionelle, willkürliche und leicht verrückte Dinge auf. Ich weiß, wenn du zum ersten Mal mit einem Geschäftsvorhaben loslegst, fühlt es sich manchmal so an, als müsstest du dich auf eine bestimmte Art verhalten und als müsste alles erwachsen und professionell sein. Das Problem an der Sache ist, dass du dabei leicht den Humor, die Persönlichkeit und die Wichtigkeit vergessen kannst, die Aufmerksamkeit der Leute in einer geschäftigen Welt zu gewinnen. Jedes Unternehmen sollte eine Idee haben, die ein bisschen schräg ist und dich auf eine andere Weise darstellen soll. Protestiere öffentlich gegen etwas, das deine Kunden betrifft. Versuch, einen Weltrekord in deinem Bereich zu knacken. Organisiere ein Foto-Event, dem die Social-Media-Welt nicht widerstehen kann. Es muss nicht einmal unmittelbar mit dem zusammenhängen, was du tust: Airbnb haben sich bekanntermaßen auch dadurch finanziert, dass sie Getreideflocken-Packungen verkauft haben, auf denen Barack Obama und John McCain abgebildet waren, die Kandidaten der US-Präsidentschaftswahl von 2008.

  Am Wichtigsten aber ist: Egal, was du vorhast und wie auch immer du es machen willst, fang einfach an. Ich spreche so oft mit Menschen, die über ein Geschäftsvorhaben nachdenken, es aber nicht umsetzen. Sie erzählen mir von all den Sachen, die sie brauchen, ehe sie anfangen können, statt sich auf das zu konzentrieren, was sie jetzt sofort machen können. Wenn du nur eine einzige Botschaft aus diesem Kapitel für dich mitnimmst, dann dass du so schnell wie möglich in die Gänge kommen und so viel wie möglich tun solltest, um Schubkraft zu gewinnen. Es muss nicht vom ersten Tag an das perfekte Unternehmen sein, und vielleicht ist es nicht einmal das Geschäft, das du letztlich führen wirst. Du hast wahrscheinlich nicht alles bedacht und wirst unweigerlich Fehler machen. Aber du wirst so viel lernen aus der Erfahrung, ein Unternehmen zu führen: Verkauf, Umgang mit Kunden und das Bewältigen des Unerwarteten. Ein Tag aktives Handeln ist so viel wert wie ein Monat Planung. Und die beste Methode, um ein Entrepreneur zu werden, ist, endlich ein Entrepreneur zu sein.

  Warum Drei die magische Zahl ist

  Nehmen wir an, du hast alles getan, was ich in diesem Kapitel angeregt habe. Du hast deine Mindmap erstellt, deinen Markt erforscht, Kontakt zu potenziellen Partnern aufgenommen und dich mit Marketing beschäftigt. Hoffentlich hast du auch bereits deine ersten Verkäufe getätigt. Jetzt fragst du dich wahrscheinlich: Ab welchem Punkt ist das Ganze echt? Wann kann ich sagen, dies ist jetzt kein Hobby oder Experiment mehr, sondern ein wirkliches Unternehmen?

  Meine Antwort auf diese Frage ist eine weitere Frage: Wie viele Kunden hast du?

  Wie ich schon weiter oben sagte, zeigt dir der erste Kunde, dass das Unternehmen mehr sein kann als eine Idee in deinem Kopf. Der zweite beweist, dass es kein Glückstreffer war. Aber ich glaube, es ist der dritte Kunde, der dein Unternehmen wirklich real macht und deinen Traum auf festem Boden verankert.

  Drei sind eine Gruppe, sagt man, und es gibt mehrere Gründe, warum du eine Gruppe von Kunden brauchst, um deinem Geschäft Bestätigung zu verschaffen und deine Idee in etwas zu verwandeln, das die Leute wirklich begeistert.

  Zunächst und was am wichtigsten ist: Diese kleine Gruppe gibt dir die wesentlichste Information, die du brauchst, um ein Unternehmen erfolgreich zu machen: Was wollen deine Kunden wirklich?

  Als Entrepreneur glaubst du, das vielleicht zu wissen. Schließlich bist du monatelang, wenn nicht gar jahrelang mit dieser Idee in deinem Kopf herumgelaufen. Du glaubst, etwas auf den Markt bringen zu können, das gefehlt hat: eine Software, die ein nerviges Problem löst, ein neues Ernährungskonzept, dem die Leute nicht werden widerstehen können, eine Modemarke, die bestimmt viral gehen wird. Du hast deinen Freunden und deiner Familie davon erzählt und sie haben gesagt, das klinge nach einer tollen Idee. Sie würden es kaufen. Du bist zuversichtlich: Du hast eine Chance er­kannt und du wirst derjenige sein, der sie ergreift.

  Was du nicht gemacht hast, ist, dieses Produkt, Konzept oder Erlebnis an einen echten Kunden zu verkaufen, der keinerlei Verbindung zu dir hat. Du hast nicht herausgefunden, ob er es erneut kaufen oder einem Freund empfehlen würde. Du hast es nicht mit den Augen des Kunden betrachtet, des Individuums (oder der Organisation), die das Schicksal deines Unternehmens bestimmen. Du hast deinen Traum, aber du hast noch niemanden darauf eingeschworen.

  Dies ist der Test, den jedes neue Unternehmen bestehen muss. Es kommt ein Zeitpunkt, an dem du sehen musst, ob die Welt deine Idee tatsächlich gut findet. Finden die Leute auch, dass das von dir identifizierte Problem ein Problem ist oder dass die von dir angebotene Lösung funktioniert? Begeistern sie sich für die Dinge, die du für neu und interessant hältst? Teilen sie deinen Standpunkt, dass es wirklich eine einfachere Methode gibt, mit der sie ihre Rechnungen bezahlen, ihren Urlaub buchen oder ihr Auto reparieren lassen können? Überzeugt dein Traum sie genügend, dass sie sich von ihrem Geld trennen?

  Wenn du nicht fragst (in diesem Fall indem du anfängst, an tatsächliche Kunden zu verkaufen), wirst du es nie erfahren. Und wenn du einmal angefangen hast, wirst du möglicherweise staunen, was du zu hören bekommst. Das ist das Komische an Kunden. Sie verhalten sich nicht immer so, wie du es erwartest oder gern hättest. Sie fragen nicht notwendigerweise nach dem, was du vorausgesehen hast.

  All das bedeutet, dass es einen gewissen Unterschied geben kann zwischen der Idee, mit der du anfängst, und dem Produkt oder der Dienstleistung, die am Ende herauskommen. Letztlich ist es der Kunde, der dich dorthin führt, wo du sein willst, indem er dir zeigt, wo sich seine tatsächlichen Bedürfnisse und Präferenzen mit dem überschneiden, was du zu schaffen geplant hast. Du musst wissen, wer dein Kunde wirklich ist, nicht, wer er deiner Erwartung nach ist.

  Wie kannst du sicher sein, dass die Wünsche des einen Kunden sich mit den Bedürfnissen des nächsten decken? Nun, das kannst du nicht, und eine der Lektionen beim Aufbauen eines Geschäfts ist, dass du nicht jedem gefallen kannst und dass der Kunde nicht immer recht hat. Wenn du immerfort hier noch etwas änderst und da noch etwas anpasst, endest du bald genauso wie das Auto, das Homer Simpson entworfen hat.

  Jeder Entrepreneur steht vor der Herausforderung, auf das Kundenfeedback einzugehen und zugleich das Schicksal zu vermeiden, dass er (erfolglos) versucht, für jeden alles zu sein. Und deshalb glaube ich, dass du drei Kunden brauchst. Einer könnte eine Anomalie sein, und der zweite hat dir vielleicht nichts Interessantes mitzuteilen. Aber wenn du erst mal drei Kunden bedienst, hast du eine vernünftige Vorstellung von deinem Markt, seinen Bedürfnissen und Präferenzen. Du hast das Mindestmaß an Feedback, das du brauchst, um zu erkennen, ob deine Idee funktioniert, was du womöglich anpassen musst und wie dein Unternehmen zum Erfolg werden kann. Wenn du diese Kunden glücklich machen kannst, besteht jede Aussicht, dass du bald drei weitere findest, und schließlich noch drei. Jetzt ist dein Unternehmen wirklich in Fahrt geraten. Und die nächste Frage, die du dir stellst, lautet: Was mache ich, damit es wächst?

  

  
    
      ** Anm. d. Verl.: Diese Richtlinien treffen nicht auf jedes Land zu. In Deutschland, Österreich und der Schweiz gelten hierbei andere und jeweils unterschiedliche Richtlinien.

    

  

  
  9.

  Reich werden

  Ich erinnere mich noch an das allererste Video, das ich auf TikTok gepostet habe, als ich mit der Content-Erstellung und dieser ganzen Arbeit anfing, die später zu HelpBnk werden sollte. Ich verbrachte ganze Tage damit, nur allein die Bearbeitung hinzubekommen, und optimierte kleine Details wie den Titel und das Vorschaubild, von dem Experten immer sagen, es wäre der Schlüssel zum Erfolg. Ich dachte, all diese enorme Mühe müsste doch wohl belohnt werden.

  Willst du wissen, wie viele Aufrufe mir diese schwere Arbeit eingebracht hat? Es waren ganz sicher keine Millionen, genau genommen waren es nicht mal Tausende. Ich hatte gehofft und vielleicht sogar erwartet, eine große Zielgruppe zu erreichen. Doch nach einer Woche war mein Video von gerade mal 150 Personen angeschaut worden. Mein Stolz und meine Freude waren nichts weiter als ein bisschen Abfall, der durch das Ödland von Social Media trudelte. Es war absolute Zeitverschwendung gewesen.

  Oder nicht? Gerade als ich meine Unfähigkeit beklagte, mit dem Video irgendwelche Aufmerksamkeit zu erzielen, bekam ich eine DM von einem Fremden. Er hatte es gesehen. Es hatte ihn inspiriert. Jetzt würde er der Geschäftsidee, mit der er in Gedanken gespielt hatte, eine ernsthafte Chance geben. Eine Person. Das schien nicht viel zu sein. Aber damals bedeutete es mir alles. Ich war im siebten Himmel. Vielleicht war die ganze Mühe doch nicht vergeudet gewesen.

  Ich erzähle das, weil sich viele falsche Vorstellungen davon machen, was es erfordert, ein Unternehmen wachsen zu lassen. Sie machen die Maßstäbe des Erfolgs größer und komplizierter, als sie sein müssten. Sie schüchtern sich selbst ein, indem sie sich unrealistische Ziele setzen, zum Beispiel einen Umsatz von einer Million innerhalb von zwölf Monaten, Tausende Abonnenten oder eine alljährliche Umsatzsteigerung von 100 Prozent. Es gibt da so ein Macho-Element im Geschäftsleben, das die Leute glauben lässt, sie würden versagen, wenn sie nicht irgendein überehrgeiziges Ziel erreichen. Viel zu viele Menschen da draußen verbreiten die Vorstellung, Erfolg sei schwer und die einzige relevante Art des Wachstums sei der Turbogang.

  Also möchte ich dir ein bisschen Selbstvertrauen geben, indem ich dir mein Ziel bei jedem meiner Unternehmen verrate. Das Ziel, bei dessen Erreichung ich eine Party schmeiße, weil ich es für so wichtig halte. Dieses Ziel ist null. Es ist erreicht, wenn ein Unternehmen kostendeckend operiert: Jeden Monat bringt es ebenso viel ein, wie es kostet. Es ist kein Verlustgeschäft mehr. Wenn du ein Unternehmen auf null bringen kannst, ist es real. Es trägt sich selbst, und wenn du auf diesem Wege bleibst, bringt es dir bald Gewinn ein. Null ist die Grundlage für das Haus, das du zu bauen versuchst. Es besagt, dass das Fundament solide ist. Du bist noch nicht annähernd fertig, aber du kannst auf das vertrauen, was du schaffst.

  Null ist nicht nur ein wichtiges Ziel für jedes neue Geschäftsvorhaben. Es ist auch ein Symbol für die Bedeutsamkeit kleiner Erfolge und wie sie sich im Laufe der Zeit summieren. Ich bin zwar der Letzte, der anderen sagt, sie sollten keine großen Träume haben, aber ich bin auch ein großer Befürworter kleiner Ansprüche, wenn es um die Umsetzung geht. Du hast deinen Traum da draußen am Horizont – er bewahrt deinen Ehrgeiz und erinnert dich an den Plan, den du für dein Leben hast. Aber dorthin zu gelangen, heißt nicht, dass du Tag für Tag versuchen musst, einen olympischen Rekord zu brechen. Ich kann nicht zehn Millionen Menschen pro Woche bei ihren Träumen unterstützen, auch nicht pro Jahr, vielleicht nicht mal in zehn Jahren. Aber jeden Tag kann ich ein paar Menschen helfen, die wiederum anderen helfen, und im Laufe der Zeit kumuliert diese Arbeit. Irgendwann erreiche ich die Zahl, von der ich träume, nicht indem ich mich täglich hineinsteigere, sondern indem ich sie im Hinterkopf behalte und mich vor allem auf das konzentriere, was ich genau jetzt tun kann, um ihr näher zu kommen

  Du kannst – und solltest – einen Schritt nach dem anderen machen. Einen kleinen Gewinn nach dem anderen. Meiner Erfahrung nach ist das die Art und Weise, wie sich Erfolg und Wachstum im Geschäftsleben wirklich einstellen. Wie Träume erreicht werden. Nicht durch Abkürzungen und clevere Tricks, sondern indem du Tag für Tag, Woche für Woche, Jahr für Jahr deine Erfolge aufeinandertürmst. Wenn man einen Berg versetzen will, so heißt es, hebt man als Erstes einen kleinen Stein auf.

  Und wenn du so vorgehst, indem du all diese Erfolge anvisierst und würdigst, kann ich dir beinahe garantieren, dass du über kurz oder lang Meilensteine hinter dir lässt, die dich früher mal eingeschüchtert haben – oder die dich ins Straucheln gebracht hätten, wenn du sie in einem Rutsch hättest erreichen wollen. Erinnerst du dich an meine 150 Aufrufe? Vier Jahre später habe ich ein weiteres Video gepostet. Es war nichts Kompliziertes: Ich saß einfach an einem Tisch und sprach über zwei Stunden darüber, wie man ein Unternehmen aufbaut. Es gab keine Gimmicks oder Give-aways. Ich kaufte keinen Supermarkt oder möbelte ein verlassenes Fabrikgebäude auf. Ich saß einfach da und redete und erteilte dieselben Ratschläge wie in diesem Buch. Nach zehn Tagen war das Video 1,5 Millionen Mal angesehen worden. (Das ist ein Wachstum von 999.900 Prozent für alle, die große Zahlen lieben.)

  Von 150 auf 1,5 Millionen zu gehen, war symbolisch für vieles, vor allem aber für die Tatsache, dass etwas, das klein anfängt, groß werden kann. Was sich zunächst nach fast gar nichts anfühlt, summiert sich im Laufe der Zeit, bis es sich vor dir auftürmt, höher, als du es dir je hättest vorstellen können. Die Eichel entwickelt sich wirklich zu einer Eiche, wenn du sie genügend pflegst. Deshalb lege ich dir dringend ans Herz, deinen Erfolg nicht von anderen definieren zu lassen, besonders in der Anfangszeit deines Unternehmens. Erziele Erfolge, feiere sie, komme auf null und mach weiter.

  Wachsen mit den vorhandenen Kunden

  Einer der greifbarsten Erfolge für jedes Geschäft ist es, einen Verkauf zu erzielen und einen Kunden zu gewinnen. Jeder Entrepreneur wird (zu Recht) vom Läuten der Türglocke motiviert, ob er nun tatsächlich einen Laden betreibt oder nicht. Doch darin liegt auch eine Gefahr, denn die Jagd nach diesen Erfolgen kann so alles bestimmend werden, dass sie tatsächlich dem Wachstum des Geschäfts im Wege stehen.

  
  Das erlebe ich oft, wenn ich Menschen zum Wachstum eines Unternehmens berate, das sie bis zu einem bestimmten Grad aufgebaut haben. Wenn sie mich um Hilfe bitten, lautet meine erste Frage, was sie ihrer Meinung nach benötigen. Und ihre Antwort lautet fast immer: mehr Kunden. Das ist ein natürlicher Instinkt, aber er kann fehlgeleitet sein. Beachte die Betonung auf mehr Kunden. Neue Kunden.

  Was ist denn aber mit denen, die du bereits hast? Bei der ständigen Jagd nach neuen Kunden geraten leicht jene in Vergessenheit, die bereits in deinen Büchern stehen. Das ist eine Kombination aus normalem menschlichem Verhalten und dem Vorgehen der meisten Unternehmen, die Mitarbeiter, welche neue Geschäfte erschließen, mehr würdigen als jene, die existierende Kunden zufriedenstellen. Unser Jäger-Sammler-Instinkt lässt uns diejenigen feiern, die zu neuen Jagdgründen aufbrechen und etwas mitbringen.

  Doch obwohl das Neue eine starke Anziehungskraft hat, ist es nicht immer das Beste. Diese Lektion habe ich in der Anfangszeit von Fluid gelernt. Das Unternehmen begann mit dem Kundenstamm, den Helen sich als Grafikdesignerin geschaffen hatte. Sie waren von ihrer Arbeit begeistert, aber sie stellte ihnen zu wenig in Rechnung. Als wir uns einigten, gemeinsam Geschäfte zu machen, hätte ich diese Kunden als etwas Schlechtes betrachten können. Sie wollten nicht das bezahlen, was die Arbeit wert war. Das machte sie doch zu einem Problem, oder?

  Doch ich wusste bereits genug über das Geschäftsleben, um zu wissen, dass jene zu wenig bezahlenden Kunden immer noch einen Wert darstellten. Also hielten wir an ihnen fest. Ich lernte sie ebenfalls kennen. Bald übertraf ihr Wert für uns bei Weitem die Erträge, die sie uns aufs Konto überwiesen. Diese drei Kunden wurden zum Grundstein unseres Geschäfts: Sie wurden unsere Fürsprecher, sie vernetzten uns mit anderen Kunden und sie gaben uns positive Bewertungen (eine essenzielle Lektion für jedes Unternehmen im Anfangsstadium: Unterschätze niemals die Stärke einer guten Kundenreferenz).

  Einer der ersten Kunden, die uns diese Gründungskunden zu gewinnen halfen, war das Magazin Fortune. Damals waren Zeitschriften noch ein Riesending und hatten enorme Werbeumsätze. Wir arbeiteten mit Fortune an Inhalten, darunter Advertorials für Marken wie Aston Martin. Bald erhielten wir infolgedessen weitere Aufträge, sowohl von einigen dieser Marken als auch vom Fortune-Mutterunternehmen CNN. Was noch besser war: Fortune wurde zu unserer wichtigsten Referenz. Wenn ich Akquise machte, war ich nicht mehr Simon Squibb, der für Fluid arbeitete. Ich war Simon Squibb, der für Kunden wie das Magazin Fortune arbeitete. Meine Referenz wandelte sich von einem Namen, von dem keiner je gehört hatte, zu einem Namen, der jeden beeindruckte. Diese Verkaufstechnik wird auch so beschrieben, dass man das Brutzeln verkauft und nicht das Steak. Gib einem potenziellen Kunden nicht nur die nackten Fakten – wir gestalten Websites und entwickeln Werbekampagnen. Erzähl ihm das Gute – in diesem Fall: Wenn unsere Arbeit gut genug für Fortune ist, dann ist sie auch gut genug für Ihre Firma.

  Das ist ein Beispiel dafür, wie nur ein einflussreicher Kunde zum Wendepunkt für ein Unternehmen werden kann. Für Fortune zu arbeiten, machte uns von einem Nobody zu einer angesehenen Agentur, die bald in der Position war, hochrangige Kunden und herausragende Mitarbeiter für sich zu gewinnen. Die Lektion ist, dass deine ersten Kunden ungeheuer viel für dein Unternehmen tun können, wenn du sie gut behandelst. Jemand, der als Kunde anfängt, kann sich rasch in deinen größten Fürsprecher verwandeln. Das passiert nicht zufällig. Wenn du einem Kunden das gewünschte Ergebnis lieferst – eine brillante Lösung für sein Marketingproblem, ein Hemd, das ihm wirklich passt, einen Gassi- oder Babysitter-Service, auf den er sich verlassen kann –, dann behält er das nicht für sich. Er erzählt es seinen Freunden, Kollegen, anderen Eltern an der Schule seines Kindes.

  Denk mal daran, was du tust, wenn du etwas Neues, Interessantes oder Nützliches entdeckst. Du erzählst es anderen. Du willst damit angeben, dass du der Erste warst, der von dieser coolen oder hilfreichen Sache erfahren hat, und andere in das Geheimnis einweihen. Das ist die Art von Mundpropaganda, die nicht mit Geld zu bezahlen ist, und die bekommst du nur, wenn du deinen Kunden einen so hervorragenden Dienst erweist, dass sie einfach mit anderen darüber reden müssen.

  Die Bedeutsamkeit des Kunden und der Kundenreferenzen ist der Grund, warum ich es als gefährlich bezeichne, neuen Geschäftsmöglichkeiten hinterherzujagen. Nicht weil es etwas Schlechtes wäre, mehr Kunden zu bekommen, sondern weil du allzu leicht der irrigen Vorstellung auf den Leim gehst, nur neue Geschäfte wären gute Geschäfte. Denn beim Umwerben des nächsten Kunden vernachlässigst du deine loyalsten Bestandskunden. Das ist aus mehreren Gründen ein großer Fehler. Einer ist, dass jeder Kunde es merkt, wenn er nicht mehr durch Neuheit glänzt und betreut wird, als wäre er der wichtigste Mensch der Welt. Besonders in der Dienstleistungsbranche, in der wir uns bei Fluid bewegten, werden Kunden schnell unzufrieden, wenn sie spüren, dass deine Aufmerksamkeit sich verlagert hat und ihr Anliegen nicht mehr zu deinen Prioritäten gehört.

  Der zweite Grund ist, dass eine der besten Methoden für das Wachstum deines Unternehmens darin besteht, dich um deine besten (und oft ältesten) Kunden zu kümmern. Viele vergessen das, weil sie das Unternehmenswachstum gleichsetzen mit dem Ausbau ihres Kundenstamms. Sie glauben, man könne nur wachsen, wenn man jeden Monat an mehr Kunden verkauft. Sie glauben, ein neuer Kunde sei mehr wert als ein existierender. Das kann bei bestimmten Geschäftsarten zutreffen, aber in vielen Fällen ist es eine gefährliche übermäßige Vereinfachung. Es missachtet den entscheidenden Punkt, dass du im Allgemeinen durch deine größten und wichtigsten Kunden wächst, nicht auf ihre Kosten.

  In den Wirtschaftswissenschaften gibt es dieses berühmte Konzept namens Pareto-Prinzip. In unternehmerischer Hinsicht besagt das Pareto-Prinzip, dass 80 Prozent der Ergebnisse im Allgemeinen von etwa 20 Prozent des Systems erzielt werden. Du kannst also davon ausgehen, dass die besten 20 Prozent deiner Vertriebsmitarbeiter 80 Prozent deiner Umsätze generieren, dass die oberen 20 Prozent deiner Kunden für 80 Prozent des Gewinns verantwortlich sind und so weiter.

  Die Zahlen sind vielleicht nicht exakt, aber das Prinzip ist hilfreich, was die Überlegungen bezüglich Kunden und Unternehmenswachstum angeht. Wenn der überwiegende Anteil deines Erfolgs nur mit einem Fünftel deines Kundenstamms erlangt wird, dann schneidest du besser ab mit einer eher tiefen als breiten Vorgehensweise – indem du versuchst, jeden einzelnen Kunden zu einem dieser 20 Prozent zu machen, die im Laufe der Zeit immer mehr für dich ausgeben, dich neuen Kunden empfehlen und als dein hervorragender Fürsprecher auftreten.

  Mit anderen Worten, der Wert deiner Kundenbeziehungen ist wichtiger als der Umfang. Stell dir vor, du hast einen Fensterputzservice. Wenn du für deinen ersten Kunden hervorragende Arbeit leistest, dir die notwendige Zeit nimmst und vielleicht sogar noch ein bisschen mehr machst, als erwartet wird oder vereinbart wurde, dann dauert es nicht lange, und du hast die ganze Straße als Kunden gewonnen. Eilst du aber stattdessen zu deinem nächsten Auftrag am anderen Ende der Stadt und hast vielleicht bei ein paar Kleinigkeiten geschludert, hinterlässt du nicht jenen guten Eindruck, der zu wiederkehrenden Aufträgen, Empfehlungen und alldem führt, was dich wachsen lässt. In diesem Szenario hat die Jagd nach dem nächsten Kunden dich möglicherweise den vorherigen gekostet.

  
  Darum sollte es deine erste Priorität sein, dich um deine bestehenden Kunden zu kümmern, ihre Loyalität zu belohnen und zu bestärken. Diese Kunden bezahlen nicht nur deine Rechnungen: Sie zeigen dir, wo dein Unternehmen expandieren sollte, indem sie dir von den Problemen erzählen, bei denen sie Hilfe brauchen, sie empfehlen dich ihren Freunden und reden positiv von dir, wenn du nicht anwesend bist. Kümmere dich gut um sie, und sie werden fast genauso viel zum Wachstum deines Unternehmens beisteuern wie du selbst.

  Die Kunden, mit denen du deine Geschäftstätigkeit beginnst, sind oft der Schlüssel zum Wachstum deines Unternehmens. Aber sie kennen auch nicht alle Antworten. Dein Unternehmen darf seine Wurzeln nicht vergessen, aber auch nicht auf der Stelle treten. Wachstum bedeutet auch Entwicklung: neue Wege zu finden, um deinen Kunden zu dienen, deine Marke aufzubauen und Einnahmequellen zu erschließen. Bald wirst du in der Position sein, das Wachstum zu beschleunigen, aber erst musst du dafür sorgen, dass die richtigen Fundamente gelegt sind.

  Mach dich bereit, zu wachsen

  Weiter oben habe ich gesagt, dass es eine gute Idee sein kann, kostenlos zu arbeiten, wenn du glaubst, dass der Kunde oder Klient für dich auf lange Sicht mehr wert sein könnte als das, was du ihm jetzt im Moment verkaufst. Das ist ein stimmiges Vorgehen, das sich vielfach auszahlen kann, aber natürlich kannst du das nicht bei jedem Kunden machen. Du bist ja schließlich im Geschäft, um Geld zu verdienen.

  Wenn es um zahlende Kunden geht, und das sollten die meisten sein, denken viele, die entscheidende Frage wäre, wie viel man verlangen kann. Das ist wichtig und du musst deine Preisgestaltung anhand einer Kombination der branchenüblichen Preise und des Betrages, den du brauchst, erarbeiten, um profitabel zu arbeiten. Aber in Bezug auf die Erträge ist die Frage nach dem »Wann« fast genauso wichtig wie die nach dem »Wie viel«.

  Das bringt mich zu einer meiner unumstößlichen goldenen Geschäftsregeln: Kläre das Finanzielle im Voraus. Bitte, bitte mach das. Wenn du irgendein Gewerbe ausübst, bei dem der Kunde nicht zum Zeitpunkt des Kaufs den gesamten Betrag bezahlt, solltest du immer um eine 50-prozentige Anzahlung bitten, ehe du mit der Arbeit anfängst. Teilweise geht es dabei um den Cashflow und deine betriebliche Sicherheit. Aber es geht auch um Flexibilität. Wenn deine Preisgestaltung angemessen ist, decken diese anfänglichen 50 Prozent die Kosten dafür ab, dass du die gesamte Arbeit machst. Die zweite Hälfte ist dann reiner Gewinn: Treibstoff für das Wachstum deines Unternehmens, wenn du ihn gut einsetzt.

  Genau so haben wir Fluid erweitert. Die Vorauszahlungen unserer Kunden deckten unsere Kosten ab, und den Rest investierten wir in die Expansion. Einer unserer größten Aufträge in der Anfangszeit war ein Markenentwicklungsprojekt. Die zweite Abschlagszahlung dafür, den Gewinnanteil, nutzten wir als Startkapital, um einen E-Mail-Marketingservice aufzubauen – ein Softwareprodukt, dessen Entwicklung Investitionen erforderte und das wir uns anfangs nicht hätten leisten können. So wirtschaftest du sparsam: Fang mit dem an, was du preiswert oder kostenlos machen kannst, sorg dafür, dass du einen Teil des Geldes im Voraus erhältst, und investiere den Rest in das Wachstum.

  Auch hier gibt es ein gutes Prinzip: Bei sparsamem Wirtschaften verdienst du dir das Recht auf Wachstum, indem du die Gewinne erzeugst, die dann in Systeme, Mitarbeiter und neue Ideen reinvestiert werden können. Sich dieses Recht zu verdienen, kann viele Formen annehmen, aber wichtig ist, dass du auf einer soliden Grundlage aufbaust. In einigen Fällen heißt das, dass du mit einer Tätigkeit beginnst, die langweilig erscheint, dir aber eine hervorragende Ausgangsposition verschafft für Wachstum und Diversifizierung in den Bereichen, die dich wirklich reizen. Der Weg zum Traum führt häufig durch eine wenig glamouröse Version derselben Tätigkeit: zum Beispiel als Musikverleger zu arbeiten, um deine eigene Musik finanzieren zu können, Autos zu verkaufen, damit du eines Tages selbst welche entwickeln kannst, oder in der Werbebranche zu arbeiten, während du nebenbei an einem Roman schreibst.

