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VORWORT

Der legendäre College-Football-Trainer Lou Holtz sagte einmal: „Wenn alles gesagt und getan ist, ist mehr gesagt als getan.“ Diese Worte erklären eines der größten Probleme, mit denen wir heute konfrontiert sind. Viele von uns sagen, dass sie erfolgreich, glücklich und einflussreich sein wollen. Doch nur sehr wenige von uns lassen diesen Worten Taten folgen, die uns diesen Zielen näher bringen.

Erfolg ist ein verlockender Traum, aber der Weg zum Erfolg ist oft mühsam und langwierig. Glück ist ein universelles Ziel. Aber auch hier gilt, dass wir auf dem Weg dorthin oft vorübergehende Befriedigungen aufschieben und schnelle Lösungen vermeiden müssen.

Wie können wir die Kluft zwischen dem, was wir wollen, und dem, was wir dafür tun müssen, überwinden? Wir benötigen zielorientierte Motivation. Sie ist der Treibstoff, der uns über die lange und unsichere Brücke zu unserem gewünschten Ziel bringt. Was würde es für dich bedeuten, wenn du lernen könntest, diese Art von Motivation zu entwickeln, sie in schwierigen Zeiten aufrechtzuerhalten und sie so vollständig in deinen Alltag zu integrieren, dass die Idee der Motivation selbst überflüssig wird?

In diesem Buch wirst du lernen, dass die typische Vorstellung von Motivation als etwas, das kommt und geht und oft außerhalb deiner Kontrolle liegt, völlig falsch ist. Motivation wurde wissenschaftlich untersucht. Wenn du die Erkenntnisse, die hier ausführlich beschrieben werden, in die Praxis umsetzt, wirst du die gewünschten Ergebnisse erzielen.

Brian Tracy ist einer der weltweit führenden Experten für beruflichen und persönlichen Erfolg. Er hat mehr als 5.000 Vorträge und Seminare vor über fünf Millionen Menschen gehalten und ist Business-Coach für Top-Führungskräfte weltweit.

Wenn du Brians Ratschläge in deinem Leben anwendest, werden deine Träume zu deinem Schicksal.





EINS

Die Macht der Motivation

Es gibt die Vorstellung, dass Talent, Intelligenz und Bildung ausreichen, um in dieser Welt erfolgreich zu sein.

Ich begann mein Leben bescheiden. Ich verließ die Schule ohne Abschluss und arbeitete mehrere Jahre lang als Hilfsarbeiter. Mein erster Job war das Geschirrspülen im Hinterzimmer eines kleinen Hotels. Während meiner gesamten Jugend habe ich leider keine Motivation erhalten, abgesehen von Drohungen und Strafen von meinen Eltern und meiner Familie. Mir wurde gesagt, dass man ohne eine gute Ausbildung nicht erfolgreich sein wird. Ohne eine gute Ausbildung kann man nicht aufs College gehen, man hat keine Chance auf einen guten Job, auf eine gute Ehe, und man wird ein hartes Leben haben. Dies ist eine Art Drohung, die die Schüler zu besseren Leistungen anspornen soll.

Was ich jedoch verinnerlicht habe, ist, dass ich, wenn ich keine gute Ausbildung bekomme, den Anschluss verpasse und mir nur körperliche Arbeit bleibt. Und das habe ich getan. Mein einziger Gedanke war: „Ich habe die Schule nicht abgeschlossen, also werde ich mir mein Geld im Schweiße verdienen.“ Ich habe in einem Sägewerk gearbeitet. Ich fällte mit der Kettensäge Bäume. Ich habe in einer Fabrik, auf einem Bauernhof und bei einem Viehzüchter gearbeitet. Ich habe Gräben gegraben. Im Grunde waren das alles Mini- jobs, Mindestlohnjobs, und der Mindestlohn war viel niedriger als heute.

Als ich wegen der Wirtschaftslage keine körperliche Arbeit mehr finden konnte, bekam ich einen Job im Verkauf, 100 Prozent auf Provision, von Tür zu Tür. Ich machte das monatelang.

Der Verkaufsprozess

Dann kam ein Wendepunkt. Ich bemerkte, dass ein Kerl, der das gleiche Produkt aus dem gleichen Büro verkaufte, zehnmal so viel verdiente wie alle anderen, und er arbeitete nicht einmal besonders hart. Ich stand um 6:00 Uhr morgens auf und machte mich fertig. Wenn Leute um 8:00 oder 8:30 Uhr zur Arbeit kamen, war ich draußen und klopfte an Türen. Ich klopfte den ganzen Tag an Türen. Nachts ging ich raus und klopfte an noch mehr Türen. Vielleicht machte ich den ganzen Tag über einen einzigen Verkauf.

Dieser Kerl machte vier oder fünf Verkäufe am Tag. Er begann um 9:30, hörte um 16:30 auf und ging in Nachtclubs. Er hatte immer viel Geld und er war nur etwa drei oder vier Jahre älter als ich. Er war ziemlich lässig und schien kein Genie zu sein. Er war einfach ein netter Kerl.

Ich fragte ihn: „Warum bist du so viel erfolgreicher als ich?“

Er antwortete: „Zeig mir deinen Verkaufsprozess, und ich werde ihn für dich bewerten.“

„Ich habe keinen Verkaufsprozess“, sagte ich.