  So ging auch die Geschichte von John und James, eineiigen Zwillingen aus Portsmouth, die mir eines Tages eine DM schickten, in der sie anboten, das HelpBnk-Treppenhaus zu putzen, um für das Reinigungsunternehmen zu werben, das sie aufmachen wollten. Als wir uns miteinander unterhielten, erkannte ich rasch, dass sie einen echten, tief verwurzelten Traum hatten. Die Brüder waren Anfang 20 und hatten es nicht leicht gehabt im Leben. Als Teenager waren sie obdachlos gewesen und ihren Vater hatten sie seit 17 Jahren nicht mehr gesehen – also fast ihr gesamtes Leben lang. Er lebte im Ausland, und auch wenn sie die ganze Zeit miteinander telefonierten, hatten sie ihn, seit sie nach Großbritannien gekommen waren, nur noch auf einem Bildschirm gesehen; die Familie hatte es sich nicht leisten können, ihn mitzunehmen. Diese Zwillinge hatten einen Schmerzpunkt und sie hatten eine Zielsetzung. Sie erzählten mir: »Wir sehen nur eine Möglichkeit, dass unsere Familie wieder zusammenkommt, nämlich wenn dieses Unternehmen ein Erfolg wird.«

  Die Brüder hatten ihren Traum, aber sie mussten immer noch einen Weg finden, um ihr Geschäft in Gang zu bringen. Ihnen war klar: Wenn sie einfach nur Häuser und Büros suchten, in denen sie putzen konnten, wären sie bald einfach irgendeine Reinigungsfirma wie Dutzende andere in ihrer Umgebung. Die Leute hätten keinen Grund, sie zu beauftragen und nicht ihre Mitbewerber. Als wir über dieses Problem sprachen, während wir die Geschäftseröffnung vorbereiteten, schlug ich vor, sie sollten versuchen, ein aufmerksamkeitsstarkes Videoformat zu finden, um ihre Marke auf Social Media zu stärken. Sie gingen und entwickelten die Idee, die dreckigsten und heruntergekommensten Orte zu putzen, die sie nur finden konnten: Durchgänge voller Müll, öffentliche WCs, die teuflisch stanken, Vorgärten von unbewohnten Häusern, in die Leute ihre Abfälle geschmissen hatten. James und John filmten sich beim Reinigen dieser Orte, posteten die Videos auf Social Media und begannen, diesen Content zu nutzen, um für ihr neues kommerzielles Reinigungsgewerbe zu werben. Am Anfang ihrer Videos nutzen sie einen Aufhänger, den du nicht mehr aus dem Kopf bekommen wirst, wenn du ihn einmal gehört hast: »Ich bin James, und ich bin John, und wir machen da sauber, wo keiner uns mit dem Saubermachen beauftragt hat.«

  Das ist eine so gute Vorgehensweise, weil sie erstens nichts kostet außer ihrer Zeit, zweitens ihr Profil schärft und ihnen hilft, zahlende Kunden anzulocken, und drittens bei weiterhin gutem Verlauf eine Marke aufbauen kann, die es ihnen ermöglicht, alles Mögliche zu tun, um zusätzliche Einnahmen zu erzielen, zum Beispiel Reinigungsmittel an eine weitaus größere Zielgruppe zu verkaufen. Ganz zu schweigen davon, dass auch der Content selbst anfängt, Geld abzuwerfen, wenn ihre Zielgruppe groß genug wird. Es ist ein tolles Beispiel dafür, wie du einen Teil deines Unternehmens nutzen kannst, um einen anderen anzukurbeln, und ein glanzloses Geschäft in ein aufsteigendes verwandeln kannst. Ich glaube, die eigentliche Zukunft der Zwillinge wird die als Content Creator und Influencer in der Reinigungsbranche sein, aber nur weil sie bereit waren, mit dem schmutzigen, schwierigen und unglamourösen Zeug anzufangen – der tatsächlichen Putzarbeit.

  Im Gegensatz dazu höre ich manchmal von Leuten, die zu glauben scheinen, dass soziale Medien das Wundermittel für ihr Unternehmen wären und sie Kunden finden ließen, die sie ansonsten nicht anlocken könnten. Es ist wichtig zu bedenken, dass Social Media ein hervorragendes Werkzeug, aber auch eine Ablenkung sein kann. Wenn du es klug einsetzt und es dir dabei hilft, dein Unternehmen zu vergrößern oder zu diversifizieren wie im Fall von James und John, ist es ein machtvolles Instrument. Wenn du aber Zeit in Social Media investierst auf Kosten deines Kerngeschäfts, halt inne und denk lieber noch mal darüber nach.

  Eine wichtige Lektion zu Beginn deines unternehmerischen Weges ist es, deine Stärken auszuspielen und die Grundvoraussetzungen gut zu erfüllen, ehe du dich mit dem schönen Drumherum beschäftigst. Kommen wir noch mal auf das Fensterputzbeispiel zurück: Wenn du dieses Gewerbe gründest, vergeude deine Zeit nicht am Bildschirm mit der Bearbeitung von Content. Zieh los und such dir teure Wohnhäuser mit schmutzigen Fenstern. Klopf an die Türen, putz ein paar Fenster und bitte deine zufriedenen Kunden, dich ihren Nachbarn und Freunden zu empfehlen. Biete an, die Dachrinnen zu reinigen und andere verwandte Aufträge anzunehmen, um dir Sekundäreinnahmen zu verschaffen. Und wenn dieser Motor rundläuft, wenn du schon so groß geworden bist, dass ein paar Leute für dich arbeiten, dann kannst du darüber nachdenken, online eine Marke aufzubauen, die es dir ermöglicht, dein Unternehmen noch weiter zu diversifizieren und zu erweitern.

  Die Grundaufgaben gut zu erledigen und Geld einzubringen, indem du dich im Voraus bezahlen lässt, sind die absoluten Stützpfeiler jedes neuen Geschäfts. Wenn du sie errichtest, bist du bald in einer Position, in der du interessantere Sachen machen, nach Wachstum in neuen und unerwarteten Bereichen Ausschau halten und neues Territorium für dein Geschäft erobern kannst. Jetzt bist du bereit, die Geschwindigkeit zu erhöhen und mit der Jagd nach Wachstum zu beginnen.

  
  Nach Wachstum jagen

  Ich erinnere mich noch an das Gespräch und wo es stattfand. Damals existierte Fluid ungefähr ein Jahr als Unternehmen und lief ziemlich gut. Wir hatten Fortune für uns gewonnen, und das Schwungrad begann, sich zu drehen. Uns war klar, dass das Geschäft wachsen würde, wenn wir weiterhin hohe Maßstäbe anlegten und unsere Mitarbeiter zufriedenstellten. Doch es gab eine anhaltende Unzufriedenheit. Wie bei jeder Agentur lag auch unser Leben in den Händen unserer Kunden. Sie konnten jederzeit abspringen, Aufträge stornieren oder erhebliche Veränderungen verlangen. Wir waren in hohem Maße von ihrem Wohlwollen abhängig.

  Helen und ich besprachen das eines Abends in einer Bar. Vor mir auf dem Tisch lag ein kleiner Stapel Bierdeckel. Ich hatte sie schon eine halbe Stunde lang hin und her geschoben, während wir über die Arbeit redeten und überlegten, was wir anders machen könnten. Dann fiel auf einmal der Groschen und mir kam eine Idee. Ich hatte mit dem Untersetzer herumgespielt, ich hatte ihn mir angesehen – und gelesen. Diese Bierdeckel waren nicht einfach irgendetwas, worauf man sein Glas abstellen konnte. Sie waren ein Werbeträger. Und ein viel besserer als die Plakatwände, an denen man vorbeiläuft, oder die Buswerbung, die auf der Straße an einem vorüberrauscht. Denn wenn Leute sich an einen Kneipentisch setzen, bleiben sie wahrscheinlich eine Stunde oder auch mehrere dort. Das ist die Definition eines gefesselten Publikums.

  Ich hielt einen hoch. »Warum machen wir nicht so was?«

  Es war eine einfache Idee, aber damals machte das noch niemand. Wir würden Bierdeckel herstellen, sie als Werbefläche an Marken verkaufen – wie Plakate im Miniaturformat – und dann mit Gastronomen sprechen, um sie in Bars und Restaurants in ganz Hongkong unterzubringen. Das war aus mehreren Gründen ein attraktives Konzept: Als Designfirma konnten wir das Kreative intern erledigen, und wir hatten bereits einige Erfahrung darin, Marken ihre Geschichte durch Werbung erzählen zu lassen. Außerdem wäre dies eine völlig andere Geschäftsform, eine, bei der wir ein Produkt verkauften, statt als Dienstleister engagiert zu werden. Als Erweiterung unseres Geschäfts war es in dem verankert, was wir bereits gut machten, aber gleichzeitig erschloss es uns ein neues Gebiet, das wir erobern wollten: unser eigenes Produkt zu besitzen und die damit verbundenen Umsätze zu generieren.

  Genau wie ich es dir geraten habe, setzten wir dieses Geschäft tatsächlich kostenlos in Gang. Da ich vorher noch nie Werbeflächen verkauft hatte, rief ich bei Plakatfirmen an und ließ mir von ihnen ihre Preisgestaltung erklären: wie sie rechtfertigten, einen bestimmten Betrag dafür zu verlangen, dass sie eine Werbung für einen bestimmten Zeitraum an einem festgelegten Ort plakatierten. Als wir erfuhren, dass diese Kosten sich über Durchschnittskontakte erklärten (der englische Fachbegriff dafür lautet OTS – Opportunity To See), stellten wir uns tatsächlich vor Bars und Restaurants hin und zählten die Leute, die hineingingen und herauskamen, damit wir potenziellen Kunden eine realistische Vorstellung davon verschaffen konnten, wie viele Menschen an einem Abend vor einem solchen Bierdeckel sitzen würden. Dann gingen wir auf die Gastronomiebetriebe zu und holten sie an Bord: Wir boten ihnen eine Umsatzbeteiligung an, wenn sie sich einverstanden erklärten, unsere Bierdeckel zu verwenden anstelle derjenigen, die von den Getränkefirmen zur Verfügung gestellt wurden. Zum Schluss pitchte ich die Idee, die wir CoasterAds nannten, vor 20 großen Marken, wobei ich dem ersten Werbetreibenden sechs Monate lang Exklusivität versprach.

  Dieser Kunde war United Airlines. Er wurde der Gründungskunde von CoasterAds, und bald hatten wir eine Kampagne entwickelt, bei der die Leute per Zeitungswerbung dazu aufgefordert wurden, in eine der teilnehmenden Bars zu gehen, sich einen Bierdeckel zu holen und damit an der Verlosung einer kostenlosen Urlaubsreise teilzunehmen. Was als müßiger Gedanke in einer Kneipe begonnen hatte, entwickelte sich rasch zu einem Geschäft, von dem alle Beteiligten profitierten: Der Kunde erhielt die gewünschte Aufmerksamkeit, indem er sich den Kundenstamm der gehobenen Gastronomie erschloss, mit der wir die Platzierung ausgehandelt hatten; die Gastronomen erhielten durch die Umsatzbeteiligung nicht nur Geld ohne Gegenleistung, sondern profitierten auch von der kostenlosen Werbung der United-Kampagne. Es war eine Win-win-Situation. Und Helen und ich hatten nichts investiert als unsere Zeit.

  Im Vertrag mit United war festgelegt, dass sie 50 Prozent vorab bezahlten, womit alle unsere Kosten für die Kreativarbeit, den Druck und den Vertrieb gedeckt waren. Nachdem die Kampagne in Gang gesetzt war, konnte die Restzahlung als reiner Gewinn verbucht werden und ermöglichte es uns, in das Wachstum des Unternehmens zu investieren. Wir erwähnten auf den Bier­deckeln sowohl CoasterAds als auch Fluid, was zu einer Reihe von Anfragen bei unserem Hauptgewerbe führte.

  Innerhalb eines Jahres brachte CoasterAds genauso viel Umsatz ein wie Fluid, und bis wir es verkauften, hatte es Millionen an Gewinn gemacht. Dies war das Unternehmen, das wir kostenlos gegründet, auf sparsame Weise zu einem Multimillionengeschäft gemacht und als Plattform genutzt hatten, um für die Arbeit der Firma zu werben, die wir bereits hatten. Es zeigte, dass das Wachstum eines Unternehmens nicht immer auf direktem Wege erfolgt. Erfolg bedeutet nicht notwendigerweise, mehr von dem zu tun, was du bereits tust. Um zu wachsen, musst du womöglich dein Geschäft diversifizieren oder eine interessante Partnerschaft eingehen. Frage dich: Gibt es etwas, das viele deiner Kunden brauchen und das du ihnen bieten könntest? Gibt es Möglichkeiten, mehr aus deinem Netzwerk und deiner Marke herauszuholen? Gibt es Vertriebskanäle, die du noch nicht in Betracht gezogen hast?

  Beinahe jedes Geschäft verfügt auf die eine oder andere Weise über nicht ausgeschöpftes Potenzial. Das kann ganz offensichtlich sein, wie etwa bei einem Bekleidungsunternehmen, das sich entschließt, neben T-Shirts auch Sweatshirts zu produzieren, oder bei einer Eiscreme-Manufaktur, die ins Catering von Unternehmens­events einsteigt. Es kann aber auch ein Denken über den Tellerrand hinaus erfordern wie im Fall von Fluid, wo wir uns als reine Kreativagentur betrachtet und erkannt hatten, dass wir auch das Potenzial hatten, als Medienunternehmen zu agieren, welches eine innovative Nische besetzen konnte.

  Natürlich muss hier das Gleichgewicht gefunden werden: Nicht jede Idee entwickelt sich zu einem Millionen-Dollar-Business, das bloß umgesetzt werden will. Manche Diversifikationsbestrebungen führen dich auch in Sackgassen. Andere gehen vielleicht irgendwohin, entpuppen sich aber letztlich eher als Ablenkung denn als wertvolle Hinzufügung. Das fanden wir zu unserem Leidwesen später heraus, als ein nachfolgender Versuch der Geschäftserweiterung schiefging. Im Jahr 2007, als das Geschäft gut lief, eröffneten wir im selben Gebäude, in dem wir auch unser Büro hatten, ein eigenes Café. Wir nannten es »Graze« und stellten uns vor, dass es sowohl unserem Team als Treffpunkt (mit ermäßigten Preisen) wie auch als profitables Geschäft dienen sollte, das ganz normale Kunden anlockte. Wir dachten, im Laufe der Zeit könnten wir das Modell erweitern: als Café, das irgendwo zwischen dem Arbeitsplatz und der Welt da draußen stand.

  Doch anders als CoasterAds, das sich auf effektive Weise unmittelbar in unser bestehendes Geschäft integrieren ließ, konnte man ein Café nicht aus dem Nichts und praktisch zum Nulltarif eröffnen. Wir mussten in die Raumausstattung investieren und Personal einstellen, das sich in der Nahrungsmittel- und Getränkebranche auskannte. Wir bekamen es mit den Kosten und Verzögerungen zu tun, die Bestandteil und Mühsal des Führens eines Gastronomiebetriebs sind: Kreditkartenzahlungen, die erst nach 90 Tagen eintreffen, zerbrochene Gläser, verschwendete Lebensmittel. Obwohl das Café die meiste Zeit gut besucht war, fiel es uns schwer, Geld damit zu verdienen. Wir waren außerhalb unserer Komfortzone und mussten schließlich erkennen, dass wir es nicht mit einer Erweiterung unseres vorhandenen Geschäfts zu tun hatten, sondern mit einem gänzlich eigenständigen. Graze war zu einer Ablenkung geworden, es war nicht zuverlässig profitabel und wir schlossen es wieder. Allerdings brauchten wir fünf Jahre, um das zu erkennen, und es wäre wunderbar, wenn dieses Buch dir den Schmerz ersparen könnte, indem es dir begreiflich macht, dass du klug diversifizieren musst, sodass du deine Stärken zum Einsatz bringen kannst und das unternehmerische Äquivalent eines Heimvorteils besitzt.

  Ich bin bei Weitem nicht der einzige Entrepreneur, der diese schwierige Lektion gelernt hat. Einmal interviewte ich Pip Murray, die Gründerin von Pip & Nut, einem überaus erfolgreichen Anbieter von natürlicher Erdnuss- und Mandelbutter, die heute von Tausenden Einzelhändlern im ganzen Land verkauft wird. Es war die klassische unternehmerische Erfolgsgeschichte, vom Küchentisch zu Multimillionengeschäften innerhalb weniger Jahre. Dann beschloss Pip, zu diversifizieren, und zwar mit Nuss-»Mylk« – einem Milchersatz – im Versuch, vom Trend zum gesunden veganen Lebensstil zu profitieren. Oberflächlich betrachtet war das sinnvoll: Wenn die Marke so großen Erfolg mit einer Produktpalette auf Nussbasis haben konnte, warum dann nicht auch mit einer weiteren? Doch es war ein Desaster, wie Pip mir erzählte: Der Herstellungsprozess war ein ganz anderer als beim Kernprodukt, die Position in den Läden war weniger günstig und die Wettbewerbsstruktur brutal. Es funktionierte nicht, und sie zog sich rasch wieder aus dem Geschäft zurück. Was nichts weiter zu sein schien als ein kleiner Schritt zur Seite, erwies sich als nicht zu bewältigender Sprung.

  Das sind Beispiele dafür, wie das Bemühen um Wachstum dich in die Irre führen kann: Wenn etwas, das wie eine machbare Erweiterung deiner Marke aussieht, zu einer Fallgrube wird, in der du ohne nennenswerte Erträge Zeit und Geld versenkst. Unsere Erfahrung mit Graze hat uns daran erinnert, nicht allzu weit von dem abzuweichen, was uns überhaupt erst erfolgreich gemacht hat. Aber wir haben uns von diesem Scheitern nicht entmutigen lassen, und auch du solltest dich nicht davon abhalten lassen, dich im Streben nach Wachstum Herausforderungen zu stellen.

  Es wird die Zeit kommen, da willst und musst du vielleicht deinen Fokus erweitern und dein Unternehmen in eine neue Richtung führen. Solange du eine solide Ausgangsbasis hast und deine Ziele nicht aus den Augen verlierst, verursachen solche Experimente nur begrenzte Kosten und sind potenziell ein enormer Vorteil. Du kannst ein Unternehmen nicht vergrößern, ohne ein gewisses Risiko einzugehen und Kreativität zu wagen. Entwickle immer wieder neue Ideen, füge deiner Mindmap weitere Kreise hinzu, und wenn dein Bauchgefühl dir sagt, dass du eine davon ausprobieren solltest, dann los. Selbst wenn es misslingt, lernst du etwas dazu und bist besser aufgestellt, um die nächste Erweiterung oder Expansion deiner Marke richtig hinzubekommen.

  In den Erfolg investieren

  »Wachstum ist niemals reine Glückssache; es ist das Ergebnis zusammenwirkender Kräfte.«

  Das ist ein Zitat, das ich sehr mag, und es stammt von einem brillanten Entrepreneur, James Cash Penney, der die amerikanische Kaufhauskette JCPenney geschaffen hat.

  Was sind das für Kräfte und wie kannst du sie zu deinen Gunsten einsetzen?

  Wie wir bereits festgestellt haben, ist die erste und vielleicht wichtigste Kraft der Kunde. Wenn du dem Kunden folgst, im Laufe der Zeit seine Bedürfnisse erfüllst und übertriffst und eine loyale Beziehung mit ihm pflegst, erhältst du das tausendfach zurück. Denk an das Pareto-Prinzip: Die oberen 20 Prozent deiner Kunden machen im Laufe der Zeit weitere Geschäfte mit dir, bringen dich mit anderen Kunden zusammen und helfen dir, deine Marke aufzubauen, indem sie positiv von dir sprechen. Jedes gute Unternehmen schafft zufriedene Kunden, die viel zu seinem wichtigsten Marketing beitragen.

  Die nächste Kraft sind deine eigenen Mitarbeiter. Wir sprechen im nächsten Kapitel ausführlicher darüber, wie man brillante Leute findet und hält, welche die treibende Kraft eines jeden Unternehmens sind. Aber eins steht fest: Dein Geschäft wird nicht wachsen, wenn du dich nicht wirklich gut um deine Mitarbeiter kümmerst und in ihnen ebenso viel Begeisterung für den Erfolg des Unternehmens (und den Traum, den zu verwirklichen es hilft) weckst, wie du selbst empfindest.

  Deshalb sage ich, du musst im Wachstumsstadium in den Erfolg investieren. Bis dahin hast du dein Geschäftsmodell ausgearbeitet. Du weißt, dass du nicht gutes Geld schlechtem hinterherwirfst. Du kannst dir das teure Podcast-Studio leisten, nicht nur das billige Amazon-Mikrofon. Und du wirst von dieser Investition profitieren, weil sie dir dabei hilft, ein Produkt von besserer Qualität herzustellen. An dieser Stelle musst du dir erlauben, in das Unternehmen zu reinvestieren. Zahl den guten Mitarbeitern mehr und gib ihnen Anteile. Such dir schöne Büroräume, in denen die Leute gern arbeiten, und statte sie gut aus (oder sorg dafür, dass ihr Homeoffice alles hat, was sie benötigen). Investiere in Ausstattung und Systeme, die du brauchst, um die nächsthöhere Ebene zu erreichen. Vor allem jedoch sorg dafür, dass du deinen Beschäftigten Freiheit und Flexibilität dabei einräumst, wie und wo sie arbeiten.

  Wie besprochen, solltest du zu Beginn deines unternehmerischen Weges klein anfangen, selbst wenn du Geld zu verbrennen hast. Dreh jeden Cent zweimal um und gib nur das Nötigste aus. Diese Regel wird jedoch auf den Kopf gestellt, sobald du dich etabliert hast und zu wachsen versuchst. An diesem Punkt verjagst du die Leute, wenn du versuchst, ihre Gehälter oder Incentives zu drücken, oder sie unter unzulänglichen Bedingungen arbeiten lässt. Und du schreckst potenzielle Kunden und Investoren ab, wenn du nicht maximal in deine digitale Präsenz und all die Orte investierst, an denen man deine Marke finden kann.

  Vor einiger Zeit stellte sich mir ein Unternehmen vor, das ein Investment wollte. Als ich auf ihre Website und ihre Social-Media-Profile ging, fand ich zahlreiche nicht mehr funktionierende Links und einen »Neuigkeiten«-Bereich, dessen jüngster Beitrag sechs Monate alt war. Es war ein klassisches Beispiel dafür, dass man etwas entweder richtig oder gar nicht machen sollte. Lieber überhaupt keine Website als eine schlecht gepflegte. Auf dieser unternehmerischen Entwicklungsstufe wird alles als repräsentativ wahrgenommen, was deine Marke zeigt. Wenn irgendein sichtbarer Teil deines Unternehmens scheinbar nicht funktioniert, gehen die Leute davon aus, dass dies auch für alles andere gilt, und orientieren sich rasch anderweitig. Daher machst du deine Firma handlungsunfähig, wenn du während deines Wachstums nicht in die richtige Infrastruktur investierst und nicht die richtigen Leute beschäftigst, um sie aufrechtzuerhalten. So, wie du dein Unternehmen klein anfangen solltest, musst du auch anstreben, es groß zu machen.

  Wie geht das? Du brauchst nur einem der wichtigsten Prinzipien zu folgen, die ich im Geschäftsleben gelernt habe: Wenn du mit deiner Firma Geld verdienst, streich es nicht ein. Nutze es nicht, um dir ein Haus zu kaufen oder deine wohlverdiente Urlaubsreise zu machen. Investiere das Geld vielmehr wieder ins Geschäft. Erhöhe Gehälter, werte deinen Standort auf, entwickle und vermarkte deine Marke. Ich kann dir versichern, dass sich diese Investitionen langfristig für dich auszahlen, wenn es an der Zeit ist, Geld aus der Firma zu nehmen, indem du einen Anteil daran oder den gesamten Betrieb verkaufst. Knabberst du dagegen die Gewinne des laufenden Geschäfts an, indem du dir ein neues Haus kaufst oder deinen nächsten Urlaub damit finanzierst, untergräbst du dein Wachstum und den Wert deines späteren Ertrags. Wer Belohnungsaufschub praktiziert, hat auf lange Sicht den größten Erfolg.

  Abgesehen vom Reinvestieren von Geld in das Unternehmen zum Zweck des Wachstums kannst du an dieser Stelle auch über externe Investments nachdenken. Das ist vielleicht die Frage, die mir am häufigsten gestellt wird: »Simon, wie finde ich einen Inves­tor?«

  Worauf ich immer antworte: Bist du sicher, dass du einen Investor brauchst? Viele nehmen an, dass eine Investition durch Dritte per definitionem etwas Gutes wäre, weil sie markiert, dass du es als Unternehmen »geschafft hast«. Aber ich kann dir versichern, wenn du den falschen Investor erwischst oder das Investment aus den falschen Gründen annimmst, zerstört es dein Leben. Die Begeisterung über das empfangene Geld schwindet rasch, und du stellst fest, dass du jetzt eigentlich für jemanden arbeitest, den du lieber niemals kennengelernt hättest. Wenn du nicht aufpasst, entpuppt sich dein toller neuer Investor ganz schnell als der Albtraumchef, den du geglaubt hast hinter dir zu lassen, als du deine letzte Stelle gekündigt hast.

  Wenn du sicher bist, einen Investor haben zu wollen, denk genau darüber nach, wo du ihn finden könntest. In der Anfangszeit, wenn es um relativ kleine Beträge geht, kannst du in Erwägung ziehen, Geld von Familienangehörigen oder Freunden anzunehmen, wenn das angemessen ist. Das sind Menschen, die dich bereits kennen und deinen Erfolg wollen. Denk nur daran, dass du nicht zu teuer verkaufst. Setz nicht deine engen persönlichen Beziehungen wegen deines Unternehmens aufs Spiel.

  Wenn Familie und Freunde nicht zur Verfügung stehen, suchst du in der Anfangsphase wahrscheinlich nach einem Angel Investor. Das sind Personen mit viel Geld, die in Unternehmen investieren, häufig Entrepreneure, die ihre eigenen Geschäfte verkauft haben (so investiere auch ich). Sie sind in der Lage, einen Scheck auszustellen, und haben das Wissen und die Erfahrung, dir beim Aufbau deines Unternehmens tatkräftige Unterstützung zu geben. Du findest Angels, indem du dich Unternehmensnetzwerken anschließt, deine Firma bei Veranstaltungen vorstellst oder einfach andere Gründer kennenlernst und sie fragst, ob sie dich mit ihren Investoren bekannt machen können.

  Aber denk daran: Du suchst nicht nach einem Angel Investor, sondern nach dem Investor, der für dein Geschäft der Richtige ist. Einen, der an dein Ziel glaubt, der maßgebliche Fachkenntnisse hat und von dem du glaubst, dass du gern und lange mit ihm zusammenarbeiten würdest. Viele glauben, es seien die Investoren, die wählerisch sind, aber Gründer sollten ebenso sorgsam vorgehen, wenn sie nach einer Förderung Ausschau halten. Such dir die besten Investoren für dein Geschäft: Sag ihnen, dass du nicht auf eine Finanzierung aus bist, sondern auf eine Finanzierung durch die richtigen Personen. Erklär ihnen, wie sie (und gerade sie) dir deiner Meinung nach helfen können, das Unternehmen zu vergrößern und zu entwickeln. Denk daran, dass du dieses Geschäft aufbaust, um deinen Traum zu verwirklichen, nicht damit du am Ende bloß für einen anderen Chef arbeitest, der sich zufälligerweise als Investor bezeichnet. Wähle sorgsam aus. Und denk an meine goldene Regel des Investierens: Wenn du um Geld bittest, bekommst du Ratschläge, und wenn du um Ratschläge bittest, bekommst du (wahrscheinlich) Geld.

  
  In späteren Phasen können andere Investoren passend sein, zum Beispiel Wagniskapitalgeber. Aber du solltest dir darüber im Klaren sein, dass es sich dabei um spezialisierte Investmentfirmen handelt auf der Suche nach Firmen, die sehr schnell sehr groß werden können. Sie wollen das nächste Airbnb, Lululemon oder Five Guys entdecken. Wenn deine Ambitionen groß genug sind und du in deinem Unternehmen eine große Vorwärtsentwicklung und viel Wachstumspotenzial nachweisen kannst, kannst du vielleicht das Interesse eines Wagniskapitalgebers wecken. Sollte das der Fall sein, musst du erneut gründliche Recherchen vornehmen: Such eine Firma, die in deinem Sektor relevant ist, schau dir die anderen Unternehmen an, in die sie investiert hat, und lass dich im Idealfall von jemandem dort einführen.

  Eine letzte Möglichkeit, Investitionen zu erlangen, über die nur selten gesprochen wird, sind Menschen, die du als Mitarbeiter beschäftigst. Manchmal kommst du an einen Punkt, an dem du weißt, dass du eine gewisse Qualität der Neueinstellungen oder des Erfahrungsgrads benötigst, machst dir aber Sorgen, dass du diese Person nicht für dein Unternehmen gewinnen kannst. Sie arbeitet bereits für einen größeren Mitbewerber und erhält fast mit Gewissheit ein höheres Gehalt, als du dir zu bezahlen leisten kannst. Häufig ist das die Nummer zwei, die das Unternehmen im Sinne eines CEO oder Gründers eigentlich leitet. Sie mag unerreichbar scheinen, wie kannst du sie also anwerben? Ganz einfach, du bietest ihr etwas an, das ihr derzeitiger Arbeitgeber niemals bieten wird: einen großen Eigentumsanteil. Du lädst sie dazu ein, sich buchstäblich in das Unternehmen einzukaufen. Auf diese Art kannst du potenziell zwei Fliegen mit einer Klappe schlagen: Du bekommst gleichzeitig den gewünschten Mitarbeiter und die benötigte Finanzierung.

  Wie und wann du auch nach einem Investment Ausschau hältst, die Regeln sind im Grunde immer dieselben. Suche die richtige Person, sag ihr, warum du für sie als Investor das richtige Unternehmen bist, und bitte sie um Hilfe, ehe du um ihr Geld bittest. Halte Ausschau nach jemandem, der etwas Wertvolles zu deiner Firma beisteuern kann und sich freut, dass du ihm eine Investitionschance gegeben hast. Ich verspreche dir, dass niemand auf einem gepolsterten Sessel sitzt und dich beschimpft: »Die Höhle der Löwen ist nicht das echte Leben.« Aber wenn du die richtigen Investoren findest, die dein Ziel teilen, kann das eine gewaltige Wirkung haben und dir ermöglichen, schneller zu agieren und ehrgeizigere Schritte zu unternehmen.

  Nach Kunden, Mitarbeitern und Investoren gibt es noch eine letzte Wachstumskraft: du selbst. Du warst es, der Gründer des Geschäfts, der ihm überhaupt erst zum Leben verholfen hat. Und es sind deine Handlungen, die darüber bestimmen, wie erfolgreich dieses Geschäft im Laufe der Zeit wird. Ein Teil davon hängt mit dem zusammen, was du tust. Du bist immer noch derjenige, der die Richtung des Unternehmens am besten festlegen kann, sei es das Erkennen neuer Expansionsmöglichkeiten, der Umgang mit wichtigen Kunden oder die Erschließung neuer Geschäftsfelder. Und als Gründer hast du auch die meisten Gelegenheiten, über den Tellerrand hinauszudenken und etwas Unerwartetes oder Unangepasstes zu machen. Chancen ausfindig zu machen und die Bereitschaft, Zeit (und manchmal Geld) zu investieren, gehören zu den Aufgaben des Gründers.

  Gleichzeitig musst du auch wissen, was du besser nicht machen solltest. Für die meisten Entrepreneure ist das das Schwierige. Du bist es gewohnt, Dinge in Angriff zu nehmen und Entscheidungen zu treffen. Handlungsfreudigkeit hat dir gute Dienste geleistet. Doch jenseits eines bestimmten Punktes kannst du nicht alles allein machen. Und wenn du es versuchst, wirst du damit genau jene Leute ausbremsen, die du eingestellt hast, damit sie dir beim unternehmerischen Wachstum helfen.

  Das erlebe ich sehr häufig. Die Leute sagen, sie finden es schwierig, ihr Geschäft auszubauen. Sie stecken fest und tun sich mit dem Wachstum schwer. Wenn du dieses Problem ebenfalls hast, dann habe ich Neuigkeiten für dich. Du musst mal in den Spiegel sehen. Ob es dir gefällt oder nicht, fast mit Gewissheit bist du es, der das Wachstum deines eigenen Unternehmens behindert.

  Ich will dir auch erklären, wie das geht. Du hast das Unternehmen aus dem Nichts geschaffen und warst die stärkste Triebkraft des Erfolgs. Nach wie vor bist du derjenige, der am meisten neue Geschäftsbereiche erschließt. Nach wie vor bist du sicher die einflussreichste Person in deinem Team. Ohne dich würde hier gar nichts laufen. Das Problem ist, dass alle das wissen und sich entsprechend verhalten. Sie fühlen sich nicht aufgerufen, Entscheidungen zu treffen, ohne vorher mit dir Rücksprache zu halten. Unbewusst ist ihnen klar, dass nicht von ihnen erwartet wird, sich hervorzutun und mehr Verantwortung zu übernehmen. Wenn es ein Problem gibt oder ihr Gefahr lauft, das Monatsziel zu verfehlen, richten sich alle Augen auf dich, damit du die Sache regelst.

  Das ist nicht ihr Versäumnis, sondern deins. Dein Schatten innerhalb des Unternehmens ist zu groß, und wie Pflanzen, die im Schatten stehen, erhalten deine Mitarbeiter keine Chance, zu wachsen. Man bezeichnet es gemeinhin als Gründersyndrom, wenn derjenige, der das Geschäft ins Leben gerufen hat, nach wie vor eine zu große Rolle spielt an einem Punkt, da der Erfolg sich auf viele weitere Schultern verteilen sollte.

  Es ist ein Problem, das nur ein Gründer lösen kann, und das macht man mit drei Maßnahmen – die Leute ausbilden, den Leuten vertrauen und sich selbst losreißen. Ich habe das bei Fluid gelernt, als ich nach einigen Jahren der Unternehmensführung die Vorstellung hatte, nur ich sei in der Lage, die wichtigen Aufgaben zu erledigen. Ich dachte, ich müsste jeden Pitch selbst vornehmen, mit jedem wichtigen Kunden umgehen und das Unternehmen bei jeder Branchenveranstaltung repräsentieren. Es hat eine ganze Weile gedauert, bis ich erkannte, dass ich dadurch sowohl mir selbst schadete als auch mein fantastisches Team beiseitedrängte.

  Daraufhin setzte ich mich hin und schrieb eine Liste mit all dem, was ich tat. Ich zertrümmerte buchstäblich meine Arbeit und begann, kleine Stücke davon abzutreten. Ich schulte Mitarbeiter, von denen ich wusste, dass sie die Begabung hatten, Positionen zu übernehmen, in denen ich mich zuvor wohlgefühlt hatte. Ich vertraute Leuten, die es bereits verdient hatten, mehr Verantwortung zu bekommen. Und ich riss mich vom Geschäft los. Ich war weiterhin der CEO und ich machte weiterhin viele Pitches, pflegte viel Kundenkontakt und betrieb viel Netzwerkarbeit. Aber ich fürchtete nicht mehr, dass das Unternehmen ohne mich zugrunde gehen würde. Ich trat einen Schritt zurück, damit andere sich einbringen konnten und die Firma vorankam, und genau so geschah es auch.

  Das fasst zusammen, inwiefern Wachstum für jedes Unternehmen etwas Kompliziertes ist: eine Mischung aus Dingen, die du tun musst, Dingen, die du nicht tun musst, und dem üblichen Zusammenspiel aus Glück und Timing. Das beinhaltet viele wichtige Aspekte, deshalb werden wir sie uns in den folgenden Kapiteln nacheinander anschauen, von dem Team, das du um dich aufbauen musst, über die Risikobereitschaft, die du pflegen musst, und die Hartnäckigkeit, die du an den Tag legen musst, bis zu dem Selbstbewusstsein, das du beweisen musst, um zu führen und deine eigene Position zu entwickeln.

  Wir fangen an mit dem vielleicht wichtigsten Wachstumsförderer von allen: den Mitarbeitern und Partnerschaften, die deine Firma auf die nächsthöhere Ebene bringen können.


  
  10.

  Herausragende Mitarbeiter suchen

  Im Laufe meines Berufslebens habe ich Hunderte Menschen als Mitarbeiter eingestellt und mit Dutzenden Geschäfte gemacht. Ich hatte brillante Beschäftigte und andere, bei denen vom ersten Tag an feststand, dass etwas schiefgelaufen war. Ich habe geschäftliche Partnerschaften geschlossen, die Jahrzehnte überdauerten, und andere, bei denen ich schamlos über den Tisch gezogen wurde. Ich habe Abschlüsse gemacht, die mir mehr Geld einbrachten, als ich je brauchen werde, und andere, bei denen große Investitionen zu Asche zerfielen.

  All diese guten und schlechten Erfahrungen haben mich vor allem von einer Sache überzeugt: Die Menschen, mit denen du Geschäfte machst, zählen mehr als fast alles andere. Der Erfolg oder Misserfolg deiner Firma beruht zu großen Teilen auf deiner Fähigkeit, klug einzustellen (und zu entlassen), gute Partnerschaften einzugehen, die richtigen Investoren und Berater zu finden. Er wird davon abhängen, wie gut du die richtigen Personen ins Boot holen und die falschen davon fernhalten kannst.

  Das Letztere klingt vielleicht böse, aber man kann nun mal nicht über die Tatsache hinwegsehen, dass schlechte Leute dein Unternehmen ebenso zerstören können, wie gute zu seinem Gedeihen beitragen können. Menschen, die nichts mit deinem Traum anfangen können, die deine Zielsetzung oder deine Moralvorstellungen nicht teilen und die keine hohe Erfolgsmotivation haben, werden sich auf deinem unternehmerischen Weg als großes Problem erweisen.

  Doch gleichermaßen werden tolle Leute dich damit überraschen, wie viel sie leisten und wie wichtig sie sein können. Sie bewahren dich vor Fehlern, erkennen Chancen, die du verpasst hättest, und helfen dir, das Unternehmen voranzubringen. Bald schmeißen sie den Laden ebenso gut wie du, wenn nicht sogar besser, solange du sie angemessen honorierst und dich um sie kümmerst.

  Die Wichtigkeit der Menschen, mit denen du zusammenarbeitest, wächst mit deinem Unternehmen. Du brauchst nicht nur mehr Mitarbeiter, wenn du größer wirst, sondern auch unterschiedliche Qualifikationen und musst möglicherweise dein Einstellungsverfahren verändern. Vielleicht entscheidest du dich dazu, ein externes Investment anzunehmen oder Partnerschaften einzugehen, um dein Wachstum anzukurbeln, was eine ganz neue Kategorie von Menschen eröffnet, die du sorgfältig auswählen musst. Möglicherweise willst du nicht nur einen Kundenstamm pflegen, sondern eine Gemeinschaft, die mit der Zielsetzung deines Unternehmens übereinstimmt, den Traum unterstützt, auf den es hinarbeitet, und beides zu stärken hilft.

  Du kannst jeden Entrepreneur nach seiner größten Herausforderung fragen, und die meisten werden sagen: Mitarbeiter. Das ist die schwierigste, zeitaufwendigste Aufgabe, und egal, wie viele Systeme oder Raffinessen du einsetzt, sie ersparen dir nicht, individuelle Entscheidungen darüber treffen zu müssen, mit wem du arbeiten willst. Es ist unmöglich, jede dieser Entscheidungen richtig zu machen, aber du kannst deine Chancen erhöhen, indem du einen Prozess anwendest und weißt, welche wesentlichen Fallstricke du vermeiden solltest. In diesem Kapitel möchte ich daher mein Wissen darüber preisgeben, wie man Partner auswählt, wie man Mitarbeiter einstellt und entlässt und wie man Gemeinschaften aufbaut. Denn dein Traum mag zwar etwas Persönliches sein, aber erreichen kannst du ihn nur, wenn du genügend von den richtigen Leuten gewinnst, die ihn teilen und sich mit dir auf den Weg machen wollen. Teamwork ist tatsächlich Dreamwork.

  Die Auswahl von Partnern

  
  Wahrscheinlich der erste und definitiv der wichtigste Mensch, den du suchen musst, ist ein Geschäftspartner.

  Wenn du das richtig hinbekommst, kann eine Geschäftspartnerschaft eine wunderbare Sache sein. Die bedeutsamste Partnerschaft in meiner Laufbahn war natürlich die mit Helen. Als wir uns kennenlernten, war sie eine unterbezahlte Grafikdesignerin, und ich schlief immer noch bei meinem Freund auf dem Sofa und versuchte, meinen Umzug nach Hongkong zu rechtfertigen, und sie war eigentlich mehr an einem meiner Freunde interessiert als an mir. Wir hatten Spaß zusammen, als wir über Namen für eine Geschäftsidee diskutierten, darunter Pink Tank (ausgehend von der Vorstellung, dass man definitiv zweimal hinschauen würde, wenn ein Logo so ein Bild aufweisen würde). Aber ich glaube, keiner von uns beiden hätte gedacht, dass wir während der nächsten 15 Jahre gemeinsam ein erfolgreiches Geschäft führen, heiraten und Eltern werden würden.

  Leider ist es nicht allen Geschäftspartnerschaften bestimmt, solche Früchte zu tragen. Im Laufe meines Berufslebens habe ich erfahren, wie es ist, mit Mitgründern zu arbeiten, die nicht diejenigen waren, die zu sein sie vorgaben, die allmählich das Interesse am Geschäft verloren oder die eine vollkommen andere Vorstellung von der einzuschlagenden Richtung hatten als ich. Ich habe aus diesen Pannen gelernt und erkenne rückblickend, wie ich viele dieser Situationen hätte vermeiden können. Wenn ich heute Entscheidungen über Partnerschaften treffe, bin ich wesentlich rigoroser in meiner Einschätzung, ob eine Beziehung funktionieren kann und warum. Ich habe dafür einen Prozess, von dem ich dir hier erzählen werde.

  Aber zunächst fragst du dich vielleicht: Brauche ich wirklich einen Partner? Es ist doch mein Traum, sollte ich dann nicht derjenige sein, der dafür verantwortlich ist? Kann ich dieses Unternehmen nicht allein ins Leben rufen und führen? Die einfache Antwort lautet: Ja, natürlich kannst du das. Manche Menschen arbeiten lieber allein, und das ist auch total in Ordnung. Jeff Bezos hatte keinen Mitgründer bei Amazon, ebenso wenig wie Nick Jenkins, der Gründer von Moonpig, der mir sagte, das Schlimmste auf der Welt wäre für ihn ein Mitgründer, denn er liebte die Autonomie, alle Entscheidungen allein treffen zu können.

  Die aufrichtigere Antwort lautet vielleicht, dass du es allein machen kannst, aber womöglich nicht solltest. Es hat echte Vorteile, jemanden zu haben (vielleicht auch mehrere), die das Kind mit dir schaukeln. Es ist ein bisschen so, wie ins Fitnessstudio zu gehen: Natürlich kannst du erfolgreich eine Gewohnheit daraus machen und ganz alleine Fortschritte erzielen, aber für viele ist es leichter, wenn sie ein oder zwei Sportkumpels haben. Sie ermuntern dich dazu, hinzugehen, wenn dir nicht danach ist, sie lassen dich deine Ziele erfüllen und, was am wichtigsten ist, es macht mehr Spaß gemeinsam.

  Geschäftspartner haben dieselben Vorteile und noch weitere. Sie können die Qualifikationen oder Erfahrungen einbringen, die dir fehlen. Wenn du nicht so gern mit Technik, mit Zahlen oder auch mit Menschen umgehst, könnte jemand, der in diesen Bereichen aufblüht, genau der Mitgründer sein, den du brauchst. Das ermöglicht dir, dich auf andere Geschäftsbereiche zu konzentrieren, wo du das leistest, was der andere nicht kann.

  Ein Partner schafft auch jenes Gegengewicht, das niemand für sich selbst darstellen kann. So viel wir auch zu wissen glauben, wir haben immer nur eine Meinung, einen Erfahrungshintergrund, eine Tendenz. Die meisten von uns wissen gar nicht, was wir nicht wissen: Einen Partner zu haben ist die beste Methode, um unseren Horizont zu erweitern und unsere Überzeugungen infrage zu stellen. Oft hilft es dir, bessere und schlüssigere Entscheidungen zu treffen.

  
  Angenommen, du hättest gern einen Partner, wie findest du ihn? Genau wie beim Identifizieren deines idealen Kunden musst du zunächst einmal genau wissen, wonach und nach wem du suchst. Das kommt dir vielleicht selbstverständlich oder gar oberflächlich vor, aber ich versichere dir, es ist wichtig und wird sich auszahlen. Verfasse eine schriftliche Beschreibung der Person, mit der du gerne geschäftlich zusammengehen würdest. Geh so weit wie möglich ins Detail: Woher kommt er, was hat er in den letzten beiden Jahren gemacht, wie alt ist er? Frage dich: Wenn es einen Menschen auf der Welt gäbe, mit dem du dieses Unternehmen führen und deinen Traum verwirklichen könntest, wer wäre es? Sich die Person vorzustellen, mit der man zusammenarbeiten will, ist keine esoterische Manifestationsübung. Es ist ganz schlichte Psychologie, dass wir im Allgemeinen das sehen, wonach wir bereits suchen. Wenn ich dir jetzt fünf Minuten lang von roten Autos erzähle, werden sie dir garantiert den gesamten restlichen Tag überall auffallen.

  Sobald du deine Parameter festgelegt hast, mach dich auf die Suche nach dieser Person. Es gibt viele Möglichkeiten, aber die effizienteste ist es wohl, anderen zu erzählen, dass du ein Unternehmen gründen willst und einen Mitgründer suchst. Poste es online. Erzähl es deinen Freunden und Kollegen. Du wirst nur dann den richtigen Co-Piloten für dein Geschäft finden, wenn du deutlich machst, dass du auf der Suche bist.

  Sagen wir mal, das funktioniert und du hast einen potenziellen Partner gefunden. Vielleicht ergibt es sich in einem Gespräch, dass ein Freund von dir ebenfalls unzufrieden mit seiner Arbeit ist und über eine Unternehmensgründung nachdenkt. Oder jemand hat einen Freund, eine Schwägerin oder eine Ex-Kollegin, die der perfekte Partner für dich sein könnten. Woher weißt du, dass jemand der Richtige ist? Wie beurteilst du, ob du jemandem deinen Traum anvertrauen kannst oder nicht?

  Mein Test für potenzielle Geschäftspartner ist zweiteilig: Wir müssen die richtigen Dinge gemeinsam haben und uns in den richtigen Dingen unterscheiden. Instinktiv suchen wir nach den Ähnlichkeiten, aber in einer Partnerschaft kommt es ebenso sehr auf die Unterschiede an. Zwei identische Menschen miteinander zu kombinieren, ist kein ideales Geschäftsrezept: Das ist, als hätte man zwei linke Hände oder als würden zwei Leute versuchen, in einer Sportmannschaft auf derselben Position zu spielen. Man steht sich gegenseitig im Weg und gleicht die Schwächen des jeweils anderen nicht aus. Gerade bei den »harten« Faktoren – Qualifikation, Erfahrung, Wissen – sollte es idealerweise einige Unterschiede geben. Du solltest dich in einem Bereich des Geschäfts hervortun, während dein Partner sich um einen anderen kümmert. Das trifft auf viele Start-ups zu, die oft einen »technischen« Mitgründer mit einem vereinen, der eher auf Personalwesen, Marketing und alles andere konzentriert ist, das nichts mit Programmiercode zu tun hat.

  Doch bei all diesen Unterschieden müsst ihr wenigstens eins gemeinsam haben. Das ist wichtig, und ohne es solltest du niemals eine Geschäftspartnerschaft eingehen. Ihr müsst dieselben Moralvorstellungen haben. Ihr müsst an dieselben grundlegenden Prinzipien des Umgangs mit Menschen und des Geschäftemachens glauben. Egal, wie außergewöhnlich zwei Gründer sein mögen, wenn sie unterschiedliche Vorstellungen davon haben, wie ihre Angestellten entlohnt werden, wie sie ihre Kunden behandeln oder wie sehr sie sich an Vertragsbestimmungen halten, wird sich das auf lange Sicht als unvereinbar erweisen.

  In einer Geschäftspartnerschaft mag man unterschiedliche tägliche Schwerpunkte haben, doch die großen und schwierigen Entscheidungen trifft man gemeinsam. Und bei solchen Entscheidungen zeigt sich dann, ob man dieselben ethischen Vorstellungen hat: ein grundlegendes Gefühl für richtiges und falsches Handeln.

  
  Ein gutes Beispiel dafür zeigte sich während der Finanzkrise von 2008. Als großer Bankenstandort wurde Hongkong schwer getroffen, und das wirkte sich rasch negativ auf das Geschäft aus. Helen und ich konnten zusehen, wie unsere Kunden nach und nach dichtmachten und unsere Mitbewerber Personal entließen. Es schien, dass wir keine andere Wahl hatten, als es ihnen gleichzutun. Wenn Fluid überleben wollte, würden wir viele unserer Mitarbeiter entlassen müssen und versuchen, das Schlimmste zu überstehen. Und das sagte ich eines Tages auch zu Helen: Entweder entlassen wir jetzt Leute, oder das Unternehmen stirbt.

  Doch irgendetwas hielt uns davon ab. Wir konnten uns nicht dazu überwinden, viele großartige Leute gehen zu lassen, die mit uns zusammen das Geschäft aufgebaut hatten, wo wir doch wussten, dass es keine andere Arbeit für sie gab. Wir beide waren uns darüber einig, dass Entlassungen aus logischer Sicht das Richtige waren und aus moralischer Sicht das Falsche. Helen fasste es so zusammen: »Wenn das Unternehmen stirbt, können wir immer noch etwas anderes machen.« Damit war es entschieden: Wir würden darum kämpfen, sowohl die Firma als auch ihre Beschäftigten zu retten. Statt Entlassungen anzukündigen, taten wir etwas Kontraintuitives. Wir stellten noch Leute ein, denn wir wussten ja, dass unsere Mitbewerber sehr talentierte Beschäftigte auf die Straße gesetzt hatten. Wir beschlossen, der Krise durch Wachstum zu entkommen.

  Es war ein großes Risiko und es hätte auch schiefgehen können. Zeitweise sah es so aus, als würde uns das Geld ausgehen. Doch letztlich hatte die Finanzkrise unseren lokalen Markt doch nicht für so lange Zeit getroffen, wie viele erwartet hatten. Die Unternehmen erholten sich und wir waren bereit, davon zu profitieren, mit mehr großartigen Beschäftigten (und in vielen Fällen ihren Kunden) als zuvor.

  Wir hatten hoch gepokert und gewonnen, auch wenn es nicht funktioniert hätte, sofern die Krise nur ein paar Monate länger gedauert hätte. Das Wichtige jedoch war, dass Helen und ich uns nach meinem anfänglichen Schwanken in dieser Hinsicht einig gewesen waren. Unsere Entscheidung war aus einem gemeinsamen Moralkodex in Bezug auf den Umgang mit Menschen erwachsen. Wir beide hatten gewusst, dass wir nicht mit der Lösung hätten leben können, uns selbst auf Kosten unserer Mitarbeiter zu retten. Das meine ich, wenn ich sage, dass eine große Entscheidung erweisen wird, ob du mit deinem Geschäftspartner in Moral- und Wertefragen auf einer Wellenlänge bist. Das sind die Dinge, die ihr gemeinsam haben müsst, wenn eure Partnerschaft auch in Belastungssituationen Bestand haben soll.

  Wenn du jemanden findest, der sowohl deinen Traum als auch deine Wertevorstellungen teilt, kann ich dir versprechen, dass dies eine der wichtigsten und bedeutsamsten Beziehungen deines Lebens wird. Partnerschaft ist nicht einfach, aber sie lohnt fast immer die Mühe. Wenn du es richtig angehst, macht sie den Aufbau deines Unternehmens halb so schwierig und doppelt so schön.

  Mitarbeiter einstellen

  Die meisten Unternehmen können ohne Beschäftigte an den Start gehen, aber du erreichst sehr bald die Grenzen dessen, was ein Gründungsteam allein bewältigen kann. Man kann nicht mit der linken Hand ein Unternehmen führen und es mit der rechten weiter ausbauen. Du brauchst Mitarbeiter. Mein Grundprinzip des Wachstums bei jedem Unternehmen ist, dass das Leben mit jeder Neueinstellung eines guten Mitarbeiters ein bisschen leichter wird.

  Mitarbeiter einzustellen und zu führen, kann sowohl der schönste als auch der schlimmste Teil beim Leiten eines Unternehmens sein. Wenn es gut läuft, profitiert deine Firma davon, und du hast das befriedigende Gefühl, einen Beitrag zur Förderung der Karriere anderer zu leisten. Einige der besten Beziehungen, die du aufbaust, werden die zu Menschen sein, die zunächst für dich gearbeitet haben und dann eine tolle Entwicklung genommen haben – vielleicht wirst du später zu ihrem Kunden oder zu einem Investor ihres Unternehmens. Läuft es hingegen schlecht, so scheint es, als gingen ganze Tage damit verloren, dich um die Probleme dieser Person zu kümmern. Das sind die Fälle, in denen du den Eindruck bekommst, dass keiner von euch irgendetwas richtig machen kann. Es liegt immer an einer falschen Personalentscheidung, und die einzige Frage ist, wie beide Seiten sich aus diesem Schlamassel befreien können.

  Wie kannst du dann bei der Personalauswahl deine Chancen maximieren, Mitarbeiter zu finden, die der erstgenannten Gruppe angehören? Das beginnt mit etwas, über das wir bereits gesprochen haben und von dem ich weiß, dass du es jetzt hast. Es beginnt mit der Zielsetzung. Meine Erfahrung im Geschäftsleben ist, dass es schwer ist, gute Leute einzustellen, wenn dir abgesehen vom Geldverdienen die Zielsetzung fehlt, und dass es ziemlich einfach wird, sobald du ein Ziel gefunden und dein Unternehmen darauf ausgerichtet hast.

  Dieses Ziel ist der Lackmustest dafür, ob jemand wirklich daran interessiert ist, Teil deines Unternehmens zu sein, und dient als verbindende Kraft für das Team, das du aufbaust. Wenn du es hast, verbringst du viel mehr Zeit damit, die Zielsetzung zu führen anstelle der Mitarbeiter – du konzentrierst dich auf das kollektive Ethos deiner Organisation. Wenn es dir an einem Ziel fehlt, hast du eine Gruppe von Individuen, kein richtiges Team. Jeder ist dann auf sich selbst konzentriert, weil du ihnen nichts gegeben hast, woran sie sich orientieren können. Infolgedessen bekommst du es fast täglich mit irgendwelchen persönlichen Problemen oder Beschwerden zu tun.

  
  Eine Zielsetzung zu haben, ist das eine, aber wie nutzt man sie nun, um die richtigen Leute einzustellen? Übereinstimmung bei der Zielrichtung ist eines meiner Einstellungskriterien, aber natürlich kann jeder einer Idee gegenüber ein Lippenbekenntnis ablegen und während eines Bewerbungsgesprächs überzeugend wirken. Du musst schon genauer hinsehen, um zu erkennen, ob potenzielle Beschäftigte wirklich meinen, was sie sagen. Ein Teil davon ist schlicht Sorgfalt – zu überprüfen, ob die Person, die sich für äußerst engagiert in Umweltfragen bezeichnet, nicht Beiträge über Spritschleudern auf Social Media postet.

  Ein anderer Teil ist ein Engagement-Test. Angenommen, ich will einen Videobearbeiter einstellen. Ich inseriere auf Social Media und führe Bewerbungsgespräche mit den aussichtsreichsten Kandidaten. Dann frage ich die Besten, ob sie bereit wären, mein nächstes Video als Teil des Bewerbungsprozesses zu bearbeiten (also ohne dafür bezahlt zu werden). Manche wollen das nicht, was ich verstehe, aber ich denke, dass Leute, die an unsere Zielsetzung glauben, gern zeigen, wozu sie in der Lage sind. Sie wollen die Stelle unbedingt und investieren gern in den Einstellungsprozess. Für mich ist das ein kleiner Test des Engagements und des Einverständnisses. Wie groß ist dein Interesse? Ist das die Stelle, die du wirklich haben willst, oder nur eine von einem Dutzend Bewerbungen? Warum sollte man jemanden einstellen, der einen als austauschbar betrachtet? Ich behandele die Menschen, die ich einstelle, ganz sicher nicht so: Jeder von ihnen arbeitet in dem Geschäft, weil er seine Zielsetzung teilt, weil es ihn in seiner Karriere voranbringt (und seinem eigenen Bestreben, eines Tages ein Unternehmen zu führen), und ich vertraue ihnen genug, um sie am Unternehmen zu beteiligen. Das spiegelt meine Überzeugung wider, dass eine gute Personalauswahl mit Beschäftigten und Arbeitgebern zu tun hat, die beide eine positive Entscheidung treffen, einander auszuwählen und Verbindlichkeit zu zeigen.

  
  Wenn du jemanden finden kannst, der diese Verbindlichkeit zu haben scheint und sich für deine Zielsetzung begeistert, gibt es noch einen letzten Test. Eine der wichtigsten Fragen, die ich bei jedem Bewerbungsgespräch stelle.

  Ich probiere sie mal an dir aus.

  Dies ist ein hypothetisches Angebot. Ich gebe dir alles, was du dir jemals gewünscht hast. Reichtum und Ansehen, Besitz und Sinnhaftigkeit, Ruhm und Familie. Eine Postkartenidylle des perfekten Lebens. Du kannst in diesem Paradies leben von deinem jetzigen Alter an – egal welchem – bis zu deinem 70. Geburtstag. Dann wird aufgedeckt, dass du ein Betrüger bist. Du hast Menschen hintergangen und ihr Leben ruiniert. Du bist der neue Bernie Madoff. Bis du 70 wirst, weiß niemand davon. Doch an diesem Tag erfahren es alle.

  Die Frage ist einfach: Nimmst du das Angebot an?

  Ich würde sagen, dass die Reaktionen hierauf sich nahezu genau in zwei Hälften teilen. Die eine Hälfte sagt Ja, die andere Hälfte Nein. Ich glaube nicht, dass diejenigen, die annehmen wollen, schlechte Menschen sind, aber ich nehme an, sie haben eine irrige Vorstellung davon, wie Erfolg aussieht und wie er erreicht wird. Ich glaube, sie wurden niemals hinreichend über die Bedeutsamkeit von Ethik und moralischen Grundsätzen unterrichtet. Und ich denke nicht, dass sie die Richtigen sind, um in meiner Firma zu arbeiten.

  Im Geschäftsleben gibt es eine gute Faustregel: Je schneller du aufsteigst, umso schneller fällst du auch. Erinnerst du dich an Sam Bankman-Fried, das Krypto-Wunderkind? Fast über Nacht wuchs sein Reichtum auf dem Papier auf über 25 Milliarden Dollar. Und schon im nächsten Augenblick stand er vor Gericht, wurde für schuldig erklärt und zu einer 25-jährigen Haftstrafe verurteilt. In 99,9 Prozent der Fälle ist die Vorstellung, schnell und mühelos reich zu werden, entweder Schwindel oder ein Wunder.

  
  Deshalb stelle ich diese Frage (wobei ich mir jetzt, da ich sie hier in diesem Buch erwähnt habe, wohl eine neue suchen muss). Sie überprüft, wie realistisch die Bewerber im Hinblick darauf sind, wie Erfolg erzielt wird und was danach kommt. Sie dient auch als Überprüfung der moralischen Werte. Will diese Person alles richtig machen oder ist sie bereit, fünfe gerade sein zu lassen? Am Ende ist deine persönliche Marke alles, was du hast: Du musst deinen Ruf höher schätzen als alles andere.

  Die Option, es nicht allzu genau zu nehmen, mag verlockend sein, aber sie fordert den Ärger auch geradezu heraus. In den ganz frühen Zeiten von Fluid hatte ich eine Stelle im Marketing zu besetzen und führte ein Gespräch mit jemandem, der für einen unserer Hauptkonkurrenten arbeitete. Er warb mir gegenüber nicht mit seinen Qualifikationen oder Erfahrungen, sondern appellierte direkt an mein Eigeninteresse. Diese Person verwaltete die Kundendaten für meinen Mitbewerber. De facto bot er mir an, sie mitzubringen und uns eine sehr große Menge wirtschaftlich sensibler Informationen auszuhändigen. Sie zu nutzen, hätte unser Unternehmen von Grund auf verändert. Wir hätten innerhalb von ein, zwei Jahren größer sein können als der Konkurrent, nicht erst in zehn oder mehr Jahren, die es ansonsten gedauert hätte.