„Ein Verkaufsprozess ist wie ein Rezept. Wenn du kein Rezept hast, wird die Zubereitung eines Gerichts nicht erfolgreich sein.“

Wenn ich einen potenziellen Kunden traf, sprach ich so schnell wie möglich, um sein Interesse an meinem Produkt zu wecken, bevor er abschaltete und mir sagte: „Ich muss zurück an die Arbeit. Lassen Sie es bei mir, und ich werde es mir ansehen.“

„Nein, nein, nein“, sagte dieser Verkäufer. „Es ist wichtig, zwischen potenziellen Kunden und bloßen Interessenten zu unterscheiden. Du musst Fragen stellen, um herauszufinden, ob diese Person unser Produkt tatsächlich gebrauchen kann.“

Er zeigte mir seinen Verkaufsprozess, der ziemlich einfach war: Wenn du einen potenziellen Kunden triffst, stellst du einfach Fragen. Ich begann, Fragen zu stellen und bekam bessere Ergebnisse. Ich ging zurück zu ihm und fragte: „Was kann man noch tun?“

„Hast du irgendwelche Bücher über Verkauf gelesen?“

Ich hatte keine Ahnung, dass es Bücher über Verkauf gab. Ich fing an, mir jedes Buch zu diesem Thema zu kaufen, es von Anfang bis Ende zu lesen und die wichtigsten Punkte darin zu unterstreichen.

Dann hörte ich von Audioprogrammen zum Thema Verkauf. Die gab es damals auf Kassetten, und ich begann, jede freie Minute Audiokassetten zu hören. Zwischen den Anrufen hörte ich mir eine Kassette über Verkauf an.

Dann besuchte ich mein erstes Verkaufsseminar. Dort habe ich zwei Dinge gelernt. Erstens, dass alle Erfolgsfähigkeiten erlernbar sind. Du kannst jede Fähigkeit erlernen, die du brauchst, um jedes Ziel zu erreichen, das du dir setzt. Früher dachte ich, dass ich in meinem Leben nichts erreichen würde, weil ich immer nur Gelegenheitsjobs hatte und gefeuert wurde. Ich schlief auf der Straße und im Auto. Ich schlief bei Freunden auf dem Boden. Plötzlich wurde mir klar, dass dein Schicksal in deinen eigenen Händen liegt, dass du jede Fähigkeit erlernen kannst, die du brauchst. Das motivierte mich damals und motiviert mich auch heute.

Immer wenn ich auf ein Thema stoße, das mich interessiert, stürze ich mich darauf. Heute finde ich bei Amazon die am besten bewerteten Bücher zu diesem Thema. Ich besorge sie mir und lese sie von Anfang bis Ende, wobei ich die wichtigsten Stellen unterstreiche. Da ich Lehrer und Redner bin, integriere ich diese Ideen in meine Seminare. Mein Publikum kommt auf mich zu und sagt: „Darüber habe ich noch nie nachgedacht. Das ist eine großartige Idee.“

Ein Mann in Stockholm kam ein Jahr nach einem Seminar wieder zu mir. Er sagte: „Diese eine Idee aus Ihrem Seminar hat es uns ermöglicht, unser Geschäft im letzten Jahr in einem sehr wettbewerbsintensiven Markt um das Fünfzehnfache zu steigern. Wie Sie empfohlen haben, haben wir den gesamten Fokus unseres Geschäfts darauf gelegt, mehr Empfehlungen von zufriedenen Kunden zu bekommen. Das heißt, wir mussten dafür sorgen, dass jeder Kunde so zufrieden war, dass er spontan seine Freunde mitbrachte. Dank dieser Idee aus Ihrem Seminar entwickeln wir uns sehr gut. Ich habe 500 Dollar dafür bezahlt, und für uns war es Millionen wert.“

In Harvard und an anderen Universitäten wurden Studien über natürliche Intelligenz und Spitzennoten durchgeführt. Keine davon hat irgendeine Korrelation mit Erfolg. Es gibt Menschen, die ohne Abschlüsse, ohne Sprachkenntnisse und ohne Geld in dieses Land gekommen sind und heute Millionäre sind. Es gibt Menschen, die auf Farmen aufgewachsen sind und heute ihre eigenen multinationalen Unternehmen besitzen. Es gibt Menschen, die aus den reichsten Familien stammen und heute Taxifahrer sind. Es gibt keinen Zusammenhang zwischen Erfolg und Bildung, Fähigkeiten, Familie oder Glück. Alles hängt vom Menschen ab. Jeder Mensch hat die Fähigkeit, Außergewöhnliches zu leisten. Er muss es nur lernen.

Dein unbegrenztes Potenzial

Deine anfängliche Umgebung ist extrem wichtig, aber sie bestimmt nicht deine Zukunft. Als ich einundzwanzig Jahre alt war und Probleme hatte, stieß ich auf ein Buch über den Psychologen Abraham Maslow, das ich von vorne bis hinten durchlas. Es besagt, dass der durchschnittliche Mensch außergewöhnliches Potenzial hat. Wir nutzen nicht 10 Prozent unseres Potenzials, wie man gemeinhin sagt, sondern eher 2 Prozent. Wie mein Freund Denis Waitley sagt: „Du hast mehr Potenzial, als du in hundert Leben nutzen könntest.“

Wie holst du dieses Potenzial heraus? Das Selbstkonzept ist hier von zentraler Bedeutung: die Art und Weise, wie du über dich denkst, wie du dich fühlst, wie du dich siehst. Du wirst immer die Leistung erbringen, für die du dich im Inneren hältst. Der Ausgangspunkt jeder Leistungsveränderung ist die Veränderung des Selbstkonzepts.

Dein Selbstkonzept wird zunächst durch die Art geformt, wie deine Eltern dich behandeln. Immer wenn du einen unglücklichen oder dysfunktionalen Erwachsenen siehst, siehst du eine schlechte Kindheit. Der englische Dichter Alexander Pope schrieb: „Wie der Zweig gebogen wird, so neigt sich der Baum.“ Das heißt, wenn man in jungen Jahren zur Negativität neigt, wird man mit zunehmendem Alter immer negativer. Die Art und Weise, wie man über sich selbst und seine Möglichkeiten denkt, entscheidet mehr als alles andere über den Erfolg.