  Es war eine leichte Entscheidung. Ich lehnte das Angebot ab, nicht nur weil es gegen meinen Moralkodex verstieß und ich wusste, dass es anzunehmen uns rechtlich gesehen auf zweifelhaftes Terrain geführt hätte. Ich wollte mein Unternehmen auch nicht aufbauen, indem ich trickste. Bis wir aus Fluid ausstiegen, war ich immer stolz auf die Tatsache, dass wir 15 Jahre lang dieses Unternehmen aufgebaut hatten. Es war eine Errungenschaft, auf die man stolz sein konnte, und ich musste mich niemals fragen, ob wir alles auf korrekte Art gemacht hatten. Ebenso wenig wollte ich jemanden in die Firma holen, der diese Absicht untergrub, ohne dass ich Kenntnis davon hatte. Angenommen, ich hätte die Person eingestellt, die ihren vorherigen Arbeitgeber abzocken wollte: Selbst wenn dieses Angebot für mich in Ordnung gewesen wäre, wie hätte ich sicher sein können, dass sie am Ende nicht dasselbe mit uns machte, wenn sie gehen wollte?

  Es läuft darauf hinaus, dass man die Art von Menschen kennen muss, die man in sein Unternehmen holen will. In vielerlei Hinsicht solltest du ein sehr vielfältiges Team schaffen: Menschen mit unterschiedlichen Hintergründen, in unterschiedlichem Alter, mit unterschiedlichen Lebenserfahrungen, Qualifikationen und Interessen. Aber in einigen wichtigen Bereichen – nämlich Zielsetzung, Mission und Moralkodex – wirst du jegliche Abweichung irgendwann bereuen.

  Darum ist es so wichtig, deine Mitarbeiter sorgfältig auszuwählen und sie aus den richtigen Gründen einzustellen – nicht nur, weil jemand gute Empfehlungen mitbringt, relevante Erfahrungen hat oder rasch zur Verfügung steht. Bei HelpBnk stelle ich ausschließlich Leute ein, die entweder zuvor ein eigenes Unternehmen geführt haben oder von denen ich weiß, dass sie es sehr wahrscheinlich irgendwann tun werden. Das ist mein Test, um ein Team aus motivierten, frei denkenden Menschen zu bekommen, die das gemeinsame Ziel haben, anderen bei der Verwirklichung ihrer Träume und dem Aufbau ihres eigenen Unternehmens zu helfen. Ich weiß, dass die meisten davon irgendwann gehen, wahrscheinlich um ihre eigenen Geschäfte zu führen. Sie gehen mit meinem Segen und sehr wahrscheinlich mit meinem Investment. Doch für den Moment sind sie genau die Leute, die ich brauche, um diesen Traum zu verfolgen, und sie können dabei die Erfahrung erlangen, die ihnen hilft, ihrem eigenen näher zu kommen.

  Herauszufinden, wie du eine gute Personalauswahl für dein Geschäft triffst, kann einige Zeit dauern. Fehler sind unvermeidlich, und du musst lernen und dich weiterentwickeln. In der Anfangszeit von Fluid glaubte ich, der richtige Ansatz wäre es, junge Hochschulabsolventen einzustellen, die noch nicht durch die Erfahrung des Arbeitens für meine größeren Konkurrenten verdorben waren. Ich wollte Leute, die wir durch unsere Art des Geschäftemachens prägen konnten. Wir fanden auf diese Weise einige großartige Mitarbeiter, hatten aber immer wieder dasselbe Problem. Nach ein paar Jahren entschieden sich die meisten von ihnen, zu gehen und für einen unserer Mitbewerber zu arbeiten. Sie wollten wissen, wie es wäre, für einen größeren, etablierteren Arbeitgeber zu arbeiten. Genau der Grund, aus dem ich sie einstellte – ihre fehlende Erfahrung bei großen Unternehmen – war es, der viele von ihnen weggehen ließ. Also passten wir uns an und fingen an, mehr Leute einzustellen, die schon ein paar Jahre bei größeren Firmen gearbeitet hatten und von dieser Erfahrung genug hatten. Das erwies sich langfristig als die nachhaltigere Vorgehensweise.

  Wenn dein Unternehmen wächst, musst du vielleicht auch eine andere Art von Beschäftigten einstellen. In einem Start-up mit einem sehr kleinen Team ist es gut, wenn du Leute hast, die ein bisschen von allem können. Gute Allrounder lassen dich Lücken füllen und die Tatsache ausgleichen, dass es dir an Tiefe mangelt. Mit wachsender Unternehmensgröße dagegen musst du den Schwerpunkt oft von Generalisten auf Spezialisten verlagern. Als gereiftere Organisation brauchst du Leute, die herausragend sind in dem, was sie machen, nicht so sehr solche, die mit den meisten Tätigkeiten ganz gut zurechtkommen. Du vergrößerst eine Firma, indem du sie effizienter machst, was für gewöhnlich bedeutet, dass mehr unterschiedliche Fachgebiete von Menschen besetzt werden, die ihre Arbeit so schnell und so leistungsfähig wie möglich erledigen können. Dieselbe Person, die die Fenster putzt, sollte nicht den Fuhrpark verwalten, die Buchhaltung machen und das Vertriebsteam leiten. Das sind Spezialistentätigkeiten, die Spezialistenkönnen erfordern.

  Wie immer du es handhabst, die Einstellung toller Leute ist nur der Anfang. Sie zu halten, ist ebenso wichtig. Man wird dir erzählen, das sei kompliziert und schwierig, aber meiner Erfahrung nach stimmt das nicht. Es gehört nur etwas dazu, was viele Entrepreneure nicht gern tun: ihren Eigentumsanteil am Unternehmen aufzuteilen und den Beschäftigten etwas davon abzugeben. Lass mich das noch mal wiederholen. Wenn du willst, dass die guten Leute in deiner Firma bleiben, dann musst du ihnen eine Beteiligung geben. Das ist eine unglaublich einfache Angelegenheit, um die viele herumzureden versuchen, einfach weil ihnen die Antwort nicht gefällt. Sie sagen, sie bezahlen doch gut, geben Boni, bieten tolle Incentives und haben eine starke Firmenkultur.

  Das ist super und das solltest du auch alles machen, aber nichts davon ist auch nur annähernd so gut, wie den Leuten tatsächlich einen Anteil an dem Wert zu geben, den sie schaffen. Denk daran, dass dies die Leute sind, die für dich Verkäufe tätigen, Verhandlungen führen und die Finanzen verwalten. Sie wissen, wie das Geschäft läuft und welche Rolle sie für seinen Erfolg spielen. Alles andere, als ihnen einen tatsächlichen Anteil an diesem Erfolg zu geben, vermittelt ihnen den Eindruck, übers Ohr gehauen zu werden. Das Wissen jedoch, durch einen Anteil am Unternehmen selbst entlohnt zu werden, nicht nur durch ihr Gehalt und ihre Vergünstigungen, belohnt sie zum einen für das, was sie geleistet haben, und bietet zugleich einen Anreiz, dir weiterhin beim Aufbau des Geschäfts zu helfen. Denk daran: Eigenverantwortung schafft Freiheit. Du hast das für dich selbst gewollt und du bist kein guter Chef, wenn du es denjenigen zu verweigern versuchst, die du eingestellt hast, um dein Unternehmen auszubauen.

  Das heißt nicht, dass du jedem als Willkommensgeschenk einen fünfprozentigen Unternehmensanteil übergeben musst. Wie du das handhabst, hängt von deinen Umständen ab. Es gibt verschiedene Methoden, von der direkten Beteiligung bis zu Anteilsoptionen, die den Beschäftigten das Recht geben, Anteile nach einer gewissen Zeit zu einem bestimmten Preis zu kaufen. Manche Firmen bevorzugen eine Gewinnbeteiligung gegenüber der Ausgabe von Unternehmensanteilen. Und vielleicht gibst du nur denjenigen Anteile, die schon eine bestimmte Zeit für dich arbeiten. Doch egal, wie du das organisierst, du musst eine Möglichkeit finden, die tatsächlichen Fortschritte und den Wert des Geschäfts mit denjenigen zu teilen, die ihn geschaffen haben. Du musst offen darüber reden und den Beschäftigten zeigen, welchen Weg sie für eine Beteiligung gehen müssen, wenn sie noch keine haben. Und du musst dich von der Vorstellung verabschieden, dass die Ausgabe von Unternehmensanteilen gleichbedeutend ist mit dem Verlust der Kontrolle und der Verantwortung für dein Geschäft.

  Ich höre oft, so etwas wäre ein gewaltiges Risiko. Was, wenn die Leute gehen und einen Anteil deiner Firma mitnehmen? Worauf ich sofort antworte, dass die Leute natürlich irgendwann gehen, und meiner Erfahrung nach kannst du, wenn du eine gute Personalauswahl betrieben hast, immer irgendeine vernünftige Vereinbarung darüber treffen, ihre Anteile zurückzukaufen, falls das die richtige Lösung ist.

  Allgemeiner gesprochen solltest du dich fragen: Was ist das größere Risiko? Ein bisschen Eigentumsrecht an deiner Firma zu verlieren oder dass dein wertvollstes Gut – deine Mitarbeiter – abhauen, weil sie sich nicht wertgeschätzt fühlen? Willst du 100 Prozent eines Unternehmens besitzen, das wegen der hohen Mitarbeiterfluktuation ins Taumeln gerät, oder 51 Prozent eines Unternehmens, das floriert, weil seine besten Beschäftigten sich voll dafür engagieren und Tag für Tag ihren Beitrag zu seinem Wachstum leisten? Die Antwort ist wohl offensichtlich, was bekräftigt, dass nur wenig wichtiger ist im Geschäftsleben, als die richtigen Leute zu finden und alles Notwendige zu tun, damit sie auch weiterhin mit dir zusammenarbeiten.

  
  Mitarbeiter entlassen (oder warum 7 + 8 = Ärger ist)

  »Wenn du sorgfältig genug einstellst, musst du auch nie jemanden entlassen.«

  Ich wünschte, diese Behauptung wäre zutreffend, ist sie aber nicht. Egal, wie erfahren du in der Personalauswahl bist und wie rigoros dein Prozess sein mag, Tatsache ist: Wenn du genügend Mitarbeiter einstellst, werden zumindest ein paar davon sich als nicht gut erweisen. Das muss gar nicht an ihnen liegen und auch nicht an dir. Es ist vielleicht einfach die falsche Stelle, der falsche Zeitpunkt, der falsche Ort. Doch das ändert nichts daran, dass sie eine Fehlbesetzung waren, und du musst etwas dagegen unternehmen. Jemanden zu entlassen, ist eine notwendige Qualifikation für einen Unternehmensinhaber, und du musst lernen, wie das geht. Jeder, der etwas anderes behauptet, ist hoffnungslos naiv.

  Es geht nicht nur um deinen Vorteil und den des Unternehmens. Langjährige Erfahrung hat mich gelehrt, dass viele, die in ihrer Arbeit nicht genug leisten, heimlich eine Möglichkeit suchen, da herauszukommen. Sie können oder wollen diese Tätigkeit nicht ausüben. Lach nicht, wenn ich sage, dass du dieser Person einen Gefallen tust, wenn du sie entlässt. Genügend Menschen haben mir hinterher schon dafür gedankt, dass ich sie gefeuert habe, weil es der Antrieb war, den sie brauchten, um anderswo Erfolg und Erfüllung zu finden. In einigen Fällen konnte ich dazu beitragen, eine andere Stelle für die Person zu finden, die besser zu ihr passte. Eine potenziell unglückliche Situation verwandelte sich in einen beiderseitigen Vorteil.

  Du bekommst das nur hin, wenn du eine nüchterne Perspektive gegenüber deinen Beschäftigten hast. Du musst genau wissen, wo sie stehen, und ehrlich zu ihnen und zu dir selbst sein. Viele Unternehmensinhaber sind das nicht. Sie hoffen, das Problem eines leistungsschwachen Mitarbeiters würde von allein verschwinden, ohne dass eine Intervention oder peinliche Gespräche nötig wären. Sie versuchen, die Situation zu rechtfertigen, und tun so, als wäre der Betreffende doch eigentlich gar nicht so schlecht. Sie beten um ein Wunder. Und sie werden immer enttäuscht, denn es führt dazu, dass sie sehr viel später dann doch in den Prozess eingreifen müssen, wenn das Problem schon größere Ausmaße angenommen hat.

  Das entsteht durch etwas, was ich die Regel von sieben und acht nenne. In deinem Unternehmen sollte es nicht schwer zu erkennen sein, wo die meisten Leute auf einer Skala von eins bis zehn stehen. Jeder mit sechs oder weniger hat offensichtlich Schwierigkeiten. Es ist keine schwere Entscheidung, sie freizusetzen, vorausgesetzt, dass du alle notwendigen rechtlichen Schritte unternommen hast. Sie wissen genauso wie du, dass es nicht funktioniert.

  Dann hast du die Neunen und Zehnen, deine Spitzenleister, die das Geschäft zu dem machen, was es ist, und bei fast jeder Herausforderung brillieren, die du ihnen mit auf den Weg gibst. Bei diesen Leuten ist es deine größte Angst, dass sie weggehen könnten. Also musst du ihnen Unternehmensanteile geben, dich um sie kümmern und ihren Beitrag belohnen.

  Kompliziert wird es bei denjenigen, die auf der Skala bei sieben oder acht stehen. Die genau zwischen die Minder- und die Spitzenleister fallen. An guten Tagen sind sie vielleicht bei neun, an schlechten bei vier. Das sind Leute, die ihren Job beherrschen, auf die du dich aber nicht unbedingt verlassen kannst. Sie folgen Anweisungen, zeigen aber keine Bereitschaft, die Initiative zu ergreifen. Oft sind sie beständig, lassen aber nicht erkennen, dass sie besser werden wollen oder es versuchen.

  Gerade beim Führen der Siebenen und Achten machen viele Geschäftsinhaber Fehler. Manchmal glauben sie, sie könnten diesen Leuten helfen, beständige Neunen zu werden. Oder sie argumentieren, es wäre zu riskant, jemanden zu entlassen, der nicht gerade richtig schlecht arbeitet, denn was, wenn sich kein Ersatz für ihn findet? Das läuft darauf hinaus, dass viele gute Unternehmen Probleme haben, weil sie an Leuten festhalten, die nicht ganz gut genug sind, um dort zu arbeiten.

  Aus diesem Grund musst du die Regel der Siebenen und Achten kennen. Sie lautet folgendermaßen: Wenn du diese Leute behältst, werden die Neunen und Zehnen gehen. Wenn du Mitarbeiter akzeptierst und gutheißt, deren Leistungen nicht den höchsten Maßstäben entsprechen, werden die besten Mitglieder deines Teams glauben, dass du ihren Beitrag nicht vollkommen würdigst. Sie sehen, dass Leute, die nicht so gut sind wie sie selbst, gleichermaßen belohnt werden. Und sie werden beschließen, woandershin zu gehen, wo man sie ernster nimmt. Indem du vermieden hast, was eine schwere Entscheidung zu sein schien – einen Mitarbeiter mit sieben von zehn Punkten zu entlassen –, hast du eine viel schlimmere Situation herbeigeführt, bei der du einige Mitarbeiter mit neun von zehn und zehn von zehn Punkten auf der Skala verloren hast.

  Ein solches Risiko kannst du dir nicht leisten, also musst du das Schwierige tun und der Person kündigen, bei der du dir nicht schlüssig warst. Wenn du immer noch unsicher bist, frag dich, wie oft diese Person bei geschäftlichen Besprechungen mit anderen Mitarbeitern und Kunden erwähnt wird. Hörst du ihren Namen häufiger als ein paarmal pro Woche, und das nicht, um ihre Arbeit zu loben, ist dies ein Anzeichen dafür, dass du ein Problem hast. Leute, die nicht so ganz hineinpassen, haben die Gewohnheit, Gespräche in der Personalabteilung und bei Führungsmeetings zu dominieren. Dies sind Fälle, in denen du eine ehrliche Einschätzung und häufig schlechte Nachrichten übermitteln musst.

  Es soll jedoch nicht unerwähnt bleiben, dass gelegentlich nicht die Person das Problem ist, sondern die Position. Einige Male habe ich jemanden aus der Abteilung sieben und acht in eine andere Abteilung oder auf eine andere Position versetzt, wo er oder sie sich dann in eine Neun oder Zehn verwandelte. Doch im Normalfall wird jemand, der in deinem Unternehmen als Sieben anfängt, dort auch bleiben. Je länger du die Entscheidung aufschiebst, ihn zu entlassen, umso schwerer wird es für alle Beteiligten.

  Niemand wird gern gekündigt oder muss anderen kündigen, aber manchmal lässt es sich einfach nicht vermeiden. So schwer es auch sein kann für denjenigen, der zum Gehen aufgefordert wird, ist es doch für das Unternehmen als Ganzes das Richtige. Und oft ist es auch das Richtige für den Betroffenen, so enttäuscht und wütend er auch sein mag. Denn aus egal welcher Kombination von Gründen hat sich diese Tätigkeit für ihn nicht als die richtige erwiesen: Er tat sich schwer damit, Verkäufe zu erzielen, Kundenbeziehungen aufzubauen oder Leistungen auf dem von dir erwarteten Niveau abzuliefern. Das ist nicht die richtige Umgebung für sein Vorankommen. Es ist eine belastende Situation für jeden, und du musst Empathie dafür entwickeln, wie es ihm geht und aus welchen Gründen er gescheitert sein mag. Doch falls es keine sehr gute Rechtfertigung für diese Probleme gibt, musst du nun handeln.

  Wenn dieses gefürchtete Gespräch gekommen ist, sei so klar und gleichzeitig so mitfühlend wie möglich. Es wird wahrscheinlich keine Überraschung sein, denn sicher ist die Person bereits in Bezug auf ihre Leistung gewarnt worden und hat womöglich an einem Leistungsverbesserungsplan teilgenommen. Dennoch wird es ein Schock sein. Mach deutlich, dass die Entscheidung feststeht und nicht zurückgenommen wird, aber frag auch, was du tun kannst, um zu helfen. Biete an, in Kontakt zu bleiben, den Betroffenen mit potenziellen Arbeitgebern in Verbindung zu bringen und ihm bei der Stellensuche zu helfen. Sobald das Gespräch beendet ist, triff Vorkehrungen, damit die Person so rasch wie möglich gehen kann. Erzähl dem restlichen Team, was geschehen ist, und gib ihnen die Möglichkeit, Fragen zu stellen.

  Nichts davon ist für irgendeinen der Beteiligten angenehm. Letztlich werden die meisten Menschen aufgrund einer falschen Personalentscheidung entlassen. Rückblickend ist leicht zu erkennen, dass du die falsche Person eingestellt hast, dass diese die falsche Stelle angenommen hat und dass es von vornherein auf dieses Ende hinausgelaufen ist. Trotzdem ist es schwierig, diese Fehler zurückzuverfolgen. Doch es lässt sich nicht vermeiden. Und es ist weitaus weniger schmerzhaft, wenn du schnell und entschlossen handelst, sobald du über die notwendigen Informationen verfügst und die erforderlichen Schritte eingeleitet hast.

  Die Leute sprechen nicht oft über Entlassungen, denn wir neigen dazu, schwierige Themen zu meiden. Es ist viel angenehmer, von deinen Methoden bei der Einstellung von Mitarbeitern zu erzählen und deren Träume wahr werden zu lassen, als darüber, wie du dich der Leute entledigst, die dein Unternehmen ausbremsen. Aber das sind zwei Seiten derselben Medaille. Wenn du genügend Mitarbeiter einstellst, wirst du am Ende auch einige von ihnen entlassen. Wenn du das akzeptierst und lernst, es richtig zu machen, erspart das dir, deinem Unternehmen und sogar den Menschen, denen du die Kündigung aussprichst, eine Menge Leid.

  Eine Community aufbauen

  Als ich damals anfing, auf Social Media darüber zu posten, wie man ein Unternehmen gründet, dachte ich gar nicht daran, eine Community zu schaffen. Ganz sicher habe ich nicht damit gerechnet, ein paar Jahre später ein Publikum von über fünf Millionen Menschen auf verschiedenen Plattformen zu haben und ein Unternehmen zu führen, dessen Zweck darin besteht, einer riesigen Gemeinschaft die gegenseitige Unterstützung zum Erreichen ihrer Träume zu ermöglichen.

  In dieser Zeit habe ich gelernt, dass eine Community eine Superkraft für das Geschäft ist: ein unglaublicher Wert, wenn du sie pflegen und nutzen kannst. Wenn ich Community sage, meine ich etwas, das über einen Kundenstamm hinausgeht. Eine Community ist etwas Dynamischeres, Engagierteres und Leidenschaftlicheres. Sie besteht aus Menschen, die nicht nur ein Paar Schuhe bei dir kaufen wollen, sondern alle deine Produktlinien sammeln; sie spielen nicht nur dein Videospiel, sondern schaffen Content drum­ herum; sie kaufen nicht nur deine Kochbücher, sondern posten jedes einzelne Rezept, das sie daraus entwickelt haben.

  Das sind Fans, und aus Fans, die sich untereinander austauschen, die eine gemeinsame Leidenschaft für das haben, was du tust, und dies zu einem Teil ihres Lebens machen, schaffst du eine Community von Menschen mit einem gemeinsamen Interesse an deiner Marke, ihrer Zielsetzung und dem dahinterstehenden Traum. Das kann eine ganz buchstäbliche Gemeinschaft sein, zum Beispiel Leute, die sich online vernetzen, um FIFA zu spielen, oder die sich in Peloton-Kursen treffen. Oder es können Leute sein, die sich als Teil ihres Lifestyles mit deiner Marke identifizieren – ein freches »Nando’s« und der letzte Schrei von Adidas. Wie auch immer: Wo Leidenschaft, Fangemeinde und Konsum einander begegnen, kannst du eine Community aufbauen.

  So etwas gibt es schon seit Anbeginn der Zeit, aber in einer digital vernetzten Welt ist es eine stärkere Kraft geworden als je zuvor. Wenn du eine Community hast, verkaufst du nicht mehr irgendein Produkt, sondern trägst dazu bei, Menschen ein Lifestyle-Erlebnis zu bieten, die einander Tipps geben, ihre Erfolge miteinander vergleichen, Fotos austauschen und sich gegenseitig unterstützen. Deine Marke wird zu einer Plattform, auf der Menschen mit denselben Interessen einander finden und ihre Freude an einem bestimmten Hobby, einem Erlebnis oder einem Lifestyle miteinander teilen.

  Die Wichtigkeit einer Community ist etwas, das kleinen Firmen einen Vorteil gegenüber großen verschafft. Große Unternehmen in stark regulierten Branchen wie dem Finanzwesen haben vielleicht riesige Kundenzahlen, fürchten sich aber auch vor dem, was passiert, wenn sie mit ihnen kommunizieren. Was, wenn die Leute anfangen, etwas von ihnen zu erbitten, was sie nicht leisten können? In vielen Fällen liegt die Reaktion der Unternehmen daran, Communitys eher zu minimieren, statt sie zu nutzen. Sie glauben, dass die Risiken größer sind als der Gewinn. Das ist eine große Chance für kleinere und beweglichere Marken, geführt von Entrepreneuren, die wissen, wie sie ihre Kunden zu einer Community machen können. Um mal beim Finanzmarkt zu bleiben: Das ist der Grund, warum die großen traditionellen Unternehmen niemals die Markentreue und Verbindlichkeit kopieren können, die kleinere Herausforderer im Bankensektor erworben haben.

  Bei HelpBnk ist die Community mit Abstand das Wichtigste, was wir haben. Ich kann nur dann zehn Millionen Menschen beim Umsetzen ihrer Träume helfen, wenn der Großteil der Arbeit von anderen erledigt wird: von jenen, die ihre Zeit investieren, um Fragen zu beantworten, Ratschläge zu erteilen und Verbindungen auf unserer Plattform herzustellen. Diese Leute tun das, weil sie an unsere Ziele glauben und an den Traum von einer Welt, die nach dem Grundsatz #GiveWithoutTake funktioniert. Sie geben der Community etwas, weil es ihnen Freude macht, und im Laufe der Zeit lässt sie das größer und stärker werden. Sie treten online und manchmal persönlich in Erscheinung, um Menschen zu unterstützen, die um Hilfe bei der Verwirklichung ihres Traums gebeten haben.

  Kann man eine solche Community auf einer Zielsetzung aufbauen? Die Antwortet lautet: ja und nein. Du kannst nichts erzwingen, das nicht existieren will, aber du kannst seine ersten Anzeichen kultivieren. Im Fall von HelpBnk haben wir eine Plattform geschaffen, damit die Leute einen Ort hatten, an dem sie sich Hilfe suchen konnten: die Grundlage unserer Community. Parallel dazu habe ich auch sehr viel Zeit darin investiert, diejenigen zu feiern, die Hilfe erteilen, und jene, die ihre Träume umsetzen – was die Ergebnisse unserer Arbeit zeigte und ein Gefühl des kollektiven Erfolgs entstehen ließ. Ich sorge dafür, dass ich möglichst erreichbar für die Community auf Social Media bin. Ich verteile Give-aways und organisiere Wettbewerbe. Das alles mache ich umsonst, und in den seltenen Fällen, in denen ich Geld verlange – wie etwa für den Kauf dieses Buches –, verwende ich sämtliche Erträge, um die Träume von noch mehr Menschen zu finanzieren.

  Mit anderen Worten, ich investiere in die Community. Das ist ein bisschen wie beim Gärtnern: Man weiß nicht genau, was wachsen wird und wie gut es gedeiht, aber man muss die richtigen Dinge tun, um die Chancen dafür zu schaffen. Das könnte bedeuten, dir zu überlegen, was du tun kannst, um deine treuesten Kunden in begeisterte Fans zu verwandeln – zum Beispiel ein Give-away, eine Markenpartnerschaft oder den Erstzugriff auf etwas Neues, das du ausprobierst. Es können Veranstaltungen sein, bei denen deine Kunden und Partner zusammenkommen. Oder es kann bedeuten, dass du noch intensiver an deiner Präsenz und deinem Content auf Social Media arbeitest, damit die Leute leichter mit dir und miteinander in Kontakt treten können.

  Wenn du eine Community aufbaust, gibt es eines zu bedenken: All diese Leute haben wahrscheinlich vieles gemeinsam, aber das bedeutet nicht, dass sie in allen Punkten einer Meinung sind. Und ganz sicher müssen sie nicht deiner Meinung sein. Ich glaube, fast jeder, der Teil der HelpBnk-Community ist, glaubt daran, anderen beim Erreichen ihrer Träume behilflich zu sein. Etliche stimmen mir wahrscheinlich zu, dass unser Bildungssystem kaputt ist und die Leute eher ausbremst. Aber ich weiß sehr wohl, dass nicht alle meine zynische Sicht auf Immobilieneigentum teilen: ziemlich viele der Aktiven auf HelpBnk versuchen, ihre Unternehmen im Bereich Immobilien zu schaffen oder haben dies bereits getan. Das ist etwas Gutes: Meinungsvielfalt bedeutet Stärke, und wenn du willst, dass alle sich in allen Punkten einig sind, hast du keine Community mehr, sondern eine Sekte.

  Du musst dich auch vor den üblichen Community-Schädlingen hüten: Aktivitäten, die Vertrauen, Loyalität und Engagement zu Grabe tragen. Es ist wohl selbsterklärend, dass die Leute sich gegen dich wenden, wenn du deine Community anlügst oder sie auszubeuten versuchst (zum Beispiel mit unerwarteten Preis­erhöhungen oder Serviceeinschränkungen). Fast genauso schlimm ist es, die Community für selbstverständlich zu halten oder ihre Bedeutsamkeit zu unterschätzen. In Extremfällen kann dies dazu führen, dass ein Gründer mit seiner Community einen Krieg um das Recht an der Marke führt.

  Das ist bei Beanie Babies passiert, diesen Plüschtieren, die um die Jahrtausendwende zu einem weltweiten Hype geworden waren. Es war ein Geschäft, das sich vollständig auf das Engagement der Fans und der Community stützte: der Handel mit den Spielzeugen, das Einhalten der Konventionen und die Jagd nach seltenen Exemplaren.

  Eine der begeistertsten Anhängerinnen, Mary Beth Sobolewski, brachte eine Zeitschrift über die Beanie Babies heraus, die zu ihren besten Zeiten über eine Million Leser erreichte. Ihr Bekanntheitsgrad in der Community wurde immer größer, bis der Eigentümer des Herstellungsbetriebs am Ende sie und den Verlag wegen Verletzung des Copyrights anzeigte. Das war ein Beispiel dafür, dass eine Marke versuchte, zu viel Kontrolle über die Community auszuüben, die sie stark gemacht hatte, ohne zu begreifen, dass beide voneinander abhängig sind. Die Community spaltete sich auf, das Interesse schwand, und schon bald waren die Beanie Babies nur noch irgendein Spielzeug.

  Eine Community kann etwas Mächtiges und Unbeständiges sein – sie ist weder die alleinige Schöpfung eines Unternehmens noch etwas, das es vollständig kontrollieren kann. Du solltest deine Community respektieren, sie unterstützen und letztlich anerkennen, dass sie bis zu einem gewissen Grad unabhängig ist und dies auch bleiben sollte. Wenn du die Stärke einer Community nutzen willst, um deine Marke voranzutreiben und deinen Traum zu stärken, musst du alles andere akzeptieren, das damit einhergeht.

  Das ist die Realität, wenn du jeden an Bord deines Unternehmens holst, egal mit welcher Kapazität. Anfänglich existiert deine Geschäftsidee nur in deinem Kopf. Alles kann genau so sein, wie du es dir vorgestellt hast, und niemand anderes kann daran rühren. Aber bald hast du einen Mitgründer, Angestellte, Kunden, vielleicht Investoren und Partner. Viele andere Menschen sind Teil deines Geschäfts und helfen mit, sein Schicksal zu formen. Du musst deinen Traum mitteilen und andere auffordern, an seiner Definition mitzuwirken. Wenn du das akzeptierst und die Leute einbeziehen willst, die du für das Wachstum des Unternehmens und die Verwirklichung deines Traums brauchst, musst du auch akzeptieren, dass mehr Leute mit weniger persönlicher Kontrolle einhergehen. Du musst Anteile abgeben, Entscheidungen delegieren und im Laufe der Zeit zunehmend andere ans Ruder lassen, um das Schiff in deinem Sinne zu steuern.

  Das mag sich anfühlen, als würde es deine Position schwächen, aber tatsächlich machst du dein Unternehmen stärker. Du baust ein größeres, besseres und haltbareres Fahrzeug. Und wenn du das erst getan hast und deinem Traum immer näher kommst, wird es dir egal sein, wer am Steuer sitzt, das kann ich dir versichern.

  Dies war das längste Kapitel des Buches, und das passt, denn es gibt kein wichtigeres Thema im Geschäftsleben als Menschen. Selbst in einer Welt, in der KI eine wachsende Rolle spielt und viele traditionelle Berufe bald nicht mehr da sein werden, bleibt es ein Fakt, dass du kein herausragendes Unternehmen schaffen und keinen ehrgeizigen Traum erfüllen kannst ohne tolle Menschen an deiner Seite. Doch diese Menschen müssen auch die richtige Anleitung und Führung bekommen. Dein Unternehmen wächst nicht und dein Traum entwickelt sich nicht voran, nur indem du ein Team zusammenstellst und alles weiterhin genauso machst wie seit jeher. Echtes Wachstum erfolgt in jeder Phase der unternehmerischen Reise durch das Eingehen von Risiken. Es sind Risiken, die den echten Gewinn schaffen und dir ermöglichen, dein Geschäft immer wieder neu zu erfinden, um auf dem Weg zu deinem Traum weiterzukommen. Es sind Risiken, mehr als alles andere, die dir den Erfolg ermöglichen.


  
  11.

  Einen Risikomuskel aufbauen

  Es ist Zeit für ein Geständnis. Alles, was du bisher gelesen hast, alle Ratschläge, Erlebnisse, Anekdoten – alles davon stammt von einem nachweislich Kriminellen, einem geständigen Gesetzesbrecher. Ich habe eine Straftat begangen, die ich dann auf Social Media gepostet habe. Ehe mir nun die Handschellen umgelegt werden, lass mich das erklären.

  Zu meiner Verteidigung: Ich habe aus guten Gründen gegen das Gesetz verstoßen – um anderen zu helfen. Es war kurz nach der Einführung von HelpBnk, und wie die meisten Start-ups wollten wir, dass die Leute von unserer Existenz erfuhren. Wir brauchten Aufmerksamkeit. Wir brauchten Werbung.

  Das Problem bei Werbung ist nur, dass jeder welche zu machen versucht. Deine Werbebotschaft landet zusammen mit zahllosen anderen in einer Zeitschrift, auf einem Bus, in den Ergebnissen der Google-Suche oder auf jemandes LinkedIn-Feed. Die Leute lernen, dieses Zeug zu filtern. Unsere Augen gleiten über Plakatwände und Werbebeiträge hinweg.

  Darum reicht es fast nie aus, einfach nur Werbung allein zu haben. Du musst auch etwas tun, was die Botschaft verstärkt – etwas Ungewöhnliches, Einprägsames oder ganz anderes. Für uns bei HelpBnk lautete die Botschaft, dass wir anderen kostenlos helfen wollten. Und das Etwas – der Trick – war, dass wir auch kostenlose Werbung machen wollten. Etwas Kostenloses, um etwas anderes zu unterstützen.

  Also ließen wir eine Menge dieser kleinen Werbeposter drucken, wie man sie in U-Bahn-Waggons findet, auf denen unser Logo zu sehen war und die Worte: »Wir haben nichts für diese Annonce bezahlt, deshalb musst du auch nicht für Hilfe bezahlen.« Statt eine Werbeagentur damit zu beauftragen, sie aufzuhängen, fuhren wir einfach eine Stunde lang mit der Londoner U-Bahn, und ich hängte sie überall in den Waggons auf, wo es freie Werbetafeln gab. Einen Teil des Geldes, den der Kauf dieser Tafeln gekostet hätte, investierten wir in Briefumschläge und verteilten diese an Personen, die in denselben Waggons mitfuhren.

  Du denkst nun vielleicht: »Das ist ja irgendwie absurd. Wenn du so erfolgreich bist, warum zahlst du dann nicht einfach für die Werbung? Warum das Risiko eingehen, bei einem Gesetzesverstoß erwischt zu werden, nur um ein bisschen Geld zu sparen? Und warum hast du überhaupt geglaubt, dazu berechtigt zu sein?«

  All diese Fragen sind mir auch durch den Kopf gegangen. Ich fragte mich, ob das moralisch zu rechtfertigen war, aber wenn ich mit der U-Bahn fuhr, fielen mir immer wieder diese leeren Stellen auf, wo eigentlich Werbung hätte stehen sollen. Wir würden also keinen Platz wegnehmen, für den jemand anderes bezahlt hatte.

  Was die Frage angeht, ob ich es mir hätte leisten können, dafür zu bezahlen: Das hätte den Sinn der Kampagne beinahe zunichtegemacht. Hätte ich für die Werbung bezahlt und sie über die offiziellen Kanäle aufhängen lassen, wäre sie niemandem aufgefallen. Doch indem wir uns den Platz nahmen, gegen das Gesetz verstießen und darauf Content aufbauten, konnten wir online Aufmerksamkeit erringen. Paradoxerweise war die Werbung für uns von größerem Wert, weil wir nichts dafür bezahlt hatten. Die Geschichte, wie wir unsere Plakate aufgehängt hatten, wurde viel wichtiger als das, was draufstand. Es ging nicht darum, ein bisschen Geld zu sparen, sondern unsere Chancen auf Aufmerksamkeit massiv zu erhöhen.

  Ungeachtet dessen war es natürlich ein Risiko. Was ich da gemacht habe, nennt sich Wildplakatierung, und es ist strafbar. Indem ich alles filmte, machte ich es sogar noch schlimmer, denn das ist in der Londoner U-Bahn ohne Einholung einer Genehmigung nicht gestattet. Während mein Team und ich unser Equipment in den Bahnhof London Bridge trugen, wurde dazu eine Lautsprecherdurchsage gemacht. Als ich einen Bahnhofsmitarbeiter fragte, was passierte, wenn ich trotzdem filmte, sagte er, dann würde die British Transport Police benachrichtigt.

  Ich machte es trotzdem, denn manchmal muss man gegen die Regeln verstoßen, um Erfolg zu haben. Unter bestimmten Umständen musst du Risiken eingehen, um dein Ziel zu erreichen. Ich wusste, die einzige Chance, mit unserer Werbekampagne irgendetwas zu bewirken, lag darin, etwas zu tun, das die Botschaft unserer kostenlosen Hilfe verstärkte. Das bedeutete, die Werbeflächen zu nutzen, ohne dafür zu bezahlen, sodass wir vielen Menschen Hilfe ohne Bezahlung anbieten konnten. Aus meiner Sicht war es ein Risiko, das sich auszahlte. Ich habe deswegen (bis jetzt) keine Anzeige bekommen. Vielleicht gehe ich ein weiteres Risiko ein, indem ich hier die Aufmerksamkeit darauf lenke.

  Ich erzähle dir das nicht, weil ich will, dass jetzt alle überall auf Wildplakatierungstour gehen – und egal, was du tust, bitte mach nichts Illegales. Der Grund ist, dass du die Wichtigkeit des Risikos verstehen musst. Wenn du dein Unternehmen aufbaust und dich deinem Traum näherst, wirst du mit vielen Entscheidungs- und Kreuzungspunkten konfrontiert. Nimmst du einen Kunden an, der für deinen derzeitigen Betrieb eigentlich zu groß ist (und überlegst dir dann, wie du deine Kapazitäten erweitern kannst)? Nimmst du das Angebot an, dein Unternehmen auf einen neuen Standort auszuweiten? Diversifizierst du das Produkt- oder Serviceangebot, das du verkaufst? Stellst du gute Mitarbeiter ein, wann immer du welche findest, oder willst du eher weitere Kunden ins Boot holen, bevor du deine Belegschaft vergrößerst? Machst du etwas, wofür du zwar Aufmerksamkeit, aber möglicherweise auch Ärger bekommen könntest?

  Ein Geschäft zu führen, ist eine ständige Übung im Verstehen und Abwägen von Risiken. Es gibt Risiken, die du eingehen solltest, und andere, die du besser vermeidest. Aber ich kann dir versichern, wenn du nicht lernst, gute Risiken einzugehen, hat dein Unternehmen keinen Erfolg und dein Traum verpufft. Es gibt einfach keinen Erfolg ohne die durchgängige Fähigkeit, die richtigen Risiken zum richtigen Zeitpunkt auf sich zu nehmen, um zu gewährleisten, dass sich genügend davon auszahlen.

  Das führt uns wieder zurück zu der Vorstellung, die ich schon ganz zu Beginn des Buches als falsch entlarvt habe: »Je schwerer ich arbeite, umso mehr Erfolg habe ich.« Die meisten Entrepreneure werden dir sagen, wie die wahre Version dieser Aussage lautet: »Je mehr Risiken ich eingehe, umso mehr Erfolg habe ich.« Risiken sind auf jeder Etappe der Reise zu deinem Traum erforderlich. Einige haben Erfolg, andere scheitern, aber du musst immer weiter Risiken eingehen und deine Urteilsfähigkeit darüber verbessern, wo und wie du sie eingehst.

  Das ist der entscheidende Punkt: Risiken nicht wahllos einzugehen, sondern sie klug einzugehen. Das Risiko ist ein nur unzulänglich verstandenes Thema und viele machen sich falsche Vorstellungen davon. Sie denken, ein Risiko einzugehen bedeute, von einer Klippe zu springen und das Beste zu hoffen. Doch genau das Gegenteil ist zutreffend. Risikofreudig zu sein, heißt nicht, mit verbunden Augen umherzustolpern. Es heißt nicht, die Daumen zu drücken und zu hoffen, dass jeder Einsatz sich auszahlt. Vielmehr geht es darum, klug, besonnen und präzise zu sein. Zu wissen, wann etwas ausprobiert werden sollte und wie man die Chancen zu seinen Gunsten nutzen kann. Du kannst gut sein im Eingehen von Risiken und immer besser werden, je häufiger du es tust. In diesem Kapitel erkläre ich dir, wie das geht: Warum das Risiko ein Muskel ist, wie du ihn stärken kannst und wie wichtig es ist, ihn regelmäßig zu trainieren.

  Sich das Beste UND das Schlimmste ausmalen

  Meine Grundthese in Bezug auf Risiken ist sehr einfach: Akzeptiere, dass du alles verlieren könntest, aber minimiere die Chance, dass es passiert.

  Das ist der Ausgangspunkt für eine gute Risikobereitschaft. Ehe du darüber nachdenken kannst, was du alles gewinnen könntest, musst du verstehen, was du zu verlieren hast. Stell dir eine Minute lang den schlimmsten Fall vor. Versetz dich in diese Situation und frage dich, wie schlimm es wirklich wäre, wenn das alles in die Hose ginge. Was würdest du verlieren und wie würdest du darauf reagieren?

  
  Das ist die Berechnung, die die meisten Menschen vornehmen, wenn sie ein Unternehmen gründen. Ein klassisches Beispiel dafür war Natasha alias The Vegan Patty Lady. Als sie auf unsere Türklingel drückte, hatte sie einen Traum, war aber noch nicht vollständig eingestiegen. Es war ein leckerer Traum mit allen richtigen Zutaten: Sie wollte den Markt für die Herstellung von jamaikanischen Pattys mit veganer Füllung beherrschen. Das war eine große Idee, deren Zielsetzung auf einen persönlichen Schmerz zurückging. Nachdem sie ihr ganzes Leben lang an schwerem Asthma gelitten hatte, war Tasha aufgefallen, dass ihre Symptome sich maßgeblich verbesserten, wenn sie sich vegan ernährte. Nun wollte sie diese Lebensweise auch anderen näherbringen, indem sie bewies, dass ein sehr beliebtes Nahrungsmittel genauso köstlich sein kann, wenn es vegan ist, und zudem noch wesentlich besser für die Konsumenten.

  Aber sie war sich nicht sicher. Es war nicht das erste Mal, dass sie ein Unternehmen zu gründen versuchte. Sie und ihr Ehemann hatten Geld gespart, um sich ein Haus zu kaufen. Jetzt standen sie vor der Entscheidung: das Traumunternehmen finanzieren oder weitersparen, bis sie sich das Haus leisten konnten?

  Viele Entrepreneure stehen an dieser Klippe, ehe sie loslegen. Ihr Unternehmen zu starten, bedeutet, ihre gut bezahlte Arbeit aufzugeben, Ersparnisse aufzubrauchen, womöglich sogar eine neue Hypothek auf das Haus aufzunehmen, um zusätzliche Mittel lockerzumachen. Sollen sie das tun? Sollen sie es riskieren?

  Du kennst meine Antwort auf diese Frage bereits (kauf nicht das dämliche Haus!). Aber in diesem entscheidenden Moment kommt es nicht auf mich an. Nur auf dich, deine Familie und deine Angehörigen. Es ist deine Entscheidung, dein Risiko. Und deshalb musst du dir den schlimmsten Fall ausmalen. Wie wäre er, und was wäre dein nächster Schritt? Wenn das für dich eine untragbare Situation wäre, dann ist es vielleicht nicht das richtige Risiko (oder nicht der richtige Zeitpunkt, um es einzugehen). Vielleicht brauchst du noch etwas Zeit, um eine Notreserve anzulegen oder einen Partner an Bord zu holen. Unsere Risikobereitschaft ist völlig individuell und verändert sich im Laufe der Zeit. Du musst deine Bereitschaft kennen, zu diesem Zeitpunkt dieses spezielle Risiko einzugehen. Die schlimmstmöglichen Folgen zu visualisieren, ist ein wichtiger Bestandteil, um das herauszufinden.

  Und wenn du glaubst, dass du dieses Szenario aushalten kannst, was gibt es dann zu verlieren? In Gedanken hast du es bereits durchlebt. Es wird nicht schön sein, aber du weißt, was du tun würdest. Du könntest mit diesem Misserfolg leben. An dieser Stelle musst du deine Einstellung umkehren und anfangen, dich mit dem Ausmalen des besten Falles zu inspirieren. Verwandele den Albtraum in einen Wunschtraum. Gib dir selbst einen kleinen Vorgeschmack deines künftigen Erfolgs.

  So war es bei Natasha. Ich wusste, dass sie und ihr Mann Adonye bereits viel darüber nachgedacht hatten, was geschähe, wenn ihre Ersparnisse von einem weiteren gescheiterten Geschäftsvorhaben aufgezehrt wurden. Nachdem sie die Türklingel gedrückt hatte, mobilisierte ich deshalb die HelpBnk-Community, um sie zu stärken. Ich organisierte eine Zusammenkunft von 150 Personen in dem Treppenhaus und stellte sie vor eine Herausforderung. Es sollte eine Verkostung geben, aber mit einem besonderen Dreh. Ich wollte, dass Tasha das größte vegane Patty der Welt briet, das wir dann den geladenen Gästen servieren würden. Wir würden einen Weltrekord brechen und zugleich Feedback zum Produkt einholen – Werbung und Marktforschung gleichzeitig.

  Ungeachtet einiger Missgeschicke, darunter ein Nothalt des Vans, der den rekordverdächtigen Teig in Gefahr brachte, schafften es Tasha und ihr Patty nach Twickenham. Die wartende Menge jubelte ihr zu und probierte das hervorragende Produkt mit seiner Walnuss-Pilz-Füllung. Es hätte kaum deutlicher sein können, dass sie einen potenziellen Gewinner produziert hatte. Doch es gab immer noch ein Problem. Wollte das Paar seine schwer verdienten Ersparnisse in diesen Traum stecken? Es stand außer Frage, dass Tasha die Leidenschaft hatte, und sie hatte das Produkt. Aber es war schon einmal schiefgelaufen. Wäre es diesmal anders? Würden sie beschließen, das Risiko einzugehen?

  Es war Adonye, der die Sache zusammenfasste. Ja, sie hatten lange Zeit für das Haus gespart, aber einen Teil dieses Geldes in das Unternehmen zu stecken, konnte bedeuten, einen Schritt zurückzugehen, um dann zehn Schritte vorwärtszukommen. Wenn das Unternehmen gut lief, würde es Geld abwerfen, mit dem sie später ein Haus kaufen konnten.

  Das war ein sehr schönes Beispiel dafür, wie man ein Risiko wirklich überdenkt und versteht. Natasha und Adonye setzten ihre Ersparnisse aufs Spiel, aber das konnte sich im Laufe der Zeit als enormer finanzieller Vorteil erweisen. Es nicht zu tun, hätte außerdem bedeutet, dass Tasha ihren Traum beiseiteschob, vielleicht für immer. Der beste Fall war, dass sie alles zusammen haben konnten, das Unternehmen, das sie so unbedingt führen wollte, und das Haus, für das sie gespart hatten. Und der schlimmste Fall? Adonye formulierte es so: »Es ist nur Geld. Wenn es fünf Riesen braucht, damit meine Frau ihrem Traum folgen kann, dann ist das eben so.«

  Wir trafen eine Vereinbarung: Sie steckten 5000 Pfund in das Unternehmen Vegan Patty Lady und ich ebenfalls. Tasha hatte ihre Finanzierung. Seither hat sie Tausende Pattys verkauft, konnte das Produkt bei einem halben Dutzend Einzelhändlern platzieren und sich durch Crowdfunding ihr Equipment finanzieren. Und das alles, weil sie ein sorgfältig durchdachtes Risiko eingegangen war, bei dem der bestmögliche und der schlimmstmögliche Ausgang erwogen wurde. Natasha wusste, dass sie auf ihre Leidenschaft und ihren Traum setzte. Sie hatte eine Zielsetzung, die sie lenkte und vorantrieb. Und sie und Adonye wussten, dass das Leben weitergehen würde, wenn die Investition niemals Erträge abwerfen sollte. Es war nur Geld.

  Was vielleicht noch wichtiger war: Sie wussten, dass ein Scheitern bei der Verwirklichung dieses Traums überhaupt keine Option war. Sie brachen ihr Risiko herunter, betrachteten es aus allen Blickwinkeln und entschieden schließlich, dass nur eine Entscheidung zu treffen war.

   

  Deshalb musst du die unterschiedlichen Ergebnisse durchdenken, ehe du eine große Entscheidung triffst und etwas eingehst, was sich wie ein Risiko anfühlt. Hast du das getan und dich davon überzeugt, dass du mit den potenziellen Folgen leben könntest, kann die Angst dir nichts mehr anhaben. Du nimmst entweder diesen oder den anderen Weg. Du kannst mit den Ergebnissen umgehen. Du bist bereit, das Risiko einzugehen.

  Den Muskel aufbauen

  Wie du es auch anstellst, du gehst ein Risiko damit ein, ein Unternehmen zu gründen. Es kann so vieles schiefgehen: Ein stärkerer Konkurrent könnte auftauchen, die Wirtschaft den Bach runtergehen, dein Lager abbrennen, ein Partner mit deinen Gewinnen durchbrennen, Mitarbeiter dich im Stich lassen. Selbst eine kleine Firma ist ein komplexes Ökosystem, das von vielen verschiedenen und ineinandergreifenden Faktoren abhängt. Wenn nur einer davon in die falsche Richtung geht, kann alles auseinanderbrechen.

  Jeder Entrepreneur, wie erfahren oder finanzstark er auch sein mag, ist mit der Gefahr des Zusammenbruchs und dem Risiko des Scheiterns konfrontiert. Du könntest dein Geschäft verlieren und alles Geld, das darin investiert wurde. Du gehst das Risiko ein, weil das der einzige Weg ist, um deinen Traum zu verwirklichen.

  Aber du kannst dich nicht nur auf diesem einen Risiko ausruhen und entspannen. Denk daran, dass dieser Weg aus vielen kleinen Schritten besteht, die dich deinem Traum alle ein kleines Stück näher bringen. Du erreichst es nicht mit einem großen Sprung, und ein einzelner kühner erster Schritt wird nicht ausreichen. Um das Unternehmen erfolgreich zu machen, wirst du immer wieder Risiken eingehen müssen. Risiko gehört zur Gründung deines Geschäfts, und Risiko gehört zu seinem Ausbau. Das wirklich gefährliche Risiko als Entrepreneur ist die Annahme, dass es einfach immer weiterfunktioniert, was du gemacht hast, und nichts sich ändern muss.

  Darum bezeichne ich das Risiko als einen Muskel, den du im Laufe der Zeit aufbauen musst. Risiken einzuschätzen, ist eine Fähigkeit, die du mit Übung entwickeln kannst. Und wie jeder Muskel wird er stärker, je mehr du ihn trainierst und benutzt. Du wirst gut im Eingehen von Risiken, indem du Risiken eingehst. Du entwickelst Zuversicht durch jene, die sich auszahlen, und lernst aus jenen, die das nicht tun. Im Laufe dessen erkennst du, dass vieles von dem, was wir als Risiko bezeichnen, einfach ein Produkt der Angst ist. Tatsächlich sind jene Risiken einfach Entscheidungen: Hast du erst einmal gelernt, sie als normale Geschäftsentscheidungen mit Vor- und Nachteilen zu betrachten, hörst du auf, dich vor ihnen zu fürchten. Du kannst die Chancen besser erkennen.

  Auf deinem geschäftlichen Weg sind einige Risiken dein eigenes Werk, andere dagegen präsentieren sich dir als Entscheidungen. In der einen Woche denkst du vielleicht über die Möglichkeit nach, in einen neuen Bereich zu expandieren oder eine neue Produkt­linie einzuführen. Und in der nächsten kommt möglicherweise ein Kunde auf dich zu und fragt dich, ob du etwas tun kannst, das du derzeit nicht anbietest. Oder kannst du die Leistung, die du ihm anbietest, ganz schnell ausbauen und ihm vielleicht dafür ein eigenes Team zur Verfügung stellen?

  Das sind Chancen, aber auch Risiken. Sie können dich auf unvertrautes Terrain führen, dich zwingen, schneller Mitarbeiter einzustellen, als dir lieb ist, oder dir und deinen wichtigsten Beschäftigten mehr abverlangen. Für die Entscheidung, ob du es durchdrücken willst oder nicht, solltest du dieselben Tests anwenden wie damals, als du das Unternehmen überhaupt erst gegründet hast. Denk da­ran: Wenn du meinen Schritten gefolgt bist, ist das Unternehmen aus etwas erwachsen, das dir Spaß macht oder worin du gut bist. Es hilft dir, ein Ziel zu verfolgen und einen Traum zu verwirklichen. Wenn es um die Risikoeinschätzung geht, stell dir die Frage: Gelten diese Dinge auch für dieses neue Vorhaben oder für die Markenerweiterung? Zahlen sie auf die Zielsetzung ein? Bringen sie dich deinem Traum ein Stück näher? Werden sie dir Spaß machen?

  Rückblickend weiß ich, dass ich eine Menge schlechter Entscheidungen hätte vermeiden können, wenn ich meine Zielsetzung besser gekannt und diesen Test angewandt hätte. Es hätte mich davor bewahrt, Partnerschaften einzugehen, die ein böses Ende nahmen, oder Nebenprojekte aufzunehmen, die sich als Sackgassen erwiesen. Die beste Methode, um dafür zu sorgen, dass du die richtigen Risiken eingehst, während du dein Unternehmen erweiterst, besteht darin, dich zu erinnern, warum du es überhaupt gegründet hast. Im Laufe der Zeit wirst du immer besser darin, rasch herauszufinden, was dir dabei hilft, dein Ziel zu erfüllen, und was dir eher im Wege steht. Du entwickelst einen Instinkt, weil du dir die Mühe gemacht hast, deinen Risikomuskel aufzubauen (jemand hat mal gesagt, Instinkt sei nur verkleidete Leidenschaft, was ich für eine tolle Beschreibung halte).

  Die Entscheidung, welche Risiken du eingehst, ist nur ein großer Teil der Gleichung, ein anderer ist, zu entscheiden, wie du sie eingehst. Wenn du klug bist, kannst du auf relativ sichere Weise einen kühnen Schritt gehen. Nehmen wir zum Beispiel Bizzies, ein Süßigkeitenunternehmen, das ich gegründet habe, um den Gedanken #GiveWithoutTake zu fördern. Das ist eine Süßwarenmarke mit einer einfachen Botschaft und einem klaren Ziel: eine Süßigkeit kann Träume wahr werden lassen. Wenn du sie kaufst, lassen wir den Gewinn in die Unterstützung von Menschen mit ihren Träumen fließen.

  Es war eine einfache Idee, aber auch eine sehr riskante. Denn auch wenn ich viele Unternehmen geführt habe, hatte ich niemals irgendetwas mit der Süßwarenbranche zu tun gehabt. Und zufälligerweise ist das einer der konkurrenzstärksten und meistgesättig­ten Märkte der Welt. Globale Giganten führen einen Kampf um das Geld, das du für deinen nächsten Zuckerrausch ausgibst. Es ist ein brutales, unbarmherziges Business, und ein winziger Player wie ich hat da eigentlich keine Chance.

  Hätte ich beispielsweise beschlossen, mein gesamtes Vermögen in den Aufbau von Bizzies zu stecken auf Grundlage dessen, dass es eine komplizierte Branche war, in der Fuß zu fassen ein hohes Maß an Investitionen erforderte, dann wäre es ein gewaltiges Risiko gewesen. Ich hätte Haus und Hof verwettet in einem Gebiet, auf dem ich keinerlei Kenntnisse, Erfahrungen oder Netzwerke hatte. Es hätte bedeutet, alles Mögliche über Sachen lernen zu müssen, von denen ich gar nichts wissen wollte, zum Beispiel wie die Produkte hergestellt, verpackt und vertrieben wurden. Es wäre schwierig gewesen, wir wären wahrscheinlich gescheitert und mein Leben wäre eher von dem Versuch geprägt gewesen, Mars und Nestlé aus dem Rennen zu werfen, als von dem Vorhaben, anderen bei der Verwirklichung ihrer Träume zu helfen.

  Ich tat nichts davon. Stattdessen fand ich einen Partner, ein Süßwaren-Start-up namens Tasty Mates, das vegane Süßigkeiten mit ausschließlich natürlichen Zutaten herstellt. Wir brachten unter der Marke Bizzies ein einziges Produkt heraus – ein saures Fruchtgummi mit Passionsfruchtgeschmack namens The Passionate One. Und wir vereinbarten ein Co-Venturing: Ich erhielt Zugang zu ihrem Fachwissen bei der Produktion und beim Vertrieb des Produkts, und sie bekamen meine Unterstützung beim Werben für ihre Marke neben dem, was wir gemeinsam geschaffen hatten. Im Zuge dessen konnte ich etwas tun, was ich wirklich wollte – eine Süßwarenmarke einführen, die mit der Zielsetzung von HelpBnk übereinstimmte –, ohne das Risiko einzugehen, ein Unternehmen von Grund auf neu schaffen zu müssen.

  Das meine ich mit dem Aufbauen des Risikomuskels. Ein Teil davon ist es, überhaupt erst einen Appetit auf das Eingehen von Risiken zu entwickeln und zu akzeptieren, dass du stagnierst, wenn du stillstehst. Ein weiterer Teil ist, zu lernen, wie man Risiken einschätzt, und jede große Entscheidung auf die Ankerpunkte deiner Zielsetzung und deines Traums hin zu überprüfen. Und der letzte Teil ist es, klug an deinen nächsten mutigen Schritt heranzugehen. Kannst du die Chance, die du erkannt hast, auf risikominimierte Weise ergreifen – mit anderen Worten, kannst du ein klügeres Risiko eingehen? Solltest du das als Partnerschaft, als Pilotprojekt oder als ursprüngliche Verkaufsförderung umsetzen? So geht man beweglich und flexibel mit Risiken um. Denk daran: Das Entscheidende ist, zu akzeptieren, dass du alles verlieren könntest, aber die Wahrscheinlichkeit dessen zu minimieren. Du solltest niemals ein Risiko eingehen, bei dem du nicht über den schlimmstmöglichen Verlauf nachgedacht oder ein paar Vorsichtsmaßnahmen zu seiner Vermeidung getroffen hast. Risiken klug einzugehen und eine Risikominimierung deiner Entscheidungen zu erlernen, ist ebenso wichtig wie die Bereitschaft zur Kühnheit überhaupt.

  
  Erkennen, wann man sich behaupten muss

  Die frühen Morgenstunden sind vielleicht nicht der beste Zeitpunkt, um dein nächstes Risiko einzugehen, aber ich habe es bei einer Gelegenheit getan. Es war gegen drei Uhr früh ziemlich in der Anfangsphase von Fluid, und ich hatte endlich Zeit gefunden, um einer Idee nachzugehen, die mir schon länger durch den Kopf spukte. Jeder Bewohner von Honkong weiß, was für eine Riesensache das jährliche Rugby-Sevens-Turnier ist. Es kommen Menschen aus aller Welt, um zuzuschauen und daran teilzunehmen. Doch alles konzentrierte sich auf die Ereignisse im Stadion, und infolgedessen blieben in vielen Geschäften die Kunden aus. Wie wäre es, wenn wir etwas für sie taten? Meine Idee war einfach: ein Onlineportal, auf dem für alles geworben wurde, was während des Ereignisses in Hongkong passierte und nicht Rugby war. Wenn es gut lief und wir Besucher anlocken konnten, wäre dies vielleicht ein Umsatzmodell, um lokale Unternehmen zum Werben auf unserer Website zu veranlassen. Im besten Fall hätte ich ein sinnvolles Nebenprojekt geschaffen, das genutzt werden konnte, um die Marke Fluid bei potenziellen Kunden zu bewerben. Und im schlimmsten hätte ich meinen Standpunkt zum Thema Rugby deutlich gemacht.