Unabhängig von deinem Hintergrund kommt irgendwann der Punkt, an dem du am Steuer bist. Du sitzt am Steuer deines eigenen Autos und kannst entscheiden, wohin du fährst. Du kannst entscheiden, was und wie du denkst. Nichts aus deiner Vergangenheit kann einen Einfluss auf dich haben, außer dem Einfluss, den du zulässt.

Die Arbeit des Psychologen Martin Seligman hat meine Denkweise tiefgreifend beeinflusst. Er fand heraus, dass Optimismus der wichtigste Prädiktor für Erfolg und Glück ist. Optimismus kann in einem einfachen Test gemessen werden, um zu sehen, ob man immer optimistischer wird.

Hier sind drei Fragen, die ich manchmal zu Beginn meiner Seminare stelle:


	Vervollständige den Satz „Ich bin.“ Welche Worte kommen dir in den Sinn, wenn du „Ich bin“ sagst? Sie beschreiben dein Selbstbild und deine Selbsteinschätzung.
Manche Menschen beschreiben sich selbst, indem sie sagen: „Ich bin eine glückliche Person, ein guter Vater oder eine gute Mutter, ein ausgezeichneter Mitarbeiter mit enormem und unbegrenztem Potenzial.“ Das ist ein wirklich gutes Selbstkonzept, denn es wird dir die Energie und Kraft geben, fast jede Widrigkeit zu überwinden. Andere Menschen werden negative Dinge sagen: „Ich bin eine durchschnittliche Person. Ich habe nur Probleme und Schwierigkeiten, aber ich halte durch, weil ich glaube, dass es besser wird.“ Zwei unterschiedliche Weltanschauungen – und jeder hat seine Weltanschauung.


	Ich bitte die Teilnehmer, Menschen zu beschreiben. Manche sagen: „Menschen sind interessant. Menschen sind erstaunlich. Menschen sind so unterschiedlich. Menschen sind faszinierend.“ Sie sprechen in positiven Begriffen. Andere sind negativ eingestellt und sagen: „Menschen sind nicht gut. Sie wollen dich immer nur ausnutzen. Menschen sind Betrüger.“

	Ich frage: „Was ist das Leben?“ Die meisten sozialen Probleme werden von Menschen verursacht, die glauben, dass das Leben bedrückend und ungerecht ist und dass die Einkommen ungerecht verteilt sind. Erfolgreiche Menschen sagen: „Das Leben ist wunderbar. Es ist ein großes Abenteuer. Es wird immer besser. Es liegt in deinen Händen.“



Diese Weltanschauungen bestimmen die Richtung, in die dein Leben gehen wird.

Hier ist das Wunderbare: Zu jedem Zeitpunkt in deinem Leben kannst du dich entscheiden, deine Richtung zu ändern, genauso wie du das Steuer deines Autos lenken und einen anderen Weg einschlagen kannst. Jede große Veränderung im Leben eines Menschen geschieht, wenn sein Geist einer neuen Idee begegnet. Hier ist die neue Idee: Du kannst alles erreichen, was du dir vornimmst.

Ich hörte einer Frau zu, die ein Vermögen von über 100 Millionen Dollar besitzt. Sie ist bei „Shark Tank“. Sie wurde gefragt, was ihre Philosophie sei. Sie sagte: „Meine Eltern haben mir immer wiederholt, dass ich alles auf der Welt tun könnte, dass es keine Grenzen für das gibt, was ich erreichen könnte. Ich bin mit diesem Glauben aufgewachsen und es hat sich als wahr erwiesen.“

Natürlich haben die Menschen, die dir am nächsten stehen, vor allem deine Familie, den größten Einfluss. Dann gibt es deine Arbeitskollegen, deinen Chef und die Gesellschaft als Ganzes. Selbst Menschen in deiner Altersgruppe werden oft versuchen, dich niederzureißen, wenn du versuchst, erfolgreich zu sein oder etwas Außergewöhnliches zu tun.

Die Gesellschaft scheint uns oft zu demotivieren. Die Medien arbeiten nach der Prämisse, dass sich schlechte Nachrichten und Krisen gut verkaufen: Wenn es blutet, ist es in den Schlagzeilen. Es scheint einen Aspekt unserer Gesellschaft zu geben, der all diese falschen Botschaften verbreitet und dazu dient, die Menschen auf den Durchschnitt zu reduzieren. Menschen werden stark von ihrem Umfeld beeinflusst. Wenn du kein klares Selbstbild, kein klares Zentrum hast, kannst du leicht von all den negativen Dingen beeinflusst werden, die du hörst.

Ich empfehle, deine suggestive Umgebung zu kontrollieren, die wie der emotionale und mentale Pool ist, in dem du schwimmst. Reiche Menschen sehen im Durchschnitt eine Stunde pro Tag fern und wählen sorgfältig aus, was sie sich ansehen. Arme Menschen sehen fünf bis sieben Stunden fern und schauen sich an, was gerade läuft.

Alles in allem leben wir immer noch in der besten Zeit der Menschheitsgeschichte. Wir können länger, besser und gesünder leben. Wir haben mehr Möglichkeiten. Natürlich haben wir viele Probleme, aber eine meiner großen Regeln ist, sich nie über Dinge aufzuregen, die man nicht ändern kann. Es gibt viele negative Aspekte in unserer Gesellschaft, die man nicht ändern kann. Du kannst nur dich selbst ändern.