  Während ich in den frühen Morgenstunden zu dieser Idee recherchierte, stieß ich plötzlich auf etwas, das dies noch sehr viel interessanter zu machen schien. Eine URL: www.hksevens.com. Das war doch bestimmt ein Fehler: Die Organisatoren des Turniers würden sie doch sicher blockiert haben? Hatten sie aber nicht. Ihre Website war www.hksevens.com.hk. Sie hatten irgendwie versäumt, die Dotcom-Domain für ihre eigene Website zu kaufen. Sie war für 15 Dollar zu haben. Ich kaufte sie auf der Stelle.

  Anfänglich hoffte ich, mit den Organisatoren eine Partnerschaft eingehen zu können. Wir hatten eine Besprechung, und ich bot ihnen an, mit ihnen zu arbeiten, aber sie stellten klar, dass sie kein Interesse hatten. Dann stand ich vor einer Entscheidung. Bei nüchterner Betrachtung begann es, sich wie ein Risiko anzufühlen, eine URL zu besitzen, die der offiziellen so stark ähnelte. Ich wusste, dass ich nichts Falsches getan hatte: Ich versuchte, sie nicht nachzuahmen, Tickets zu verkaufen oder Geld von ihnen zu verlangen, wenn sie sie zurückkaufen wollten. Ich wollte bloß meinen kleinen Nebenerwerb betreiben und mal sehen, wie es so lief. Dennoch bildeten sich tief in meinem Inneren gewisse Zweifel.

  Das war im Sommer, und das Turnier findet im Frühjahr statt. Der Ticketverkauf beginnt im Dezember. Als sich dieses Fenster öffnete, hatten wir plötzlich einen enormen Traffic auf unserer Website. Unsere Kommentarspalte füllte sich mit Fragen dazu, wie man an Tickets kommen könne. Und bald erhielten wir eine Unterlassungsaufforderung von Anwälten der Hong Kong Sevens, die Verletzung ihrer Markenrechte einzustellen. Das war keine freundliche Anfrage mit einer netten Bitte. Es war ein aggressives Anwaltsschreiben mit der Drohung, Fluid wegen Einnahmeverlusten anzuzeigen und Helen und mich persönlich zur Verantwortung zu ziehen.

  An diesem Punkt hatte ich jeden Grund, die Hände zu heben und klein beizugeben. Die Website war kein wichtiger oder zentraler Bestandteil unseres Geschäfts. Es war eine vage Idee gewesen, die zu einer willkürlichen Chance geführt hatte. Ich konnte vor der Drohung einknicken, und das Ganze hätte mich nicht mehr gekostet als die ursprünglichen 15 Dollar.

  Aber ich lasse mich nicht gern aufhalten, wenn ich mir beinahe sicher bin, dass ich nichts Falsches getan habe. Statt also die Website einzustellen, beauftragte ich meinerseits ebenfalls ein paar teure Anwälte. Und bei dem rechtlichen Hin und Her stellte sich heraus, dass Hong Kong Sevens (zu diesem Zeitpunkt) gar nicht die Markenrechte besaß, die zu verletzen sie uns bezichtigt hatten. Es ist illegal, sich als Inhaber von Markenrechten auszuweisen, wenn man sie gar nicht besitzt. Schach und matt. Es folgte ein gerichtlicher Vergleich, demzufolge sie uns Geld geben mussten, um die URL zu erhalten, statt andersherum.

  Das war ein Beispiel dafür, wie Risiken dir zustoßen können, ohne dass du beschlossen hast, sie einzugehen. Vielleicht hatte ich ein kleines Risiko auf mich genommen, indem ich beschloss, die Sache mit der Website voranzutreiben, aber das tatsächliche Risiko war der Entschluss, den Drohungen und Forderungen einer Magic-Circle-Anwaltskanzlei nicht nachzukommen. An dieser Stelle riskierte ich ernste Folgen, indem ich Widerstand leistete.

  Warum bin ich dieses Risiko also eingegangen und warum ist es mir wichtig, dir diese Geschichte zu erzählen? Ich glaube, sie illustriert eine Erfahrung, die viele von euch als Entrepreneure haben werden. Irgendwann kommt der Augenblick, da jemand mit einer Warnung oder irgendeiner Form von Drohung an deine Tür klopft. Das mag gut gemeint sein und von einem Freund oder Investor kommen, der besorgt ist, dass du das Falsche tust. Oder es kommt von einem Konkurrenten, der dich warnt, verdammt noch mal nicht seinen Rasen zu betreten. Das ist der letzte Teil des Risikomuskels: zu wissen, wann und wie du dich behaupten musst.

  Es ist ein Balanceakt, denn du solltest immer offen sein für Feedback und Ratschläge, dich jedoch niemals leicht von einer Idee abbringen lassen, von der du begeistert bist. Wenn du diese Idee bereits den oben erwähnten Tests unterzogen hast, weißt, dass sie mit deiner Zielsetzung übereinstimmt und dir dabei hilft, deinen Traum voranzubringen, muss etwas schon sehr überzeugend sein, um deine Meinung zu ändern: eine neue Information, bei der es um sehr ernste Komplikationen geht, die dir zuvor nicht bewusst waren.

  Die Sache bei Risiken ist, dass andere oft versuchen werden, dich davon abzuhalten. Du solltest dein Urteilsvermögen nicht von ihren Befürchtungen trüben lassen. Denk immer daran: Wenn du nicht lernst, Risiken einzugehen, erklärst du dich mit einem Leben einverstanden, das nach den Regeln und Prioritäten anderer Leute geführt wird. Weichst du davon ab, werden unter Garantie zumindest einige von ihnen versuchen, dich aufzuhalten. Du musst lernen, wann du diese Stimmen ausblenden und daran hindern solltest, deine Überzeugungen ins Wanken zu bringen.

  Wenn du nach alldem immer noch unsicher bist, ob du ein Risiko auf dich nehmen sollst, kannst du den finalen Test anwenden: Was tust du dafür? Wenn du ein Risiko eingehst, um etwas aufzubauen und deinem Traum näher zu kommen, ist die Wahrscheinlichkeit hoch, dass du das Richtige tust. Und selbst wenn der Einsatz sich nicht auszahlt, hast du aus deinem Misserfolg etwas gelernt. Steh zu dir selbst, es sei denn, du hast einen außerordentlich guten Grund, es nicht zu tun.

  Die weniger gesunde Form des Risikos ist jenes, das dir eine Art Winkelzug oder Abkürzung bietet. Die Gelegenheit, fünfe gerade sein zu lassen auf eine Art, die dein Instinkt als mögliches Problem identifiziert. Hier solltest du dem Risiko mit Argwohn begegnen und bei deinem Vorgehen gut unterscheiden.

  Ich habe das bei Fluid frühzeitig gelernt. Ich hatte eine Buchhalterin eingestellt, die mir empfohlen worden war und mir zu einer Praxis riet, die sich Ertragsvortrag nennt, sodass wir erst im folgenden Finanzjahr und nicht im laufenden besteuert wurden. Sie sagte mir, das sei absolut legal und finanziell sinnvoll. Das war 2003, als die Wirtschaft in Hongkong noch unter den Folgen von SARS litt, und die Vorstellung, die Steuer für das aktuelle Jahr zu verringern, war verlockend. Ich stimmte zu, obwohl mir ein bisschen unwohl war bei einer finanziellen Vorgehensweise, die ich nicht ganz verstand und die sich fast zu gut anhörte, um wahr zu sein.

  
  Drei Jahre danach hatten wir einen neuen Buchhalter, der mir rasch mitteilte, dass wir tatsächlich gegen die Regeln verstoßen und Steuern umgangen hatten, die wir hätten bezahlen müssen. Er erarbeitete mit der Steuerbehörde von Hongkong eine Einigung, die auf eine rückdatierte Steuerzahlung ohne zusätzliche Strafen hinauslief – wahrscheinlich ein milderes Ergebnis, als wir verdient hatten. Und ich schwor mir, mich nie mehr auf kreative Buchhaltung einzulassen.

  Bei der Sache habe ich gelernt, dass dies die schlimmste Art von Risiko ist: Ich hatte nicht gründlich genug recherchiert, ich hatte jemandem vertraut, weil mir gesagt wurde, was ich hören wollte, und ich versuchte, etwas ohne Gegenleistung zu bekommen. Von da an habe ich immer versucht, Risiken zu vermeiden, die mit Systemen und Schleichwegen zu tun haben, und mich auf jene zu konzentrieren, bei denen ich etwas mache, was die Chance hat, für eins meiner Unternehmen einen nachhaltigen Wert zu schaffen. Bei solchen Risiken muss man sich niemals unwohl fühlen, nicht mal wenn die Sache schiefgeht.

  Der Risikomuskel ist eine der wichtigsten Fertigkeiten, die du als Geschäftsinhaber entwickeln kannst. Ich bezeichne ihn als Muskel, weil wir alle ihn haben, und wir alle können ihn mit dem richtigen Training aufbauen. Es ist schwer, dich für Risiken zu stählen in einer Welt, die oft davor warnt, aber dies ist ein nicht verhandelbarer Bestandteil des Weges, den wir beschritten haben. Dein Traum wird dir nicht in den Schoß fallen und du wirst Risiken eingehen müssen, um ihn zu verwirklichen. Doch wenn du den von mir beschriebenen Schritten folgst, wirst du lernen, dass Risiken nichts sind, wovor du dich fürchten musst, sondern einfach ein Teil deiner Arbeit. (Und du wirst lernen, dass sie auch viel Spaß machen können.)

  Risiko ist einer der wichtigsten Muskeln, die du als Entrepreneur brauchen wirst, aber nicht der einzige. Um auf lange Sicht zu gewinnen, brauchst du noch etwas anderes, das jeder haben kann, aber zu wenige haben. Unser nächstes Thema ist eins der einfachsten und offensichtlichsten in diesem Buch, doch zugleich auch eins der wichtigsten. Es ist eine Vorstellung, die unglaublich leicht zu verstehen und viel schwerer umzusetzen ist. Mehr als alles andere macht dies wahrscheinlich den Unterschied aus zwischen Menschen, die ihre Träume träumen, und denen, die sie verwirklichen. Ich spreche von Beharrlichkeit.


  
  12.

  Weitermachen

  Wenn du an unternehmerische Vorbilder denkst, fallen dir normalerweise nicht Leute ein, die vor 500 Jahren lebten und ihre beste Arbeit mit scharfen Gegenständen leisteten. Aber für mich ist der Renaissancekünstler Michelangelo eine unwahrscheinliche Inspiration, insbesondere sein berühmtestes Werk – die Statue des David, der sich auf seinen legendären Kampf gegen Goliath vorbereitet. Seit ihrer Fertigstellung im Jahr 1504 gilt sie mit ihrer Höhe von 5,17 Metern als wichtigste jemals geschaffene Skulptur.

  Also, ich bin kein Künstler und auch kein Kunstkenner und nicht im Entferntesten qualifiziert, um dir zu erklären, warum das eine so legendäre Arbeit ist. Ich kann mich gar nicht erinnern, wann ich das letzte Mal einen Pinsel in die Hand genommen habe, und falls ich versuchen würde, irgendwas mit einem Meißel zu gestalten, hätten wir echt ein Problem. Aber seit ich die Geschichte gehört habe, wie Michelangelo den David schuf, bin ich der Meinung, dass dies eine der besten Illustrationen davon ist, wie Erfolg erzielt wird.

  Da dieses Kunstwerk die Zeit überdauert hat, ebenso wie der Name ihres Erschaffers, nimmst du vielleicht an, dass David schon immer für etwas Großes bestimmt war.

  Die wahre Geschichte ist nicht nur eine andere, sondern auch viel interessanter. Als Michelangelo 1501 zum ersten Mal den Meißel an einen Steinblock setzte, existierte die Idee zu dieser Statue schon länger, als er auf der Welt war. Er war 26, und die Skulptur war bereits 1408 erstmals erörtert worden. Ein anderer Bildhauer hatte 1464 daran zu arbeiten begonnen, und dann versuchte es 1476 noch ein anderer, im Jahr nach Michelangelos Geburt. Beide gaben auf, denn sie bescheinigten dem gigantischen Marmorblock, aus dem David schließlich gehauen werden würde, eine unzulängliche Qualität. Die großartigste Skulptur der Welt verbarg sich in diesem Stein, doch jene Bildhauer konnten sie nicht finden.

  Ein Vierteljahrhundert lang stand der riesige Steinklotz da und wartete – zu teuer, um ihn zu entsorgen, aber anscheinend zu unvollkommen, um behauen zu werden. Und dann kam Michelangelo. Drei Jahre lang arbeitete er auf seine eigene, mühevolle Weise: verborgen, ohne jemanden die Arbeit ansehen zu lassen, aß er nur wenig und schlief in seiner Kleidung.

  Ich frage mich manchmal, ob Michelangelo während dieser langen Tage, an denen er mit seinem Meistwerk im Dunkeln eingesperrt war, sich darüber im Klaren war, dass er etwas so Besonderes schuf. Hätte er sich vorstellen können, dass die Welt ein halbes Jahrtausend später seine Skulptur immer noch bewunderte und darüber sprach? Das werden wir wohl nie herausfinden. Was wir jedoch wissen, ist, wie absurd sich das für jeden anderen angehört hätte – selbst für uns heute klingt das ja ehrlich gesagt total unwahrscheinlich, obwohl wir wissen, wie die Dinge sich entwickelt haben.

  Darum liebe ich die Geschichte, wie Michelangelo den David schuf, fast so sehr, wie ich die Arbeit selbst bewundere. Sie ist ein brillantes und wunderschönes Beispiel dafür, wie die Dinge sich entgegen der Erwartungen der meisten ganz anders entwickeln können. Wie das, was die Leute als gesunden Menschenverstand bezeichnen, so falschliegen kann. Wie Außergewöhnliches geschehen kann, wenn Leute an ihre Zielsetzung glauben und sie bis zum Ende durchziehen.

  Ich erzähle dir nicht von Michelangelo, damit du irgendeine hochfliegende Lektion aus seiner Skulptur ziehst oder um mich durch besondere Kultiviertheit hervorzutun. Sondern weil er uns etwas sehr Einfaches und Greifbares vermittelt: Selbst für eins der größten Genies, die je gelebt haben, reichte Talent allein nicht aus. Was ihn zu etwas Besonderem machte, war seine Bereitschaft, weiterzumachen. Drei Jahre lang mit wenig Essen und Schlaf weiterzuarbeiten, abgeschottet in einem dunklen Zimmer, an einer Aufgabe arbeitend, die erfahrenere Bildhauer für unmöglich erklärt hatten. Beharrlich zu sein.

  In künstlerischer Hinsicht ist wohl keiner von uns in der Lage, zu tun, was er getan hat. Doch wir alle können der grundlegenden Fähigkeit nacheifern, die es ihm ermöglichte, den David zu schaffen. Wir alle können entschlossen sein. Wir alle können weitermachen. Wir alle können lernen, die Bedenkenträger mit ihren Warnungen und ihrem »gesunden Menschenverstand« auszublenden. Das ist Beharrlichkeit, eine der wichtigsten menschlichen Fähigkeiten, eine der einfachsten und traurigerweise eine, die den meisten fehlt. Jeder kann sie nutzen, doch allzu viele tun es nicht oder haben ihre Bedeutung nicht vollständig erfasst.

  Darum widmet sich dieser nächste Teil der Entschlossenheit: Wie man weitermacht, selbst wenn sich alles gegen uns verschworen zu haben scheint und es so viel einfacher wäre, aufzugeben. Das ist der leichte Teil, der paradoxerweise auch der wirklich schwere Teil ist. Viel zu viele Menschen geben auf, zum falschen Zeitpunkt und aus den falschen Gründen. In diesem Kapitel zeige ich dir, wie du ihr Schicksal umgehen, Beharrlichkeit lernen und deinen Traum am Leben erhalten kannst, bis er endlich in Reichweite ist.

  Reine Beharrlichkeit

  Ich erinnere mich noch an eins der ersten Dinge, die ich tat, nachdem Helen und ich Fluid gegründet hatten. Ich setzte mich hin und schrieb eine Liste. Darauf standen 50 Namen: alle großen, glitzernden in Hongkong aktiven Marken, für die ich gern arbeiten wollte. Es war meine Bucket List der Traumkunden. Für eine vollkommen neue Agentur ohne jede Erfolgsbilanz war das eine geradezu wahnwitzig hohe Messlatte.

  In unserem ersten Geschäftsmonat kontaktierte ich jeden einzelnen dieser Namen. Die meisten antworteten nicht einmal, kein Einziger willigte in ein Treffen ein. Es war ein schlechter Start und ich hätte damals beschließen können, dass ich zu ehrgeizig gewesen war. Aber ich zerriss meine Liste nicht. Ich kontaktierte diese Unternehmen weiterhin, und wenn ich von einer Person keine Antwort bekam, probierte ich es mit einer anderen. Wenn jemand sich auf mich einließ, hielt ich den Kontakt aufrecht, sei es durch eine Weihnachtskarte, einen Artikel, den er vielleicht gern lesen würde, oder durch Überlegungen zu einem Aspekt seines Unternehmens, der mit unserer Arbeit zu tun hatte.

  Das Ziel des Ganzen war, sichtbar und im Gedächtnis zu bleiben. Das Schlimmste, was dir in egal welchem Geschäft passieren kann, ist, vergessen zu werden. Bleibst du dagegen verfügbar, stehst du auf jemandes Liste ganz oben, wenn der Augenblick kommt, da er aktiv kaufen will, was du zu verkaufen hast. Bei meinem Vorgehen ging es auch um Wertschöpfung: nicht dieselben Leute Woche für Woche mit dem immer gleichen Angebot zu nerven, sondern ihnen etwas anderes, etwas Nützliches zu bieten und dafür um keine Gegenleistung zu bitten. Wenn du das fortgesetzt tust, verschaffst du dir die beste Chance, dass ein Nein sich in ein Ja verwandelt.

  So war es auch bei Fluid. Innerhalb des ersten Jahres hatte ich etliche der Namen auf dieser Liste als Kunden gewonnen. Nach neun Jahren hatten wir mit jedem Einzelnen davon gearbeitet. Einige entwickelten sich zu langfristigen Kontakten, andere waren relativ kleine Projekte, aber alle hatten vorher nie von Fluid gehört und entschieden sich dann, mit uns zu arbeiten. Das passierte nur durch Beharrlichkeit. Indem wir die Türen zu einer oder zwei bekannten Marken aufgestoßen hatten, konnten wir weitere anlocken. Unser Profil wuchs und unsere Marke etablierte sich. Es war natürlich von Vorteil, dass wir gute Arbeit leisteten, aber das Produkt oder die Dienstleistung allein reichen nie aus. Du musst sie auch verkaufen, um erfolgreich zu sein, und dazu musst du einfach hartnäckig sein.

  Das ist eine Lektion, die jeder rasch lernt, der vom Verkaufen lebt. Du hast keinen Erfolg, wenn du bereit bist, ein Nein zu akzep­tieren oder hinzunehmen, dass jemand dich ignoriert. Die besten Verkäufer geben nicht auf, weil jemand ihren Pitch abgelehnt hat. Wenn sie glauben, dass noch eine Chance besteht, vielleicht zu einem späteren Zeitpunkt mit einem leicht veränderten Angebot, bleiben sie dran, bis sie den richtigen Moment und den richtigen Pitch gefunden haben, um diese Person zu einem Ja zu bringen.

  Als jemand, der 30 Jahre lang hauptsächlich im Verkauf gearbeitet und unzählige Vertreter eingestellt und entlassen hat, weiß ich, dass der Unterschied zwischen denen, die es bringen, und denen, die es nicht tun, die Beharrlichkeit ist. Mittelmäßige Verkäufer fassen noch ein paarmal nach und geben dann auf, sofern sich die Tür nicht für sie öffnet. Echte Spitzenleister dagegen finden eine Möglichkeit, das Gespräch und die Zusammenarbeit aufrechtzuerhalten. Sie bombardieren ihr Ziel nicht mit endlosen ungebetenen Nachrichten, die es wahrscheinlich nerven. Vielmehr versuchen sie, relevant zu bleiben, dem potenziellen Kunden ihre Existenz ins Gedächtnis zu rufen und irgendeine Art der Beziehung zu schaffen, egal wie flüchtig. Ihre Hartnäckigkeit zeigt sich in vielem, das kein Verkaufsangebot ist, bis der Moment kommt, an dem sie dieser Person etwas verkaufen können. Einfach gesagt, sie bleiben im Spiel, und das gibt ihnen die Chance, es zu gewinnen. Die meisten Unternehmen sind auf irgendeiner Ebene Beharrlichkeitsspiele: Du musst lange genug überleben, um dir die Chance auf einen lebensverändernden Abschluss zu verschaffen. Und das Überleben klappt nur, wenn du die Zähne zusammenbeißt und beschließt, weiterzumachen.

  Warum ist es die Hartnäckigkeit, etwas so Simples, die die Gewinner von den Verlierern unterscheidet? Das muss doch eine unbefriedigende Antwort sein: Sicherlich hat die Trennlinie mehr mit Qualifikationen, Persönlichkeit oder Erfahrung zu tun? Ich kann dir versichern, dass dem nicht so ist. Müsste ich mich entscheiden, entweder eine qualifizierte oder eine hartnäckige Person einzustellen, so würde ich immer die Letztere wählen, und zwar aus einem ganz einfachen Grund: Wenn du beharrlich bist, lässt dich das erfolgreich werden. Wenn du lange genug dranbleibst, dir selbst genügend Gelegenheiten gibst, den Abschluss zu machen, und für die richtigen Leute verfügbar bleibst, dann werden die Dinge sich zu deinen Gunsten fügen. Einer von denen, bei denen du beharrlich geblieben bist, wird brauchen, was du verkaufst. Der Hartnäckige wird etwas erreichen, das der Qualifizierte für unmöglich gehalten hat, einfach weil er sich mehr Gelegenheiten zum Erfolg eingeräumt hat.

  Die Leute reden über Glück und Unglück im Geschäftsleben, als wären das völlig willkürliche Ereignisse außerhalb ihrer Kontrolle. Die Wahrheit ist jedoch, dass du das Glück knacken und die Chancen zu deinen Gunsten erhöhen kannst, aber nur, wenn du dranbleibst. Wenn du dir immer wieder eine Chance gibst, belohnt die Welt dich mit weiteren Gelegenheiten. Was wir Glück nennen und auf den Zufall oder auf höhere Mächte schieben, ist oft nichts weiter als langweilige Mathematik. Du warst sichtbarer für die Leute, die dein Produkt oder deine Dienstleistung anfordern, deshalb hattest du »mehr Glück« als der andere, der aufgegeben hat, als die Leute nicht mehr mit ihm redeten. In dieser Situation besteht dein tatsächliches Glück darin, dass all die anderen, die in deinem Bereich mit dir konkurrieren, es nicht so intensiv versucht haben wie du. Sie haben nicht so lange durchgehalten und waren nicht vom selben Gefühl der Zielorientierung motiviert.

  Beharrlichkeit ist ein Vorteil im Geschäftlichen und im Privaten, denn die meisten Menschen legen sie nicht an den Tag (daher würde ich immer den Hartnäckigen einstellen, auf Grundlage dessen, dass ich ihm die Qualifikation vermitteln kann). Wenn du beharrlich in der Führung deines Unternehmens und im Verfolgen deines Traums bist, unterscheidet dich das von den meisten Menschen, die dasselbe versuchen. Über kurz oder lang hast du mehr Glück als alle, die du kennst.

  Beharrlichkeit unter widrigen Umständen

  Während ich dies schreibe, gibt es neun Unternehmen auf der Welt, die mehr als eine Billion Dollar wert sind. Sieben davon haben ihren Sitz in den Vereinigten Staaten. Und zwei davon wären innerhalb eines Jahres beinahe bankrottgegangen.

  Der bekanntere Fall ist Apple, und das war ungefähr zehn Jahre ehe das Unternehmen die Welt (und sein eigenes Glück) durch die Einführung des iPhones veränderte. Eine Reihe von Produkteinführungen war gescheitert, der kultige Gründer Steve Jobs wurde immer noch vom Unternehmen aufs Abstellgleis gestellt und das Unternehmen hatte in zwölf aufeinanderfolgenden Jahren Verluste gemacht. Es verlor 1997 eine Milliarde Dollar, ein Betrag, den es heute in der Zeit verdient, die Tim Cook braucht, um sich an der Nase zu kratzen, aber damals war das mehr als ein Drittel des gesamten Marktwertes der Firma. Um es deutlich zu sagen: Sie waren dabei, pleitezugehen.

  Was dann passierte, ist zu einer bekannten Geschichte geworden. Jobs kehrte zurück, eine Partnerschaft mit Microsoft half, das Unternehmen zu retten, und binnen eines Jahres hatte Apple das erste einer Reihe innovativer Produkte auf den Markt gebracht – den iMac –, welche die Marke zu dem Giganten machen sollten, als den wir sie heute kennen.

  In den Jahren bevor Jobs Apple wieder Leben einhauchte, war noch ein weiteres Mitglied des heutigen Billionen-Dollar-Clubs sehr nahe am Rande des Abgrunds gewandelt. Das war Nvidia, ein kleiner Fisch im Vergleich zu dem Unternehmen, das in den 1980er-Jahren den Aufstieg des Personal Computer mitgeprägt hatte. Fast keiner kannte diese Leute. Es würde sehr lange dauern, ehe die Firma zu einer weithin geläufigen Marke wurde, die als Synonym für den KI-Boom gilt.

  Damals im Jahr 1996 versuchte Nvidia, im Markt für Grafikverarbeitung Fuß zu fassen. Sie entwickelten Chips für Spielkonsolen und beschlossen, vom Standardmodell abzuweichen, um sich einen Vorteil zu verschaffen – was es Spieldesignern ermöglichte, mit vierseitigen statt mit dreiseitigen Pixeln zu arbeiten. Es funktionierte nicht. Softwareanbieter wie Microsoft wollten nur die Standardvorlage unterstützen, und Nvidias erste Markteinführung war eine Katastrophe. Hinterher war die Firma knapp bei Kasse und wusste, dass das nächste Produkt ein Erfolg sein musste, wenn sie der Insolvenz entgehen wollte. Als es auf den Markt kam, hatte Nvidia gerade mal genug Guthaben auf der Bank, um seine Mitarbeiter noch für einen weiteren Monat zu bezahlen. Nvidia hatte Mikrochips zu verkaufen, war aber nicht ganz sicher, ob sie funktionieren würden. »Das war fifty-fifty«, erzählte der Gründer Jensen Huang dem New Yorker 2023 in einem Interview über die Erfolgsaussichten des Produkts, »aber wir standen sowieso kurz vor dem Aus.«10 Der Einsatz zahlte sich aus. Binnen vier Monaten wurden eine Million Chips verkauft. Ein Unternehmen war gerettet und eine Billionen-Dollar-Erfolgsstory geboren worden.

  Das ist eine tolle Geschichte, die zeigt, das selbst die berühmtesten Firmen der Welt der Katastrophe schon mal ins Auge gesehen haben und in schwierigen Zeiten hartnäckig bleiben mussten, um Erfolg zu haben. Genauso wichtig ist, dass Jensen Huang das nahende Desaster nicht unter den Teppich zu kehren versuchte. Er schwelgte in der Erinnerung an diese Notzeit und machte sie zum Kern der Unternehmensidentität. Den Satz »Unsere Firma steht 30 Tage vor dem Aus« machte er zu einem zentralen Bestandteil seiner Präsentationen und einem regelrechten Schlachtruf, auch noch lange nachdem er aufgehört hatte, den Tatsachen zu entsprechen.

  Als das Unternehmen wuchs und erfolgreicher wurde, wollte er nicht, dass die Beschäftigten das Gefühl der Dringlichkeit verloren, das es in seinen schwierigsten Momenten geprägt hatte. Beharrlichkeit unter widrigen Umständen hatte die Firma nicht nur aus der Klemme befreit; sie war auch die Eigenschaft, die seine Zukunft gewährleisteten.

  An anderer Stelle sprach Huang über seine Überzeugung, dass der Notfall einer der großartigsten Lehrer ist und dass Menschen, die lernen, ihn zu überstehen, im Leben erfolgreich sind. »Menschen mit sehr hohen Erwartungen haben eine sehr geringe Resilienz. Leider spielt Resilienz für den Erfolg eine wichtige Rolle. Ich weiß nicht, wie ich sie euch beibringen soll, ich kann nur hoffen, dass euch schwere Zeiten widerfahren.«11

  Das sagte er vor Studenten der Stanford University und er wollte damit ausdrücken, dass ihre Intelligenz, ihre tollen Noten und ihre Netzwerke im Leben nicht ausreichen würden. Sie mussten auch die Resilienz pflegen, die nur dadurch entsteht, dass man hinfällt und wieder aufsteht. Dass man lernt, was Scheitern bedeutet, und einen andere Weg findet. Dass das Leben einen lehrt, was es wirklich bedeutet, hartnäckig zu sein. Dies war die Geschichte seines Lebens, und so hat er eins der erfolgreichsten Unternehmen der Welt geschaffen. Bei der Veranstaltung in Stanford sagte er auch: »Bis heute nutze ich die Begriffe ›Schmerz‹ und ›Leid‹ innerhalb unserer Firma mit Freuden … [Ich sage,] oh Mann, das wird eine Menge Schmerz und Leid verursachen. Und das meine ich auf positive Weise, denn man sollte trainieren [und] den Charakter seines Unternehmens weiterentwickeln … Charakter wird nicht von intelligenten Leuten geformt, sondern von Menschen, die gelitten haben.«

  Ich habe meine eigene Version dieser Redewendung, die ich manchmal verwende, um mich selbst zu motivieren: Wenn du aufhörst, stirbt jemand. Das ist das erforderliche Maß an Entschlossenheit, um erfolgreich zu sein, wenn du mit so vielen Schwierigkeiten zu kämpfen hast. Bist du nicht wirklich beharrlich, stehst du am Ende vor einem Problem, das zu groß scheint, um überwunden zu werden. Du wirst aufgeben. In echten Notlagen wird deine Hartnäckigkeit auf die Probe gestellt und du erfährst, ob du die Bedeutung des Wortes wirklich verstehst.