Albert Jay Nock, einer der großen Denker des letzten Jahrhunderts, sagte: „Jeder verbessert sich selbst. Deine Hauptaufgabe im Leben ist es, der Gesellschaft eine verbesserte Persönlichkeit zu präsentieren, nämlich dich selbst, und wenn du das schaffst, verbesserst du den gesamten Durchschnitt deiner Gesellschaft, und das liegt vollständig in deiner Hand.“ Was für ein großartiger Leitgedanke!

Die Macht der Verantwortung

Du musst die Dinge, die du im Griff hast, von den Dingen trennen, die nicht unter deiner Kontrolle stehen.

Wir können Pandemieviren oder Terrorakte in weit entfernten Orten nicht kontrollieren. Wir haben keine Kontrolle über den Tod eines geliebten Menschen. Das Einzige, was wir im Griff haben können, sind wir selbst. Wir können unsere eigenen Emotionen und Gedanken unter Kontrolle halten.

Wenn du die Verantwortung übernimmst, indem du sagst: „Ich bin verantwortlich, ich bin verantwortlich, ich bin verantwortlich“, stoppst du sofort alle negativen Emotionen.

Angenommen, du befindest dich in einer Geschäftskrise. Der Markt bricht zusammen. Die Konkurrenz bringt etwas auf den Markt, das doppelt so gut und halb so teuer ist. Auch hier hast du etwas in der Hand: Du kannst Verantwortung übernehmen.

Ich habe Tausende von Stunden damit verbracht, positive Emotionen zu studieren, und ich habe festgestellt, dass jeder glücklich sein möchte. Warum sind die Menschen nicht glücklich? Es sind immer negative Emotionen, ein negatives Selbstbild oder eine negative Vorstellung.

Negative Emotionen lassen sich auf Ärger zurückführen, egal ob sie nach innen oder nach außen gerichtet sind. Diese Gefühle von Ärger wiederum lassen sich auf eine Sache zurückführen: Schuldzuweisung. Schuldzuweisung ist der wesentliche Grund für alle negativen Emotionen. Wenn du aufhörst, anderen die Schuld zuzuweisen, hören auch die negativen Emotionen auf.

Wie hörst du auf, anderen die Schuld zuzuweisen? Es ist ganz einfach. Du akzeptierst einfach die Verantwortung. Dein Geist kann jeweils nur einen Gedanken halten, positiv oder negativ. Wenn du die Verantwortung übernimmst, indem du die magischen Worte wiederholst: „Ich bin verantwortlich, ich bin verantwortlich, ich bin verantwortlich“, stoppst du sofort alle negativen Emotionen, denn du kannst nicht gleichzeitig die Verantwortung übernehmen und negativ sein.

Wenn du etwas immer wieder tust, entwickelst du eine Gewohnheit. Mache es dir zur Gewohnheit, die Verantwortung für jede Schwierigkeit in deinem Leben zu übernehmen und dann zu handeln und zu tun, was du kannst. Wenn jemandem in deiner Familie etwas zustößt, frage dich: „Ich bin verantwortlich, was kann ich tun?“ Dann handle.

Weil du immer nur an eine Sache denken kannst, vergisst du die negativen Gefühle, wenn du etwas tust. Du kannst nicht gleichzeitig negativ denken und handeln. Deshalb ist das beste Heilmittel gegen Sorgen, kontinuierlich auf dein Ziel hinzuarbeiten. Der beste Weg, negative Emotionen zu beseitigen, ist, Verantwortung zu übernehmen und zu handeln.

Theodore Roosevelt hatte einen wunderschönen Satz: „Tu, was du kannst, mit dem, was du hast, genau dort, wo du bist.“ Der einzige Punkt, den du kontrollieren kannst, ist dieser Moment. Übernimm Verantwortung und handle. Positive Emotionen werden die negativen Emotionen ersetzen. Die Übernahme von Verantwortung ist der Wendepunkt, um die vollständige Kontrolle über deine persönliche Entwicklung zu übernehmen, dein Selbstkonzept zu verbessern und dein Selbstwertgefühl sowie dein Selbstvertrauen zu steigern.

Wenn du negative Emotionen loslassen kannst, wirst du zu einem durch und durch positiven Menschen. Wenn du diesen Prozess wiederholst, wirst du bald glücklich sein. Du bist niemandem böse. Das heißt, du kannst mit bestimmten Verhaltensweisen nicht einverstanden sein oder sie kritisieren, aber du bist nicht wütend darüber.

Viele kreative Ideen kommen nie zur Welt. Sie werden nie geboren, weil die Motivation fehlt. Es gibt Menschen, die ein gewisses Maß an Kreativität und Fähigkeit besitzen, diese aber nie zur Entfaltung bringen. Das Einzige, was erfolgreiche Menschen auszeichnet, ist, dass sie motiviert bleiben.

Um auf frühe Kindheitserfahrungen zurückzukommen, kannst du mit einer halbautomatischen Reaktion auf jede Gelegenheit aufwachsen. Die erste Reaktion der Person, die eine schwierige Erziehung hatte (und die verheerendste aller Handlungen, die Menschen tun können) ist destruktive Kritik. Destruktive Kritik löst beim Empfänger Wut und Negativität aus. Ich nenne es einen mentalen Krebs. Wenn diese Art von Person eine Erfahrung oder eine Gelegenheit hat, ist die allererste automatische Reaktion: „Wäre das nicht großartig?“, und die zweite Reaktion ist: „Aber ich kann nicht, ich kann nicht, weil ...“ Sie führen alle alten Gründe an: „Ich habe nicht genug Zeit. Ich habe nicht genug Geld. Ich bin nicht gut ausgebildet. Ich bin einfach zu müde am Ende des Tages.“ Sie fahren automatisch fort. Sie löschen das Feuer der Motivation, bevor es richtig entfacht ist.

Die Komfortzone

Hier sind die drei Hauptgründe, warum manche Menschen nie Erfolg haben.

Der erste ist die Komfortzone. Die Komfortzone ist heute der größte Feind des Erfolgs. Menschen kämpfen vielleicht, um in eine Komfortzone zu gelangen, oder sie geraten schrittweise und unbewusst hinein, aber dann kämpfen sie wie Terrier, um dort zu bleiben, selbst wenn sie wissen, dass es kein guter Ort ist.

In den Jahren 2006 und 2007 brachte Apple das iPhone auf den Markt, das über unglaubliche Funktionen verfügte, die noch nie zuvor in einem Mobiltelefon zu finden waren. Die leitenden Manager von Nokia und Blackberry, die den Handymarkt beherrschten, sahen es an und sagten: „Das ist nur eine Modeerscheinung. Das ist nur etwas für Kinder.“ Sie ignorierten es. In jenem Jahr kürzte Blackberry sein Forschungs- und Entwicklungsbudget um 50 Prozent, weil sie sagten: „Wir brauchen unsere Handys nicht zu verbessern. Wir haben 49 Prozent des weltweiten Geschäftskundenmarktes“, und das taten sie auch. Nokia hatte 50 Prozent des Weltmarktes für Mobiltelefone, und sie sagten: „Wir müssen nichts ändern. Alle lieben unsere Produkte. Warum sollten sie auch nicht? Wir sind die größten und die besten der Welt.“

Fünf Jahre später waren beide Unternehmen verschwunden, weil sie nicht aus ihrer Komfortzone herauskommen wollten. Sie haben nicht erkannt, dass das iPhone die gesamte Welt der Kommunikation verändert hat. Man sagt, dass die durchschnittliche Person mit einem iPhone über eine Milliarde Mal mehr Rechenleistung hat als die ersten Computer, die 1947 zusammengebaut wurden. Und was man in fünf Jahren mit seinem Handy machen kann, liegt jenseits unserer Vorstellungskraft.

Die Komfortzone ist ein großer Killer. Frage dich: „Halte ich mich selbst zurück, indem ich mich weigere zu akzeptieren, dass sich die Welt verändert?“ Und die Welt verändert sich. Achtzig Prozent aller Produkte und Dienstleistungen, die wir heute nutzen, werden innerhalb von fünf Jahren veraltet und vom Markt verschwunden sein und durch brandneue Produkte ersetzt werden. Achtzig Prozent der Arbeitsplätze werden sich dramatisch verändert haben.

In den USA gehen jedes Jahr etwa 3 Millionen Arbeitsplätze verloren, und wir schaffen weitere 3,2 Millionen Arbeitsplätze, es gibt also ein enormes Auf und Ab. Drei Millionen Arbeitsplätze werden durch Marktveränderungen, Geschmacksveränderungen und alles andere obsolet. Glücklicherweise werden aufgrund der Dynamik der amerikanischen Wirtschaft im Durchschnitt 3,2 Millionen Arbeitsplätze geschaffen. Wir ersetzen nicht nur die überflüssig gewordenen Arbeitsplätze, sondern wir haben auch Hunderttausende neue geschaffen. Das ist die Art und Weise, wie unsere Wirtschaft normalerweise wächst. So halten wir die Arbeitslosigkeit auf einem niedrigen Niveau.

Wie bringt man Menschen aus ihrer Komfortzone heraus? Warren Bennis hat ein Bestseller-Buch mit dem Titel „Leaders“ geschrieben. Darin wurden dreiundneunzig Führungskräfte über einen Zeitraum von fünf Jahren untersucht. Dabei handelte es sich um Spitzenleute: Universitätspräsidenten, Vorstandsvorsitzende von großen Unternehmen usw. Die Forscher lebten sogar in ihren Häusern, um sie zu beobachten und herauszufinden, worin sie sich unterscheiden.

Zum einen waren sich die Führungskräfte immer bewusst, dass sie in eine Komfortzone abrutschen. Sie hielten sich selbst aus der Komfortzone heraus, indem sie sich Ziele setzten, die so hoch gesteckt waren, dass sie mit dem derzeitigen Aktivitätsniveau nicht erreicht werden konnten. Sie mussten sich aus ihrer Komfortzone herausbewegen, um diese großen Ziele zu erreichen.

Halte ich mich selbst zurück, indem ich mich weigere zu akzeptieren, dass sich die Welt verändert?

Angst vor dem Scheitern

Der zweite Grund, warum Menschen keinen Erfolg erreichen, ist die Angst vor dem Scheitern. Die Angst vor dem Scheitern ist gekennzeichnet durch die Worte: „Ich kann nicht. Ich schaffe es nicht. Ich würde es gerne tun, aber ich kann nicht, weil ...“ Erfolgreiche Menschen drehen den Spieß um und sagen: „Ich kann alles tun, was ich mir vornehme. Die Frage ist nur, wie? Wo kann ich lernen, wie? Ich besorge mir ein Buch. Ich spreche mit jemandem. Ich gehe ins Internet.“ Es kommt ihnen nie in den Sinn, dass sie etwas nicht tun können.

Nicht zu wissen wie

Der dritte Grund, warum Menschen nicht erfolgreich sind, ist, dass sie das Gefühl haben, nicht zu wissen, wie sie etwas verändern können. „Natürlich würde ich gerne ein Unternehmen gründen, aber ich weiß nicht wie.“ Ich habe einmal ein Programm mit dem Titel „How to Start, Build, Manage, or Turn Around Any Business“ zusammengestellt. Es wurde zum weltweit meistverkauften Programm für Existenzgründungen und Unternehmenswachstum. Ich werde immer noch gebeten, Teile des Programms zu halten.