  Ich habe das schon unzählige Male erlebt. Menschen scheitern, packen ihr Zelt zusammen und erzählen der Welt dann eine Geschichte. Sie sagen, die Finanzkrise ist passiert, eine Pandemie ist passiert, ein unaufhaltsamer und viel reicherer Mitbewerber ist auf den Plan getreten, Google oder Meta haben die Algorithmen verändert und ihr Geschäftsmodell kaputtgemacht. Sie sagen, es war unvermeidbar, und es ließ sich nichts dagegen machen. Sie sagen, es war Pech.

  Manchmal haben sie recht, aber in den meisten Fällen ist das eine unwahre Geschichte, damit sie sich besser fühlen. Sie mussten nicht scheitern und ihr Unternehmen musste nicht pleitegehen. Es hätte eine andere Möglichkeit gegeben, wenn sie näher hingeschaut oder sich mehr bemüht hätten. Es ist nicht nett, das zu sagen, aber diese Leute haben aufgegeben. Der Druck wurde zu hoch, und sie sind abgehauen. Sie waren gefordert, ihr Geschäftsmodell neu zu erfinden, starke Einschränkungen beim Personal vorzunehmen oder etwas zu tun, was sie für unter ihrer Würde hielten, und sie haben entschieden, dass sie das nicht tun konnten oder würden. Sie haben entschieden, dass Beharrlichkeit ihnen zu schwer war und dass sie lieber aufgeben wollten. Sie blieben nicht lang genug bei der Stange, um Glück zu haben, und machten Unglück dann für ihr Versagen verantwortlich.

  Ich habe das so unverblümt formuliert, weil meine unternehmerische Erfahrung gezeigt hat, dass es wirklich so einfach sein kann. Wenn es richtig schwierig wird, und das wird es immer, gabelt sich der eine Weg, auf dem dein Geschäft bisher verlaufen ist, in zwei. Entweder gibst du auf oder du gehst durch die Hölle, um weiterzumachen. Du stehst vor der Entscheidung, ob du beharrlich bleibst oder nicht.

  Es ist nicht einfach und es gibt keine Erfolgsgarantie, wenn du den zweiten Weg wählst. Ich erinnere mich noch, wie elend ich mich 2007 fühlte, als unser größter Kunde, eine renommierte Bank, uns anrief und sagte, sie würden die Zahlungen an ihre Zulieferer für 90 Tage aussetzen. Sie schuldeten uns einen siebenstelligen Betrag, auf den wir uns verlassen hatten, um die Gehälter bezahlen zu können. Wochenlang fühlte ich mich krank, konnte nicht schlafen und dachte tagtäglich über den Zusammenbruch des Unternehmens nach. Ich glaube, ein Teil von mir wollte ihn sogar, damit der Druck von mir genommen würde. Aber wir waren schon so weit gekommen, hatten so viel geschafft, und ich wusste, dies war das Unternehmen, das mein und Helens Leben verändern würde, wenn wir es zur Vollendung bringen konnten. Ich hatte noch genug von dem mittellosen 15-Jährigen in mir, um nicht aufzugeben. Also machten wir weiter, und wie oben bereits erwähnt, überlebten wir durch eine Kombination aus Schwimmen gegen die Strömung und dem Glück, dass der Markt sich schneller erholte, als die meisten gedacht hatten (ein gutes Beispiel, dass du eine Chance auf Glück hast, wenn du lange genug durchhältst). Bis unser großer Kunden uns endlich bezahlte, hatten wir bereits neue Aufträge an Land gezogen und waren für unser Überleben nicht mehr auf das Geld angewiesen.

  Das Interessante ist: Wäre es 2007 mit Fluid vorbei gewesen, dann hätte ich mit Sicherheit diesen einen großen Kunden dafür verantwortlich gemacht, der uns hatte hängen lassen. Ich hätte gesagt, man könne ja nicht damit rechnen, dass einem die größte Rechnung, die man je ausgestellt hat, nicht überwiesen wird. Und ich hätte falschgelegen. Es wäre eine Schutzbehauptung gewesen, die die Tatsache ignorierte, dass ich unsere allzu große Abhängigkeit von einem einzigen Kunden zugelassen hatte. Und es wäre ein falsches Narrativ gewesen, denn das Scheitern wäre nicht das Ergebnis von Pech oder auch nur schlechter unternehmerischer Planung gewesen, sondern von mangelnder Beharrlichkeit.

  Es gibt zweierlei, was man hierbei begreifen muss. Erstens: Notsituationen werden dir und deinem Unternehmen begegnen, egal, was du machst, und es wird große Hartnäckigkeit nötig sein, um da wieder herauszukommen. Und zweitens: Wenn du hartnäckig bist, ist der Lohn dafür mehr als nur das bloße Überleben. Diese Erfahrung wird dich auch prägen, und du wirst gestärkt daraus hervorgehen. Infolgedessen wird die nächste schwierige Lage dich nicht überraschen – seien es unerwartete Kosten, ein Versagen deiner Lieferkette, ein albtraumhafter Kunde oder göttliche Fügung. Du bist dafür bereit.

  Beharrlichkeit ist nötig, um den Schwierigkeiten zu begegnen, mit denen jedes Unternehmen konfrontiert wird, und deine Beharrlichkeit – sowohl die individuelle als auch die kollektive – verstärkt sich durch Notsituationen. Das ist ein weiterer Muskel, den du entwickeln kannst. Darum ist die Fähigkeit des Weitermachens so wichtig. Sie lässt dich das Problem von heute überwinden und macht dich stärker, um dem nächsten zu begegnen. Sie ist die Garantie dafür, dass deine Firma überlebt und wächst.

  So seltsam es sich auch anhören mag, du wirst lernen, diese Momente zu lieben. Dieses mulmige Gefühl im Bauch ist eine Erinnerung daran, dass du so was schon früher geschafft hast und es wieder schaffen wirst. Dein Unternehmen wird überleben, wenn das für dich wirklich unerlässlich ist. Du wirst einen Weg finden. Dein Traum wird fortdauern.

  Umkehren und weitermachen

  Wenn ich so auf der Wichtigkeit des Beharrens und der Notwendigkeit des Weitermachens herumreite, möchte ich, dass du eine wichtige Nuance begreifst. Ich fürchte, du könntest annehmen, dieses ganze Gerede von Hartnäckigkeit höre sich verdächtig ähnlich an wie das alte Klischee von der fleißigen Arbeit. Aber das ist etwas anderes.

  Mit Hartnäckigkeit meine ich nicht, dass du stur immer weiter in dieselbe Richtung marschieren sollst, egal, was passiert. Dieses Spiel wird nicht von denen gewonnen, die am fleißigsten arbeiten, sondern von denen, die am klügsten arbeiten. Von Menschen, deren Beharrlichkeit von einem Ziel geleitet und einem Traum bestimmt wird. Beharrlichkeit hat mit Instinkt zu tun, aber auch mit Grips – es geht um das Ermitteln einer Route, die dir die besten Chancen auf Überleben und langfristigen Erfolg einräumt. Oft unterscheidet sich das von dem, was dich bis hierhin gebracht hat.

  Die wahre Bedeutung von Beharrlichkeit ist, weiterzumachen und dich dabei fortzuentwickeln. Egal, was für eine Art von Unternehmen du führst, die Welt ringsherum verändert sich fortwährend, und du musst dich mit ihr ändern. Du kannst nicht davon ausgehen, dass etwas, das dich erfolgreich gemacht hat, immer weiterfunktioniert. Du musst mit der Zeit gehen und dich anpassen. Du musst beweglich sein. Ein entscheidender Teil der Beharrlichkeit ist, zu lernen, wann und wie man umkehrt.

  Es hat seine Gründe, dass einige der berühmtesten Produkte der Welt als das eine begonnen haben und für etwas anderes berühmt wurden. Das allgegenwärtige Material, das wir als Luftpolsterfolie kennen, wurde ursprünglich gar nicht zum Verpacken entwickelt: Seine Erfinder wollten eine Tapete schaffen und versuchten dann, ihr Produkt zur Isolierung von Gewächshäusern zu verwenden. Erst nach ein paar Jahren entdeckten sie die breite Anwendung, als IBM anfing, es zum Verpacken seiner riesigen Zentralrechner zu verwenden, ehe sie an die Kunden versandt wurden.

  Viel später, im Jahr 2010, entwickelten zwei Entrepreneure eine App namens Burbn, mit der man seinen Standort aufzeichnen, Verabredungen mit Freunden an bestimmten Orten treffen und Fotos teilen konnte. Sie war kompliziert, erfolglos, und ich bin beinahe sicher, dass du noch nie davon gehört hast.

  Die Gründer von Burbn erkannten bald, dass die meisten ihrer Nutzer zwar die Kernfunktionen der App nicht verwendeten, sehr wohl aber die zum Teilen von Fotos. Daher verschlankten sie ihre Pläne, nahmen eine unternehmerische Richtungsänderung vor und schufen eine geradlinigere Foto-App. Sie nannten sie Instagram.

  Das sind nur zwei Beispiele für Unternehmen, die erfolgreich wurden, weil sie durchhielten, bis sie beim richtigen Geschäftsmodell landeten. Es ist die Geschichte von viel mehr bekannten Marken, als du annehmen würdest: Starbucks verkaufte ursprünglich Bohnenkaffee für die häusliche Zubereitung, Netflix versandte DVDs per Post, YouTube diente der Partnersuche. Hätten sie auf stumpfe Weise beharrt, wären all diese weithin bekannten Namen längst in Vergessenheit geraten. Doch indem sie durch Richtungswechsel beharrlich blieben und dabei das Geschäftsmodell erarbeiteten, das die meisten Kunden wirklich wollten, wurden sie zu einigen der erfolgreichsten Marken der Welt.

  Diese Art der Hartnäckigkeit kann in der Frühphase eines Unternehmens notwendig sein, wenn es noch nach seinem Ansatz sucht. Oder sie kann zu einem Zeitpunkt erfolgen, wenn das Geschäftsmodell sich etabliert hat, aber durch irgendein außergewöhnliches Ereignis zerschlagen wird. Das passierte uns bei Fluid 2003, als in Ostasien die SARS-Epidemie ausbrach. Es gehörte zu jenen durch die Luft übertragenen Viren, mit denen 2020 die gesamte Welt unerwünschte Bekanntschaft schloss, und sechs Monate lang hatte es dieselben Auswirkungen auf die Gesellschaft. In Hongkong wie in vielen anderen Teilen dieser Region kam das öffentliche Leben vorübergehend zum Erliegen. Dadurch verschwand auch einiges von unserem Umsatz über Nacht. Ein Großteil unserer Erträge war durch Markenarbeit erzielt worden, und plötzlich wurden keine Firmen mehr gegründet, keine Werbekampagnen durchgeführt und keine Marketingaktionen benötigt.

  Hätte man mir zu Beginn jenen Jahres gesagt, dass wir in Kürze unser Werbegeschäft tatsächlich komplett dichtmachen würden, dann hätte ich wohl einen Nervenzusammenbruch bekommen. Doch als es dann geschah, gab es Gelegenheiten zur Umkehr. Wie es in einem anderen Maßstab auch während der Corona-Zeit der Fall sein sollte, beschleunigte die Epidemie den Wechsel zu On­linegeschäften. Marken mit Verbraucherkontakt begannen, in ihr Online-Handelsgeschäft zu investieren. Wir stellten Leute ein, die entlassen worden waren und Fachkenntnisse in diesem Bereich hatten, und begannen, eine neue Vorgehensweise aufzubauen, um die verloren gegangene zu ersetzen. Als die Normalität zurückkehrte und damit unser Werbegeschäft, hatten wir einen ganz neuen Geschäftszweig, der aus der Not erwachsen war, uns jedoch auf lange Sicht stärker und breiter aufgestellt machte. Obwohl es mir damals nicht bewusst war, hatten wir im Zuge dessen auch so etwas wie ein Krisenhandbuch entwickelt, das sich als sehr nützlich erweisen sollte beim Bankencrash von 2007/2008, der unser Geschäft stark beeinträchtigte.

  Die Kehrtwende mag dir aufgezwungen werden, wie es bei Bars und Restaurants während der Corona-Zeit der Fall war, woraufhin etliche davon auf Lieferdienste und Essen zum Mitnehmen umstellten. Doch in vielen Fällen ist der Weg nicht so offensichtlich. Die Warnsignale sind nicht so laut und du könntest versucht sein, sie zu ignorieren. Vielleicht versicherst du dir selbst, dass alles gut wird, wenn du weitgehend so weitermachst wie bisher. »Diese interessante Technologie, in die andere investieren, klingt ganz schön teuer.« »Dieser neue Trend hört sich nach einer reinen Modeerscheinung an.« »Dieser neue Mitbewerber wird sich nicht lange halten können.« Das ist nicht Beharrlichkeit, sondern Stagnation. Es ist genau jene Selbstzufriedenheit, die Unternehmen ins Grab bringt.

  Deshalb sage ich: Um beharrlich zu sein, musst du auch kehrtmachen und wissen, wann du dein Unternehmen in neue Richtungen führen solltest, sei es nun zu neuen Gelegenheiten oder weg von einer hereindrohenden Gefahr. Bei Beharrlichkeit geht es ums Überleben, und Überlebende im unternehmerischen Bereich sind jene, die sich ständig anpassen und weiterentwickeln in einer dynamischen Welt, die niemals langsamer wird, damit du Schritt halten kannst.

  Im Gegensatz dazu sind gescheiterte Unternehmen sehr oft solche, die nicht durchhielten, wenn Beharrlichkeit am dringendsten gebraucht worden wäre. Wenn ich Blockbuster erwähne, den ehemals marktführenden Verleiher von Film-DVDs, wirst du dich vermutlich erinnern, dass sie am Aufstieg von Netflix gescheitert sind. Vielleicht kennst du auch die Geschichte, dass sie einmal die Chance ausschlugen, Netflix zu kaufen – die oft als eine der schlechtesten unternehmerischen Entscheidungen aller Zeiten beschrieben wird.

  Aufgrund dessen denken die meisten, ihr Scheitern sei auf einen Mangel an Innovation und Voraussicht zurückzuführen gewesen. Ein beweglicherer Mitbewerber mit einer klareren Perspektive der Zukunft hatte ihnen das Wasser abgegraben. Doch ganz so war es nicht. Tatsächlich behauptete Blockbuster sich Mitte der 2000er-Jahre gut gegen die Bedrohung durch Netflix. Es richtete einen eigenen Online-Abo-Service ein, der ebenso schnell wuchs wie sein jüngerer Rivale. Einer der Mitgründer von Netflix erinnerte sich später, dass Blockbuster ihnen ernsthafte Sorgen bereitet hätte, denn das Unternehmen konnte sich nicht nur auf einen Onlinevertrieb, sondern auch auf ein riesiges Netzwerk aus Ladenlokalen stützen und Netflix dadurch vernichten.12 Das hätte passieren können, und die Geschichte des Streaminggeschäfts wäre vielleicht ganz anders verlaufen. Aber dann geriet Blockbuster in Schwierigkeiten: Das Unternehmen war hoch verschuldet, seine großen Anteilseigner konnten sich nicht darüber einigen, in welche Richtung es sich entwickeln sollte, und am Ende entließen sie den CEO, der für den Kampf gegen Netflix verantwortlich gewesen war. Daraufhin schlief das Abonnementgeschäft ein, und innerhalb weniger Jahre ging das Unternehmen bankrott. Blockbuster verlor nicht, weil es die Zukunft nicht erkannte oder sie zu ignorieren versuchte. Es verlor aufgrund von mangelnder Beharrlichkeit. Die Komplikationen innerhalb und im Umfeld des Unternehmens führten dazu, dass es eine potenziell siegreiche Strategie zu früh aufgab. Es blieb nicht auf seinem Kurs, und das Geschäft überlebte nicht.

  Darum kommt es auf Beharrlichkeit an. Ohne sie wirst du unweigerlich über kurz oder lang scheitern. Hältst du dagegen durch, bis du Glück hast, unter widrigen Umständen voranzukommen lernst und die Notwendigkeit akzeptierst, das Drehbuch in regelmäßigen Abständen zu zerreißen, dann bestehen beste Aussichten, dass dein Unternehmen auf lange Sicht gedeiht.

  Und wenn es das tut, fragst du dich vielleicht: Was kommt als Nächstes? Möchte ich diese Firma in fünf, zehn oder fünfzehn Jahren immer noch führen? Ist das immer noch die lohnenswerteste Art, meine Zeit zu verbringen, und das beste verfügbare Mittel, um meinen Traum zu verwirklichen? Wir erreichen jetzt das Ende dieser Reise, wir müssen darüber nachdenken, wie ein gutes Finale (und der daraufhin folgende neue Anfang) aussehen wird. Wir müssen schauen, wie du deine Position im Laufe der Zeit entwickeln kannst, ob und wie du das Unternehmen verkaufst und wie du herausfindest, was danach passiert. Jedes Unternehmen hat eine natürliche Lebensdauer, und das gilt auch für die Rolle des Gründers in diesem Unternehmen. Du solltest das Ende genauso sorgfältig überdenken und planen wie den Anfang.


  
  13.

  Verkaufen und neu anfangen

  Niemals aufhören. Niemals aufgeben. Immer weitermachen.

  Diesen Ratschlag hörst du in der Businesswelt oft. Nach einem ganzen Kapitel, in dem ich über die Wichtigkeit der Beharrlichkeit gesprochen habe, nimmst du wahrscheinlich an, dass ich ihm zustimme. Mach ich aber nicht.

  Ich ziehe die Weisheit des Songs »The Gambler« von Kenny Rogers vor, in dem es heißt, dass es eine Zeit zum Weitermachen und eine Zeit zum Aufhören gibt.

  Jedes Unternehmen und jeder geschäftliche Weg haben eine natürliche Lebensdauer. Vielleicht führst du dieses Unternehmen nur sechs Monate oder ein Jahr, weil es dich lehrt, wie das geht, und dich all deine Fehler auf einmal machen lässt (bei mir war das die Gärtnerfirma, die ich mit 15 ins Leben gerufen habe). Oder du hast das Geschäft 20 Jahre lang geleitet und bist bereit, es für eine große Summe zu verkaufen, die dein Leben verändern wird. Oder deine Position hat sich, egal nach welchem Zeitraum, so sehr verändert, dass es ganz natürlich ist, den Betrieb an dein Führungsteam zu übergeben und dich auf deine sonstigen Verpflichtungen zu konzentrieren.

  Wie auch immer, Tatsache ist, dass der Moment kommen wird, da Aufhören die richtige Entscheidung für dich ist. Entweder weil das Geld zu verlockend ist, um es abzulehnen, oder weil du deine Zeit mit etwas anderem verbringen willst oder einfach weil du ausgebrannt bist und es dir keinen Spaß mehr macht. Unter den richtigen Umständen ist Aufhören super. Wirklich.

  Das ist etwas anderes als das, wovon ich im letzten Kapitel sprach, als es darum ging, nicht aufzugeben, wenn es schwierig wird. Das trifft zu, wenn du dich mitten in deiner Reise befindest: Wenn das Unternehmen einen entscheidenden Moment erreicht hat und du ums Überleben kämpfst. Jetzt aufzuhören, wäre aufgeben. Zur richtigen Zeit zu gehen dagegen, wenn du das Ende der Straße erreicht hast, ist einfach gesunder Menschenverstand. Wenn aufzuhören bedeutet, deinen Traum aufzugeben, dann geschieht es zum falschen Zeitpunkt; wenn aufhören es dir jedoch ermöglicht, den Traum auf neue oder bessere Art zu verfolgen, dann ist es vermutlich der richtige.

  Ich habe eine Weile gebraucht, um diese Lektion zu lernen, und es war meine Lebensgefährtin, die es mir beibrachte. Ich werde nie den Tag vergessen, an dem Helen plötzlich eine Kehrtwende machte und mir sagte, sie wolle Fluid verlassen. Wir waren so darauf konzentriert gewesen, das Unternehmen gemeinsam aufzubauen, in dem wir nun schon seit zehn Jahren mit gemeinsamen Kräften arbeiteten, dass mir nie in den Sinn gekommen war, wir könnten es nicht gemeinsam bis ans Ziel bringen. Ich war total überrumpelt, als Helen mir sagte, sie hätte die Nase voll und wollte sich zurückziehen: Sie war so ein organischer Bestandteil der Firma, dass ich sie mir ohne sie gar nicht vorstellen konnte. Wie bei einem kleinen Jungen war mein erstes Wort einfach nur: »Warum?«

  Ich schäme mich, zu gestehen, dass meine erste Reaktion auf Helens Entscheidung egoistisch war. Ich dachte hauptsächlich daran, wie schlimm das für mich war und wie schwer es sein würde, das Unternehmen ohne meine Lebens- und Geschäftspartnerin zu führen. Erst als der Schock etwas nachgelassen hatte und mir wieder einfiel, dass meine Frau unendlich viel klüger ist als ich, begann ich, es aus ihrer Perspektive zu betrachten. Helen hatte Fluid mit mir gegründet, als sie Anfang 20 gewesen war. In beruflicher Hinsicht war Grafikdesign alles gewesen, was sie konnte. Jetzt befand sie sich in einer anderen Phase ihres Lebens, sie hatte ihre Begeisterung für die Arbeit verloren und erkannt, dass es mehr geben konnte. Um es genau zu sagen, sie wollte Kinesiologin werden und sich auf eine Form der natürlichen ganzheitlichen Therapie spezialisieren, die zur körperlichen, emotionalen und geistigen Gesundheit beiträgt, etwas, das eine jahrelange Ausbildung erforderte. Je früher sie sich auf diesen Weg machte, umso besser.

  Zuerst verblüffte Helens Entscheidung mich. Doch bald begann ich, die Charakterstärke und Selbstreflektiertheit zu respektieren, die sie gebraucht hatte, um zu erkennen, dass sie mit dieser Lebensphase abgeschlossen hatte, und dann dementsprechend zu handeln. Mehr noch, nachdem einige Zeit vergangen war, wurde mir allmählich bewusst, dass ich es genauso empfand. Wie das bei vielen Entrepreneuren der Fall ist, hatte die Leidenschaft nachgelassen, die ich in den ersten Jahren der Unternehmensführung empfunden hatte. Es kam mir vor, als hätte ich alles schon mal gesehen, würde nichts Neues lernen und liefe Gefahr, in eine Tretmühle zu geraten, in der ich immer wieder dasselbe tat.

  Während die Welt der Marketing-Dienstleistungen mich zunehmend langweilte, begann ich mich gleichzeitig für andere Dinge zu interessieren und engagierte mich in der aufblühenden Hongkonger Start-up-Szene. Ich wollte Entrepreneure unterstützen und in Unternehmen investieren, statt meinen gesamten Fokus weiterhin auf ein einziges Geschäft auszurichten. Hätte ich zu diesem Zeitpunkt meinen Traum bereits gekannt (was nicht der Fall war), so wäre mir klar gewesen, dass ich mich weiterentwickelte und den Punkt erreicht hatte, an dem ich dafür ein neues Ventil brauchte.

  Ich hatte die klassische Midlife-Crisis des Entrepreneurs erreicht. Ich war dem Ende meiner Zeit mit dem Unternehmen näher als seinem Anfang, aber wusste zu diesem Zeitpunkt nicht, wann und wie ich aussteigen würde. Ich wusste nicht genau, welche Schritte ich in welcher Reihenfolge tun sollte.

  In den drei Jahren zwischen Helens Ausscheiden aus dem Unternehmen und seinem Verkauf machte ich einiges richtig und anderes falsch. Wir erreichten zwar das richtige Ende, aber nicht unbedingt auf dem effizientesten Weg. Mit dem Vorteil dieser Erfahrung möchte ich schließen, indem ich dir zeige, was zu tun ist, wenn du das Ende eines unternehmerischen Wegs erreicht hast. Wie trennt man sich von seiner eigenen Firma? Wann und wie sollte man verkaufen? Und wie hält man, nachdem das erledigt ist, den Traum lebendig?

  
  Wie man sich von seinem Unternehmen trennt

  Jeder Entrepreneur wird dir sagen, dass das Loslassen wehtut. Egal, wie groß oder wie klein, wie berühmt oder wie unbekannt es ist, das von dir geschaffene Unternehmen ist dein Baby. Du hast es ins Leben gerufen und genährt. Du hast es wachsen und Hindernisse bewältigen sehen. Für einige Zeit, vielleicht für lange Zeit, war das Geschäft dein Leben. Du hast fast alle deine wachen Stunden mit der Arbeit daran verbracht und seinen Bedürfnissen alles andere untergeordnet. Jedes Scheitern, jeden Rückschlag hast du persönlich genommen und alles in deiner Macht Stehende getan, um sie zu überwinden.

  Es hat seine Gründe, dass viele bekannte Gründer letztlich zu dem Unternehmen zurückgekehrt sind, das sie ins Leben gerufen haben. Steve Jobs kehrte zurück, um Apple zu retten, Howard Schultz hatte nicht nur ein, sondern sogar zwei Comebacks bei Starbucks, und Jack Dorsey unternahm bei der Führung von Twitter einen zweiten Anlauf. Als Alphabet (das Mutterunternehmen von Google) im Wettlauf um die KI nach der Einführung von ChatGPT (worin Microsoft investiert hatte) ins Hintertreffen geriet, sollen die Mitgründer Larry Page und Sergey Brin sich intensiver persönlich um die Geschäftsabläufe gekümmert haben als in den Jahren zuvor.

  Das zeigt, wie schwer es für einen Entrepreneur ist, sich aus einem von ihm gegründeten Unternehmen zurückzuziehen. Denn es ist eine Sache, die Kontrolle – in der Theorie – abzugeben. Eine andere ist es, tatsächlich zu akzeptieren, dass das Geschäft dir nicht mehr gehört, und dich demgemäß zu verhalten. Hier wird es schwierig, egal, ob du Mark Zuckerberg bist oder jemand mit einem kleinen Gärtnerbetrieb. Darum musst du verstehen, was es bedeutet, sich von seinem Unternehmen zu trennen, und wie man das gut macht.

  Das Wichtigste bei einer guten Trennung ist, sie zum richtigen Zeitpunkt zu vollziehen. Ich wusste, dass es für mich Zeit war, ein paar Jahre nachdem Helen diesen Entschluss für sich selbst getroffen hatte, weil ich mich gedanklich immer mehr mit anderen Dingen beschäftigte. Erinnerst du dich, wie ich sagte, du würdest deinen Traum als echt erkennen, weil du nicht aufhören könntest, darüber nachzudenken? Nachdem ich Fluid etwas über zehn Jahre geführt hatte, geschah das nicht mehr. Pitches bei potenziellen Neukunden betrachtete ich eher als Pflicht und nicht mehr als etwas Aufregendes und Spannendes. Ich hatte keine Motivation, mich hinzusetzen und eine neue Liste mit 50 tollen Kunden zu schreiben, die ich für uns gewinnen wollte. Das Feuer in mir, dieses Geschäft zu führen, flackerte nur noch schwach. Ich war bereit für die Trennung.

  Ich kann dir nicht genau sagen, wie sich das anfühlt, aber ich bin mir ganz sicher, du wirst es wissen. Unterbewusst rufen dein Körper und dein Hirn nach etwas anderem. Es mag ein bisschen dauern, bis du es dir eingestehst, aber du bist fertig damit. Du musst die Anzeichen für schwindende Leidenschaft und Motivation kennen und bemerken. Die bekommst du wieder, wenn du erneut beginnst und ein neues Instrument für deinen Traum findest, aber was dieses Geschäft angeht, so befindest du dich im Endspiel und solltest nicht versuchen, das vor dir selbst verborgen zu halten.

  Andererseits darfst du dich nicht zum Verlassen deines Unternehmens überreden lassen, ehe du bereit dafür bist. Es gibt Leute, die dich mit ihrem Sirenengesang einlullen werden – es ist ein guter Zeitpunkt zum Verkaufen; es wäre viel einfacher, wenn du einen professionellen Geschäftsführer einstellen würdest, um den Laden zu schmeißen; du kannst doch immer noch deine Anteile behalten und dir das Leben leichter machen. Wenn jemand dich überreden will, dein Unternehmen aufzugeben, hör nicht auf ihn. Falls du seinem Rat folgst, kann ich dir garantieren, dass du am Ende entweder die Entscheidung bereust oder versuchst, sie rückgängig zu machen, indem du das Geschäft wieder übernimmst. Trenn dich nicht, solange es in deiner Ehe noch Liebe gibt.

  Bist du jedoch bereit, weiterzuziehen, brauchst du einen Plan dafür. Sofern nicht irgendetwas richtig schiefgelaufen ist, ist das Aussteigen aus dem von dir gegründeten Unternehmen kein plötzlicher Prozess. Ob du einen Eigentumsanteil behalten oder ganz verkaufen willst, du musst so aussteigen, wie es sowohl für dich als auch für die Firma am besten ist. Sofern du sie nicht abwickeln willst, musst du Stabilität für die Beschäftigten gewährleisten und gleichzeitig ihren Kapitalwert maximieren (zu ihren und zu deinen Gunsten, denn da du meinem Rat gefolgt bist, hast du deinen Mitarbeitern Anteile gegeben).

  Der Versuch, dein Geschäft auf einen Schlag zu verlassen, ist ein bisschen so, als wolltest du dir über Nacht das Rauchen abgewöhnen. Weitaus besser ist ein allmähliches Ausschleichen, indem du deinen Einfluss verringerst, bis das Ganze ohne dich läuft. Ich rate zu einem stufenweisen Vorgehen. Gib einen Teil deiner täglichen Arbeit ab, such jemanden für die Führung aus, bring ihn auf den neuesten Stand und lass ihn dann in Ruhe. Und dann das Ganze erneut. Mach damit weiter, bis du nur noch ein Frühstücksdirektor bist, den man nötigenfalls rufen kann, der aber nicht mehr unverzichtbar ist. An diesem Punkt hast du die Trennung vollzogen: Du kannst entweder deinen Anteil verkaufen und die Verbindung vollständig kappen, oder du bleibst Inhaber, ziehst dich aber auf eine eher repräsentative Rolle zurück, in der du kaum mehr als eine Diplomatenfunktion hast und alljährlich an ein paar Vorstandssitzungen teilnimmst. Falls du beteiligt bleibst, versuch, eher weniger zu machen als mehr. Das ist nicht mehr deine Show und du musst wissen, wann es Zeit ist, die Bühne zu verlassen.