Zweiundachtzig Prozent der amerikanischen Erwachsenen wollen ein Buch schreiben, wissen aber nicht, wo sie anfangen sollen. Ich habe ein spezielles Programm zusammengestellt „How to Write a Book and Get Published“. Die Leute nehmen daran teil und sind erstaunt. Innerhalb von neunzig Tagen haben sie ein fertiges Buch und einen Verleger, obwohl sie seit Jahren davon geträumt haben.

Das sind die drei Gründe: Menschen stecken in ihrer Komfortzone fest. Aufgrund destruktiver Kritik in der Kindheit und möglicherweise früher Misserfolge haben sie natürliche Ängste. Und sie wissen einfach nicht, wie sie zum Erfolg kommen können.

Freiheit der Wahl

Wir machen uns Sorgen darüber, durch Computer ersetzt zu werden, aber Computer sind Reiz-Reaktions-Systeme: Sie erhalten eine Eingabe und reagieren auf eine bestimmte Weise. Bei Tieren ist es ähnlich: Es gibt einen Reiz und dann eine Reaktion.

Der Mensch ist anders. Sie treffen auf einen Reiz, dann gibt es eine Reaktion, aber in der Mitte gibt es eine Freiheit zu wählen. Es gibt einen Moment, in dem man nachdenken kann. Wie deine Mutter dir sagte: Halte inne und denke nach, bevor du handelst. Halte inne und denke nach, bevor du sprichst. Reiche Leute halten inne und denken nach, bevor sie sprechen. Arme Menschen sagen alles, was ihnen in den Sinn kommt. Du musst nicht alles sagen, was du denkst. Nicht alles muss gesagt werden.

Ich habe festgestellt, dass, wenn du kurz davor bist, etwas zu sagen, und die andere Person dich unterbricht, dies Gottes Art ist, dir zu sagen, dass du nicht sprechen sollst. Anstatt zu versuchen, die andere Person zu überreden oder die Diskussion zu gewinnen, halte inne und denke nach. Menschen verursachen Probleme, indem sie Dinge sagen, ohne sie ausreichend zu bedenken. Das ist in der Tat ein Hauptgrund für Misserfolge.

Erfolgreiche Menschen halten inne und denken nach, manchmal sehr lange. Der Management-Guru Peter Drucker sagte: „Schnelle Entscheidungen sind immer falsche Entscheidungen.“ Er sagte: „Wann immer du eine Entscheidung treffen musst, die zukunftsweisend ist, nimm dir viel Zeit zum Nachdenken. Nimm dir einen Tag Zeit, nimm dir ein Wochenende Zeit.“

Vor kurzem wurde ein ausgezeichnetes Buch über Entscheidungsfindung geschrieben. Die Hauptaussage des Autors war: Je mehr Zeit zwischen dem Reiz und der Reaktion liegt, desto effektiver ist die Reaktion und desto besser ist die Entscheidung. Deshalb wird oft geraten: „Schlaf drüber“. Wenn du irgendeine Entscheidung treffen musst, sag: „Lass mich ein paar Tage darüber nachdenken.“ Wenn dir jemand Geld leihen oder etwas verkaufen will, sag: „Das klingt nach einer guten Idee, aber lass mich eine Weile darüber nachdenken.“

Die größten Fehler, die ich je gemacht habe, passierten, wenn ich zu schnell reagierte, ohne darüber nachzudenken. Später sagte ich mir: „Warum habe ich mir nicht etwas Zeit genommen, um darüber nachzudenken? Warum habe ich so unüberlegt reagiert?“

Vor vielen Jahren hatte ich einen Mentor, der eine große Wirkung auf mich hatte. Er schenkte mir ein wunderschönes altes Buch aus den 1920er Jahren mit dem Titel „Take Time Out for Mental Digestion“. Darin wird erklärt, dass man zweiundsiebzig Stunden braucht, um eine neue Idee in sein Denken einzubauen. Wenn du eine neue Idee oder Gelegenheit hast, nimm dir immer zweiundsiebzig Stunden Zeit, um darüber nachzudenken und sie in deinem Kopf umzudrehen. Betrachte sie von mehreren Seiten, bevor du dich entscheidest.

Als persönlicher Berater für extrem wohlhabende Menschen habe ich festgestellt, dass sie viel Zeit für Entscheidungen aufwenden. Sie betreiben eine Menge Recherche. Sie denken viel nach. Sie besprechen es mit anderen intelligenten Menschen. Sie bitten um mehr Informationen. Als Ergebnis ist ihre Entscheidung, wenn sie sie schließlich treffen, weitaus besser, als wenn sie sofort reagiert hätten.

Erfolgreiche Menschen neigen dazu, bedachter zu sein als erfolglose Menschen. Es ist nicht so, dass sie schlauer sind. Sie nehmen sich einfach mehr Zeit und sammeln mehr Informationen. Sie nutzen diesen Mittelpunkt zwischen Reiz und Reaktion. Sie nutzen diesen Moment sehr sorgfältig. Sie sind frei in der Wahl des Zeitpunkts ihrer Reaktion.

Drucker pflegte zu sagen, dass, wenn du jemanden einstellen willst, du dir eine Woche oder einen Monat Zeit nehmen solltest. Du solltest etwas Zeit mit ihnen verbringen, aber vor allem sehr langsam vorgehen, besonders wenn du ein Geschäft gründest. Sei sehr vorsichtig, denn wenn du die falsche Person einstellst, können die Komplikationen und Kosten enorm sein, besonders für ein kleines Unternehmen. Jeder Geschäftsmann hat gedacht: „Hätte ich es mir ein bisschen mehr überlegt, hätte ich ihn oder sie von Anfang an nie eingestellt.“

So funktioniert es. Du nimmst dir die Zeit, setzt dich hin, schaltest den Computer und das Telefon aus, sitzt ruhig da und denkst über wichtige Entscheidungen nach. Dies ist eine der größten Entdeckungen für den Erfolg.

Verdopplung des Einkommens

Eine Frage, die ich meinem Publikum stelle, lautet: „Wie viele Menschen hier möchten ihr Einkommen verdoppeln?“ Natürlich hebt jeder die Hand. Ich sage: „Das ist gut, denn ihr werdet euer Einkommen verdoppeln. Ich garantiere, dass jeder in diesem Raum sein Einkommen verdoppeln wird, wenn er lange genug lebt, denn wenn euer Einkommen jährlich um durchschnittlich etwa 3 Prozent unter Nutzung des Zinseszinses steigt, werdet ihr euer Einkommen in zweiundzwanzig Jahren verdoppeln. Ist das, was ihr im Sinn habt?“

Jeder sagt: „Nein.“

Ihr wollt also euer Einkommen viel schneller verdoppeln. In Ordnung. Hier ist eine interessante Entdeckung. Wenn ihr euer Einkommen jedes Jahr um 25 Prozent steigert, werdet ihr unter Berücksichtigung des Zinseszinses euer Einkommen in drei Jahren verdoppeln. Wenn ihr euer Einkommen zehn Jahre lang jedes Jahr um 25 Prozent steigert, werdet ihr euer Einkommen verzehnfachen.

Wie steigert ihr euer Einkommen um 25 Prozent pro Jahr? Ihr steigert es um 2 Prozent pro Monat oder 0,5 Prozent pro Woche. Wenn ihr jede Woche um 0,05 Prozent produktiver werdet, 2 Prozent pro Monat, wird der Zinseszinseffekt garantieren, dass ihr euch verdoppelt und nochmals verdoppelt. Ihr werdet zu den am besten bezahlten Personen in der Gesellschaft, völlig unabhängig von eurem Hintergrund, Noten, Freunden, Kontakten oder dem Zustand der Wirtschaft. Macht einfach den ersten Schritt.

Zeitmanagement ist sehr einfach: Plane jeden Tag im Voraus. Bestimme deine wichtigste Aufgabe. Beginne zuerst mit dieser Aufgabe und schließe sie ab, bevor du zur Nummer zwei übergehst. Ich habe ein Buch darüber geschrieben, es ist das meistverkaufte Buch zum Thema Zeitmanagement in der Geschichte, mit 6 Millionen verkauften Exemplaren in zweiundvierzig Sprachen. Die Grundidee ist folgende: Wähle deine wichtigste Aufgabe und fang dann umgehend damit an, bevor du irgendetwas anderes tust. Wenn du das machst, wirst du deine Produktivität nächste Woche verdoppeln, und dein Einkommen wird bald mit deiner Produktivität Schritt halten.

Du erreichst Erfolg Schritt für Schritt. Du musst nicht dein ganzes Leben umwandeln. Sobald du beginnst, diese Techniken anzuwenden, wirst du innerhalb einer Woche Ergebnisse sehen.

Ergebnisse motivieren Menschen. Daniel Pink schrieb ein Buch mit dem Titel „Drive: Was Sie wirklich motiviert“, das eine topaktuelle Analyse darüber ist, was Menschen antreibt. Die Antwort war Vorwärtsbewegung, Fortschritt, das Gefühl, in der Karriere voranzukommen, mehr Geld zu verdienen, ihre Ziele zu erreichen und mehr von den Dingen zu tun, die sie tun wollen. Dieses Gefühl der Vorwärtsbewegung ist die größte Motivation von allen und liegt vollständig in der Kontrolle des Einzelnen.

Motivation erfordert ein Motiv

Motivation erfordert ein Motiv. Oft sind Menschen nicht motiviert, weil sie kein Motiv haben. Sie haben kein Warum. Sie haben kein Ziel. Sie haben nichts Großes, das sie erreichen wollen.

Wenn sie auf etwas stoßen, das sie wirklich begeistert, sind sie plötzlich motiviert. Sie stehen morgens früh auf. Sie sind den ganzen Tag über bei der Arbeit. Sie sind abends beschäftigt. Sie werden ungeduldig mit belanglosem Gerede, denn jetzt haben sie ein Motiv. Sie haben ein großes Ziel vor Augen, das sie erreichen wollen.

Jeder ist selbst dafür verantwortlich, sein Motiv, sein Warum, das, was er erreichen möchte, zu bestimmen. Der Bestseller „Start with Why“ von Simon Sinek schlägt vor, dass du dich fragst: Warum tust du, was du tust? Warum stehst du morgens auf? Was sind deine Werte?

Du könntest sagen: „Ich möchte mehr Geld verdienen, damit ich ein besseres Leben für meine Familie schaffen und Möglichkeiten für meine Kinder eröffnen kann.“ Das ist es, was dich morgens aus dem Bett holt.


Grundlagen des Zeitmanagements, um deine Produktivität zu verdoppeln:


	Plane jeden Tag im Voraus.

	Bestimme deine wichtigste Aufgabe.

	Beginne zuerst mit dieser Aufgabe und schließe sie vollständig ab, bevor du zur nächsten Aufgabe übergehst.

	Erreiche Erfolg Schritt für Schritt.