  So ist es im Großen und Ganzen auch bei Fluid gelaufen, wenn ich auch rückblickend betrachtet dabei eine Reihe von Fehlern gemacht habe. Ich behielt zu lange zu viel Verantwortung, und als ich beschloss, dass jemand mich ersetzen sollte, traf ich meine Wahl zunächst aus den falschen Gründen: nicht weil die Person die Erfahrung und das Wissen hatte, ein solches Unternehmen zu leiten, sondern weil ich sie kannte und mochte. Ich hielt länger an dieser Person fest, als ich es hätte tun sollen, und beharrte darauf, dass ich sie einarbeiten konnte, obwohl es zunehmend Anzeichen für das Gegenteil gab.

  Letztlich musste sie Hongkong aus familiären Gründen verlas­sen und ich bekam eine zweite Chance für meinen Ersatz. Diesmal stellte ich mir eine ganz klare Aufgabe: Ich wollte jemanden haben, der eine Führungsposition in einer anderen Agentur innehatte, aber nur wenige oder gar keine Anteile daran besaß (die ich wiederum anbot). Ich wollte einen absoluten Profi mit guter Leistungsbilanz, der nicht nur meine Arbeit übernehmen, sondern sie sogar besser machen und das Unternehmen auf die nächste Ebene bringen konnte. Ich machte acht Leute ausfindig und traf mich mit ihnen. Nachdem ich mit ihnen allen Kaffee getrunken hatte, wurde mir etwas klar: Jeder Einzelne würde Fluid besser führen, als ich es konnte. Ich wählte die beste Person aus, sie tat genau das, und binnen zwei Jahren hatten wir das Unternehmen für mehr Geld verkauft, als ich je erwartet hätte.

  Diese Erfahrung lehrte mich die letzte Lektion über die Trennung von einem selbst gegründeten Unternehmen: Du musst dein Ego außen vor lassen. Ein bisschen Selbstbewusstsein war vermutlich hilfreich beim Aufbau des Geschäfts: Wenn man fast nichts hat, muss man sich sagen, dass man toll ist, dass man den Abschluss macht und seinen Traum erreichen kann. Aber wenn man ein reifes Unternehmen leitet, kommt einem das Ego in die Quere und behindert einen. Denk stattdessen an die drei Regeln: Menschen ausbilden, Menschen vertrauen und dich selbst losreißen. Tritt einen Schritt zurück und akzeptiere, dass du jetzt eine andere Position hast. Bewundere die Aussicht auf das, was du geschaffen hast, aus der Entfernung. Und sollte dein Ego angekratzt sein, tröste dich mit dieser Tatsache: Indem du dich im Grunde selbst gefeuert hast, hast du es wesentlich einfacher gemacht, den nächsten Schritt zu gehen und deine Firma zu verkaufen.

  Dein Unternehmen verkaufen

  Sich auf die richtige Art und zum richtigen Zeitpunkt aus dem Geschäft zurückzuziehen, ist gut und schön. Aber ich höre dich schon sagen: Jetzt mal im Ernst, wie soll ich denn das verdammte Ding verkaufen?

  Also, es gibt eine ganz einfache Regel für den Verkauf von Unternehmen, und zwar diese: Versuche nicht, dein Unternehmen zu verkaufen. Das soll jetzt nicht witzig oder schlau sein. Aber wenn du das Äquivalent eines »Zu verkaufen«-Schilds vor deinem Büro aufstellst, geht der Preis augenblicklich in den Keller. Du hast dir selbst einen Nachteil verschafft. Jeder weiß, dass du verkaufen willst, und man muss kein Geschäftsexperte sein, um zu wissen, dass man einen guten Preis bekommen kann, wenn man von einem motivierten Verkäufer kauft.

  Die wirklich wertvollen Dinge im Leben sind jene, die wir haben wollen, aber nicht bekommen zu können glauben. Das muss auch für deine Firma zutreffen, wenn du sie vorteilhaft verkaufen willst: ein wertvolles Gut, das potenzielle Käufer für jenseits ihrer Reichweite halten. Statt ein motivierter Verkäufer zu sein, musst du motivierte Käufer schaffen.

  Aber wie verkaufst du nun ein Unternehmen, ohne so auszusehen, als versuchtest du, es zu verkaufen?

  Die einfache Antwort lautet, dass du Leute kennenlernen musst, die deine Firma womöglich kaufen könnten, Beziehungen mit ihnen aufbauen musst, Partnerschaften gründen musst, wo es relevant ist, und dann wartest du ab und schaust, was passiert.

  Bei Fluid hatte ich eine ziemlich genaue Vorstellung davon, wie das Endspiel für das Unternehmen aussehen sollte. Schon lange bevor ich jemanden einstellte, um in Vorbereitung auf den Verkauf die Position des CEO zu übernehmen, wusste ich, wer meiner Ansicht nach letztlich der Käufer unserer Firma sein würde. Es war eine der großen, globalen Werbeagenturen mit einer Niederlassung in Hongkong. Manchmal waren sie unsere Konkurrenten und dann wieder unsere Partner bei bestimmten Projekten, doch im Laufe der Zeit versuchte ich, die Beziehung immer freundschaftlicher zu gestalten. Ich baute den Partnerschaftsaspekt aus und stellte Beziehungen zu ihren wichtigsten Führungskräften her. Wenn wir irgendjemandem Fluid verkaufen würden, so dachte ich, dann würden es diese Leute sein.

  Ich lag total falsch. Dieses Geschäft stand überhaupt nie zur Debatte. Und als dann ein Verkaufsabschluss erfolgte, war ich davon völlig überrascht. Ich hätte nie gedacht, dass wir letztlich an PricewaterhouseCoopers (PwC) verkaufen würden, ein Consulting-Unternehmen, das vor allem im Bereich Buchhaltung verwurzelt war. Doch PwC versuchte wie viele der großen Consulting-Firmen zunehmend, sich mit dem Angebot von Kreativleistungen ein weiteres Geschäftsfeld zu erschließen. Sie hatten uns engagiert, um mit ihnen gemeinsam an etlichen Projekten zu arbeiten. Als wir öfter zusammenarbeiteten, beschlossen sie bald, dass es einfacher wäre, Fluid zu kaufen und zu einem Teil ihres eigenen Teams zu machen.

  Deshalb sage ich, dass du nicht nach einem Käufer für dein Unternehmen suchen solltest. Wenn du dich darauf konzentrierst, das Geschäft auszubauen und inner- wie außerhalb deiner Branche Netzwerke zu knüpfen, wirst du überrascht sein, wer alles an dir Interesse hat. Sorg für deine Sichtbarkeit, ohne explizit mitzuteilen, dass du Verkaufsabsichten hast. Vertraue darauf, dass die Leute mit eigenen Augen sehen, wie innovativ und anders deine Firma etwas macht und damit ihren Erfolg vorantreibt. Konzentriere dich darauf, so gut zu sein, dass die Konkurrenz dich nicht ignorieren oder übertreffen kann, dann haben sie gar keine andere Option, als dich aufzukaufen zu versuchen.

  Selbst dann musst du innehalten und dich vergewissern, was du tust. Die Tatsache, dass jemand ein Angebot auf den Tisch gelegt hat, bedeutet nicht, dass du verkaufen musst. Und du solltest nur dann verkaufen, wenn dieses Angebot bestimmte Bedingungen erfüllt: Wenn es gut für dich ist, weil du beschlossen hast, weiter­zuziehen, und es dir die Liquidität und die Gelegenheit dazu verschafft; wenn es gut ist für deine Beschäftigten, die du davon überzeugt hast, dich auf diesem Weg zu begleiten; und wenn es gut für das Unternehmen selbst ist und du sicher bist, dass die von dir mit so viel Liebe geschaffene Marke in gute Hände kommt.

  PwC war nicht das erste Unternehmen, das Fluid zu kaufen versuchte, und ihr Angebot war nicht das größte, das wir je erhalten haben. Aber ich wusste, es war das richtige Angebot, denn wir hatten mit ihnen zusammengearbeitet, sie respektierten unsere Zielsetzung, Kreativität und kreative Menschen zu fördern, und sie verpflichteten sich dazu, am Tag eins ihrer Geschäftsübernahme die Gehälter all unserer Mitarbeiter zu erhöhen. Dieses Geschäft war gut für die Mehrzahl der Shareholder von Fluid und gut für jeden, der seine Arbeit im Unternehmen fortsetzen wollte. Da musste man gar nicht lange nachdenken.

  Später verkaufte ich meine Investmentfirma Nest auf eine andere Art. Das war ein Management-Buy-out, bei dem der Vorstandsvorsitzende einen Deal schloss, um sie zu übernehmen. Dabei wirst du im Wesentlichen von der Führungsebene (oder in diesem Fall von einem davon) aus deinem eigenen Unternehmen herausgekauft, was eine gute Ausstiegsmethode sein kann, wenn die anderen Mitarbeiter das Geschäft ohne neuen Eigentümer fortführen wollen, und es kann die notwendigen Mittel einbringen, um deinen Anteil zu kaufen.

  Egal, wie du beim Verkauf deines Geschäfts vorgehst, mein Rat ist, dass du sicher sein solltest, was du willst. Auch wenn es damals ohne jeden Zweifel das Richtige war, bereue ich manchmal, dass ich Fluid verkauft habe. Ich weiß jetzt, dass es drei oder vier Jahre gedauert hat, um wieder an den Punkt zu gelangen, ein Geschäft und eine Belegschaft zu haben, mit denen ich die Arbeit tun kann, für die ich mich interessiere. In einer anderen Welt hätte ich Fluid behalten und es als Plattform benutzt, um alles zu tun, was ich jetzt mit HelpBnk tue.

  Doch in dieser Welt habe ich meine Firma verkauft und stand dann vor derselben Frage wie jeder ausgestiegene Entrepreneur: Was kommt als Nächstes? Was geschieht, wenn du einen Berg erklommen hast und sehr gut für deine Mühen belohnt wurdest? Wie fängst du von Neuem an und folgst weiter deinem Traum?

  Von Neuem anfangen

  Das allererste Unternehmen, das ich verkauft habe, brachte mir nicht viel Geld ein, aber es lehrte mich eine wichtige Lektion. Ich hatte es gegründet, als ich an der Rezeption eines Hotels arbeitete, meine letzte Tätigkeit in Großbritannien, ehe ich nach Hongkong umzog. Nur wenig später wurde deutlich, dass wir auf einer verpassten Chance saßen. Es war 1996, und wenn das Hotel ausgebucht war, sagten wir Leuten, die nach einem Zimmer fragten, dass wir ihnen nicht weiterhelfen könnten. Eines Abends wollte ich jemandem helfen, der wirklich in einer Notlage zu sein schien, deshalb rief ich bei einem anderen Hotel an und konnte vereinbaren, dass sie dort ein Zimmer bereitstellten. Bald entwickelte sich die Zusammenarbeit mit anderen Rezeptionisten zu einem Geschäft: Wir teilten alle überschüssigen Buchungsanfragen mithilfe unseres Schaltbretts auf Hotels mit freien Zimmern auf und erhielten dafür eine Kommission. Wir nannten es Accomodation Express.

  Das war Booking.com vor der Verbreitung des Internets, aber zu diesem Zeitpunkt meines Lebens hatte ich weder das Selbstvertrauen noch die Motivation, es weiter auszubauen. Am Ende verkaufte ich das Geschäft für wenig Geld, und das war der Punkt, an dem ich erfuhr, was als Nächstes passiert.

  Wenn du als Entrepreneur Geld verdient hast, und sei es auch nur wenig, stehen die Leute plötzlich Schlange, um dir zu sagen, was du damit anstellen sollst. Steck das Geld in ein Haus, sagen sie. Investiere in Aktien. Nutze es, um ein passives Einkommen zu erzielen. Viele Menschen, die selbst nie ein Unternehmen gegründet oder geführt haben, besitzen genügend Selbstbewusstsein, um anderen, die das getan haben, zu erzählen, wie sie ihr damit verdientes Geld ausgeben sollen.

  Mein Rat ist: Hör nicht auf sie. Lass dich nicht von der Finanzbranche einlullen, die dir erzählt, sie wüssten am besten, was du mit deinem Geld machen sollst. Hör nicht auf Leute, die dir sagen, wie toll es ist, frühzeitig in den Ruhestand zu gehen (ich glaube, der Ruhestand ist etwas für Menschen, die ihre Tätigkeit verabscheuen). Und akzeptiere nicht das Narrativ, dass deine beste oder wichtigste Arbeit jetzt hinter dir liegt. Ein gutes Beispiel dafür ist Tony Fadell, ein Entrepreneur, den ich für meinen Podcast interviewt habe. Als Mitarbeiter von Apple wurde er als »Vater des iPods« bekannt, weil er das Team leitete, das dieses Kultprodukt entwickelte. Später spielte er auch eine entscheidende Rolle bei der Schöpfung des iPhones. Im Anschluss daran hätten viele sich entschieden, ihr Geld für sich arbeiten zu lassen und am Strand zu liegen. Er dagegen verließ Apple, gründete ein eigenes Unternehmen für Smart-Home-Geräte, Nest Labs, und innerhalb von vier Jahren hatte er diese Firma für 3,2 Milliarden Dollar an Google verkauft.

  
  Also denk daran, dass du das Beste immer noch vor dir hast. Aber das heißt nicht, dass du irgendetwas überstürzen musst, und du solltest es auch locker angehen lassen. Wenn du dich jahrelang auf eine Sache fokussiert hast, kann es eine Weile dauern, den Tunnelblick abzulegen und wieder in allgemeineren Begriffen über dein Leben nachzudenken. Du weißt vielleicht nicht augenblicklich, was das nächste Unternehmen, das nächste Projekt oder die nächste Kampagne sein soll. Womöglich möchtest du dir ein bisschen Zeit nehmen, um es dir gut gehen zu lassen, was völlig in Ordnung ist, solange du akzeptierst, dass es nicht auf ewig ist, und bald werden dich Golf und Strand zu langweilen beginnen.

  Wie du wieder einsteigen willst, hängt davon ab, welche Phase du in deinem Leben und deiner Karriere erreicht hast. Wenn du jung bist und mit einem Geschäft gut Geld verdient hast, aber nicht genug, sodass du dir nie wieder finanzielle Sorgen machen müsstest, ist die Antwort recht einfach. Du musst in dich selbst investieren. Such dir das nächste Geschäft: jenes, das beim ersten Mal zu teuer oder zu kompliziert war, für das du jetzt jedoch das Kapital oder die Erfahrung besitzt. Geh das große Projekt an, das du immer irgendwo im Hinterkopf hattest. Mach große Sprünge, denn jetzt hast du die Mittel, die Erfahrungen und vermutlich die Kontakte dazu. Kehr zurück zu deinem Traum und deiner Zielsetzung und frage dich: Was wäre ihre größte und beste Artikulation? Was ist die ehrgeizigste Version?

  Falls du das nicht schon zuvor getan hast, solltest du außerdem reisen. Im Alter von 23 Jahren nach Hongkong zu gehen, hat mein Leben verändert. Es klingt vielleicht kitschig, aber es hat mir wirklich dabei geholfen, die Welt mit anderen Augen zu sehen und zu verstehen, dass der Ort, an dem ich aufgewachsen war, nur einer von Millionen war. Ich versichere dir, mehr von der Welt zu sehen, mehr unterschiedliche Menschen und Kulturen kennenzulernen, verändert die Art und Weise, wie du ein Geschäft aufbaust: Du verstehst, dass der Markt so viel größer und vielfältiger ist und die Chance so viel größer, als dir klar war.

  Wenn du nicht mehr so jung bist oder einen wirklich lebensverändernden Ertrag erzielt hast, ist es komplizierter. Der Lockruf des Strandes wird erheblich lauter sein. Aber die Sache ist: Dein Traum ist nicht verschwunden. Wenn du ehrgeizig und motiviert genug warst, ein erfolgreiches Unternehmen aufzubauen, bist du ziemlich sicher nicht so ein Mensch, der damit zufrieden ist, es zu verkaufen und in den Sonnenuntergang zu schlendern. Du weißt, du bist noch jung genug, und du hast immer noch einen Beitrag zu leisten. Du kannst etwas verändern, egal, auf welchem Gebiet du unterwegs bist. Vielleicht willst du aufs Ganze gehen und noch mal von der Pike auf ein neues Unternehmen gründen, oder du möchtest lieber Investor, Mentor oder Berater für andere Entrepreneure werden. Du könntest dieselbe Zielsetzung verfolgen, die dein ursprüngliches Geschäft vorangetrieben hat, nur durch ein Non-Profit- oder soziales Unternehmen, das du jetzt finanzieren kannst.

  Wenn du diesen Weg von Anfang an gegangen bist und auf der Grundlage eines Traums ein Geschäft aufgebaut hast, wirst du wahrscheinlich wissen, in welche Richtung du als Nächstes gehen willst. Du hast deine Kompasspunkte. Wenn du wie ich erst auf halbem Wege bemerkt hast, dass du die ganze Zeit einen Traum hattest, musst du vielleicht Anpassungen vornehmen. Was ich nach dem Verkauf herausfand, war, dass ich die ganze Zeit davon motiviert gewesen war, Menschen mit ihren Unternehmen zu helfen. Bei Fluid hatte ich das gegen Gebühr getan und bei Nest gegen Anteile. Jetzt hatte ich die Mittel, um es kostenlos zu machen. Das war die Grundlage für HelpBnk und alles, das damit einherging.

  Das ist die Sache mit Träumen und warum sie die Grundlage für dieses Buch darstellten. Du kannst dein Geschäft verkaufen, aber niemand kann dir jemals deinen Traum abkaufen. Der Traum dauert fort und bleibt so wichtig, wie er immer war. Und wenn du Geld verdient hast, bist du in einer besseren Position als je zuvor, ihn mit Ehrgeiz zu verfolgen. Der Traum kann größer und besser sein als zuvor. Ein Restaurant in deiner Heimatstadt könnte zu einer Kette werden, die die ganze Welt umspannt. Die Mission hinter deinem erfolgreichen Unternehmen könnte zum zentralen Punkt einer breiter angelegten Kampagne sein, die du durchführst oder finanzierst. Deine Karriere als Filmemacher, Architekt oder Autor könnte sich dahin entwickeln, dass du anderen hilfst, denselben Traum zu erreichen.

  Deshalb glaube ich, dass ich meinen Traum selbst mit fast 50 Jahren und über 30 hinter mir liegenden Berufsjahren erst zur Hälfte erreicht habe. Ich helfe anderen kostenlos, HelpBnk wächst und unsere Ideen finden Verbreitung, aber es gibt noch so viel zu tun. Ich bin immer noch motiviert von der Erinnerung daran, mit 15 obdachlos gewesen zu sein, als ich verzweifelt Hilfe brauchte und keine bekommen konnte. Ich wollte etwas schaffen, bei dem die Leute auf einen Button klicken und die benötigte Hilfe auf sinnvolle Weise bekommen konnten, weil so viele sich auf unsere Zielsetzung und die Philosophie #GiveWithoutTake verständigt haben, dass wir in der Lage sind, sie zur Verfügung zu stellen.

  Vielleicht klingt das für dich nach Luftschlössern, aber genau darum geht es bei einem ambitionierten Traum. Es ist ein so hoher Anspruch und ein so fernes Ziel, dass du immer weitermachen musst, um neue Wege zu finden, es zu erschließen und dich ihm weiter zu nähern. Es ist das Gegenmittel gegen Selbstzufriedenheit, Zynismus und die Vorstellung, dass die Welt zu groß und zu kompliziert ist, um darin etwas bewirken zu können. Ich werde mit meiner Arbeit nicht aufhören, solange es noch eine Person gibt, die von meiner Hilfe profitieren könnte und sie noch nicht erhält. Was in der Realität bedeutet: Ich mache weiter bis zum Umfallen, und dann können andere den Staffelstab übernehmen und die Mission fortführen.

  Darum habe ich einen so großen Teil dieses Buches darauf verwendet, über die Wichtigkeit des Traums zu sprechen und über die Notwendigkeit, dir die wirklich grundlegenden Fragen zu stellen: Was mache ich gern, was ist meine Zielsetzung, wie sieht Erfolg für mich aus, was ist mein Traum? Wenn du die Antworten auf diese Fragen herausfinden kannst, so früh wie möglich, dann tust du das Wichtigste, was du machen kannst, um dich für den Erfolg bereit zu machen. Du gibst allem, was du tust, in seinem Kern eine tiefere Bedeutung.

  Und auch wenn sich so vieles im Leben verändert, dies hier tut es nicht. Sicher, es kann sich weiterentwickeln: Dein Traum kann neue Dimensionen annehmen, deine Zielsetzung kann sich erweitern, du kannst eine andere Vorstellung von Erfolg bekommen, während du deinen Lebensweg gehst. Doch die Grundlagen dessen bleiben konstant. Was wirklich für uns zählt, wird auch weiterhin wichtig bleiben, egal, was sich ansonsten verändern mag. Der Traum bleibt bei dir, und im Verlauf deines Lebens wirst du neue Ventile dafür finden.

  Die Alternative ist, dich nach den Bedürfnissen und Prioritäten anderer zu richten: den Arbeitsplatz zu wechseln, weil ein Headhunter dich angerufen hat, um eine Provision zu bekommen; weiter die »Karriereleiter« hochzuklettern, weil du von den Erfolgsvorstellungen anderer beeinflusst bist; Risiken zu vermeiden, weil du mehr Angst vor dem Scheitern hast, als dass du die Möglichkeit des Erfolgs willkommen heißt.

  All das hinter dir zu lassen und das Leben nach deinen eigenen Bedingungen zu führen, ist eine der befreiendsten und machtvollsten Entscheidungen, die du treffen kannst. Du wirst staunen, wie klar du sehen kannst, wenn du aufhörst, anderen gefallen zu wollen, die nicht wichtig sind, oder dein Leben anhand einer Standardvorstellung dessen zu führen, wie dein Leben aussehen sollte.

  
  Wenn du aus diesem Buch auch nur eines mitnimmst, dann hoffentlich dies: Setz dir deine eigenen Ziele, bewerte deinen eigenen Erfolg und trage Verantwortung dir selbst und den Menschen gegenüber, die dir wichtig sind. Mach etwas, das du liebst und in dem du herausragen kannst. Hab einen Traum und folge einer Zielsetzung. Orientiere dich an diesen Dingen, und sie werden die beste Investition sein, die du je getätigt hast. Ich kann dir nicht versprechen, dass es leicht wird. Aber du kannst mehr Schmerz und Not aushalten, als du für möglich gehalten hast, wenn du weißt, dass du das Richtige tust und in die richtige Richtung gehst. Auf der Suche nach dem Bedeutsamen. Dem Traum entgegen.


  
  Nachwort:

#TakeFour

  In diesem Buch ging es darum, wie du dein Leben veränderst, indem du deinen Traum entdeckst und verfolgst. Das ist ein langfristiges Projekt, und wie ich schon mehrfach sagte, beinhaltet es zahlreiche verzögerte Belohnungen.

  Doch es muss sich nicht alles um die ferne Zukunft drehen. Es gibt Dinge, die du gleich heute tun kannst und solltest – jetzt sofort –, die dich auf den Weg zu dieser Zukunft bringen. Ich möchte dieses Buch damit abschließen, dir das wichtigste davon zu nennen.

  Ich bezeichne es als #TakeFour. Es ist unglaublich einfach.

  Von heute an nimm dir täglich vier Minuten. Suche eine Möglichkeit, jemandem zu helfen, idealerweise einem Fremden.

  
  Nimm dir eine Minute, um herauszufinden, wer er ist.

  Eine Minute, um herauszufinden, was er braucht.

  Eine Minute, um ihm Hilfe zu geben.

  Eine Minute, um davon zu erzählen, damit jemand anderes dasselbe tun kann.

  Es sind nur vier Minuten, also nichts allzu Großes oder Kompliziertes. Vielleicht bleibst du auf der Straße stehen, um jemanden, der Spenden sammelt, zu fragen, um was es geht. Vielleicht hältst du inne, um jemandes Frage auf LinkedIn zu beantworten, weil du eine Erkenntnis weiterzugeben hast oder einen möglicherweise hilfreichen Kontakt vermitteln kannst. Vielleicht erzählst du die Geschichte von jemandem, der dich auf Social Media inspiriert hat, schreibst eine positive Bewertung über ein kleines Unternehmen, mit dem du eine gute Erfahrung gemacht hast, oder hältst an, um mit einem Obdachlosen vor einem Supermarkt zu sprechen, dir seine Geschichte anzuhören und ihm anzubieten, ihm etwas zu essen zu kaufen.

  Warum sind diese einfachen Handlungen so wichtig? Weil wir in einer Welt leben, die zunehmend auf Technologie aufbaut und dafür optimiert ist, ob es uns nun gefällt oder nicht. Ob du deinen Wocheneinkauf machst oder die Liebe suchst, wir alle sind aufgefordert, zu swipen und zu klicken, wo wir früher mit Menschen gesprochen haben.

  Ich bin kein Feind des Fortschritts. Ich liebe Technik und habe viele Unternehmen darauf aufgebaut. Doch selbst wer unsere technikzentrierte Welt mag, muss zugeben, dass wir für all diese Bequemlichkeit einen Preis zahlen. Digitale Ermöglicher haben unsere Welt vielleicht in vielerlei Hinsicht effizienter gemacht, aber auch zunehmend transaktionaler und unpersönlicher. Wir erwarten, dass alles schnell passiert, und sind frustriert, wenn es nicht der Fall ist. Und weil wir mehr mit Maschinen als mit Menschen umgehen, haben wir weniger zufällige und ungeplante Unterhaltungen. Wir erfahren weniger über andere und unser Leben wird dadurch ein bisschen kleiner und weniger interessant.

  Das ist die Zielsetzung von #TakeFour. Es geht darum, wieder Verbindung zu Menschen aufzubauen, besonders zu solchen, die wir noch nicht kennen. Es geht darum, neugieriger auf die Welt zu sein, sich mehr Geschichten anzuhören und mehr zufällige Begegnungen zu haben.

  Vor allem geht es darum, Hilfe zu geben und keinerlei Gegenleistung zu erwarten. Es ist #GiveWithoutTake in Aktion. Warum spielt das eine Rolle? Weil es Menschen, wann immer sie für Hilfe bezahlen oder sie sich mühsam erarbeiten müssen, davon abhält, ihrerseits anderen zu helfen. Hilfst du ihnen jedoch umsonst, gibt ihnen das die Freiheit, dasselbe zu tun. Mit einer Interaktion nach der anderen können wir eine transaktionale Welt des »Gebens und Nehmens« in eine Welt verwandeln, in der Menschen einander helfen wollen und dazu befähigt werden.

  Das ist es, was ich mit allem, das ich tue, zu erreichen versuche. Ich glaube, die meisten Menschen wollen anderen helfen, doch die Welt ist zunehmend so gestaltet, dass sie dem im Wege steht. Technologie verstärkt die transaktionale Geisteshaltung. Gebe ich dir meine Daten, bekomme ich etwas umsonst. Ich bezahle, und du verschaffst meinem Profil mehr potenzielle Treffer. Ich abonniere deinen Newsletter, und du gibst mir Rabatt.

  Ich möchte, dass Menschen sich aus diesen Transaktionen befreien und einfach den Akt des Helfens genießen. Einer hilft dem anderen, der wiederum einem Dritten hilft. Eine Kettenreaktion, bei der dein einfacher Vorgang des #GiveWithoutTake sich letztlich auf jemanden auswirkt, den du nie kennenlernen wirst.

  Das hört sich vielleicht altruistisch an, aber was gut ist für die Welt, ist auch gut für dich. Täglich jemandem zu helfen, hilft auch dir und unterstützt dich auf dem Weg, den ich in diesem Buch dargestellt habe. Denn wenn du jemandem hilfst, verändert dich das. Es weckt etwas: nicht nur das Gefühl, das wir bekommen, wenn wir ein Lächeln auf jemandes Gesicht zaubern, sondern die Zuversicht, dass du etwas bewirken kannst, und ein Bewusstsein dafür, wie das geht.

  Denk daran, dass der dritte Schritt beim Herausfinden deines Traums, nach der Frage, was du gern tust und welcher Schmerz dich motiviert, darin besteht, zu definieren, wie du anderen helfen kannst: Wie du die Schnittstelle findest zwischen deiner Leidenschaft und deinem Lebensziel und der dich umgebenden Welt. Tja, die schockierende Nachricht lautet: Wie du anderen Menschen helfen kannst, findest du am besten heraus, indem du anderen Menschen hilfst. Ich glaube wirklich daran, dass du, um deinen Traum wahr werden zu lassen, dabei helfen musst, den Traum von jemand anderem wahr werden zu lassen. Probier es einfach mal aus: Es ist einen Versuch wert, oder? Und was wäre der Nachteil, falls ich mich irre?

  Das ist meine letzte Herausforderung für dich. Hilf heute jemandem, und mach es morgen wieder und übermorgen erneut. Hör dir den Traum eines anderen an und mach eine klitzekleine Sache, damit er ihn verwirklichen kann. Gib um des Gebens wil­len und erwarte keine Gegenleistung. Ich garantiere dir, dass du damit einen weiteren Schritt in Richtung deines eigenen Traums getan hast. Also mach weiter. #TakeFour. Poste darüber. Markier mich. Lass uns die Unterhaltung fortsetzen und schauen, wie weit sie trägt.
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  Für Simon Squibb, den Gründer von HelpBnk, dreht sich alles darum, Menschen zu helfen, anderen zu helfen. Nicht ganz typisch für Entrepreneure gründete Simon seine erste Firma als Obdachloser mit 15 und verkaufte später seine Agentur Fluid an PwC für mehr Geld, als er je ausgeben kann.

  Simon ist bekannt für seinen viralen Schachzug, ein Treppenhaus in London zu kaufen und eine Türklingel daran zu befestigen, an der Leute ihre Träume vorstellen können. Seine Mission lautet, zehn Millionen Menschen zu helfen, ihr Unternehmen in Gang zu bringen. Mit über neun Millionen Followern auf Social Media verbreitet er die Nachricht durch seine Bewegung #GiveWithoutTake und inspirierende Straßeninterviews.
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