ZWEI

Die Mythen der Motivation

Ich glaube, es gibt zwei Arten von Motivation: falsche Motivation und wahre Motivation. Falsche Motivation erzählt dir Geschichten darüber, wie du alles erreichen kannst. Einige sehr erfolgreiche Menschen lehren das. Es ist eine Art Wohlfühlmotivation, wie der Besuch eines Films oder eines Rockkonzerts, aber sie hat keinen bleibenden Wert. Die Menschen vergessen 80 oder 90 Prozent von dem, was sie gehört haben, auch wenn sie sich gut fühlten, während sie es hörten.

Wahre Motivation kommt meiner Einschätzung nach aus einem gesteigerten Gefühl der Kompetenz. Der Redner zeigt Ihnen konkrete Wege auf, wie Sie Ihre Ziele schneller erreichen und ein besseres Leben führen können. Das ist es, was Menschen motiviert, denn wenn sie neue Fähigkeiten oder Ideen lernen, sagen sie: „Das kann ich machen. Das ist nicht kompliziert. Das ist sehr praktisch, und ich kann die Ergebnisse sehen, die ich erzielen kann.“

Menschen sind nur dann motiviert, wenn sie sich selbst ein aufregendes Bild machen können und denken: „Das kann ich tun. Ich kann ein bisschen früher aufstehen.“

Reiche Menschen stehen vor 6:00 Uhr morgens auf. Arme Menschen stehen um 7:00 Uhr morgens oder später auf. Ändere deine Gewohnheiten, einschließlich der Aufstehzeit. Einer meiner Mentoren hatte es sich zur Gewohnheit gemacht, jeden Morgen vor 6:00 Uhr aufzustehen. Sein Unternehmen hatte 52 Filialen und 10.000 Mitarbeiter. Er hatte ganz unten in der Poststelle angefangen, und sich dann hochgearbeitet. Er sagte zu mir: „Ich stehe immer vor 6:00 Uhr auf. Wenn ich spät ins Bett gehe, zwinge ich mich trotzdem, vor 6:00 Uhr aufzustehen. Das lehrt mich, nicht zwei Nächte hintereinander spät ins Bett zu gehen.“

Wenn du eine einfache Disziplin bezüglich des Aufstehens am Morgen festlegst, wiederholt sich der Rest deines Lebens fast wie ein Excel-Programm. Es verändert alles, was für den Rest des Tages passiert.

Deine Motivation kommt von innen, und du kannst diese Motivation selbst erschaffen. Der Weg dazu ist, etwas zu haben, für das es sich lohnt, morgens aus dem Bett zu kommen.

Dein Selbstkonzept

Motivation hängt mit dem Selbstkonzept zusammen. Wurden Menschen in ihren frühen prägenden Erfahrungen ermutigt, gelobt und anerkannt? Haben sie sich wertvoll, wichtig und intelligent gefühlt? Dann werden sie hoch motiviert sein und ein positives Selbstkonzept entwickeln.

Dein Selbstkonzept besteht aus drei Teilen. Der erste ist dein Selbstideal: die Person, die du idealerweise sein möchtest. Es ist die Person, von der du träumst – in Bezug auf Gesundheit, Reichtum, Einfluss, Ehe und alles andere. Dieses Ideal ist entweder klar, wie es bei erfolgreichen Menschen der Fall ist, oder unklar. Menschen, die nicht erfolgreich sind, haben nur vage und unklare Vorstellungen davon, wo sie in der Zukunft sein möchten.

Wenn du mit einem Zauberstab wedeln und dein Leben in drei Jahren perfekt machen könntest, wie würde es aussehen und wie würde es sich von heute unterscheiden? Schreibe es auf: Wie viel würdest du verdienen? In welchem Haus würdest du wohnen? Welche Art von Beziehungen hättest du? Wie gesund und fit wärst du? Wie viel Geld hättest du auf deinem Konto?

Sobald sich Menschen über diese Dinge im Klaren sind, stellt sich die Motivation automatisch ein. Der zweite Teil eines Selbstkonzepts ist dein Selbstbild. Das Selbstbild ist die Art und Weise, wie du dich selbst siehst, und es reguliert deine Leistung von Moment zu Moment. Wir verhalten uns immer nach außen hin konsistent mit dem Bild, das wir im Inneren haben. Es gibt ein Sprichwort: Die Person, die du siehst, ist die Person, die du sein wirst.

Dein Selbstbild besteht aus drei Teilen: wie du dich selbst siehst, wie andere dich sehen und wie du denkst, dass andere dich sehen. Wenn du denkst, dass andere Menschen dich als eine ausgezeichnete Person sehen, wirst du glücklich sein, wenn du mit ihnen zu tun hast. Du wirst spontan sprechen und lachen, weil sie dein Selbstbild als eine sympathische, attraktive und intelligente Person verstärken.

Wenn wir aber denken, dass Menschen uns auf negative Weise sehen, wird es unsere Leistung in die andere Richtung beeinflussen.

Es kann eine Lücke zwischen deinem Selbstbild, also wie du dich jetzt siehst, und deinem Selbstideal, also wie du gerne sein möchtest, geben, und diese Lücke bestimmt deine Persönlichkeit. Wenn die Lücke zwischen dem, wo du jetzt bist, und dem, wo du deiner Meinung nach sein solltest, zu groß ist, demotiviert dich das. Du verlierst den Mut.

Menschen sagen: „Ich möchte Millionär werden.“ Ok, lasst es uns aufschreiben, einen Plan machen, einen Zeitplan aufstellen. „Ich möchte innerhalb eines Jahres Millionär werden.“ Wie viel Geld hast du jetzt? „Ich bin pleite.“ Was für eine Arbeit machst du? „Ich bin arbeitslos.“ Wie viel Geld hast du? „Nichts, ich bin tief verschuldet.“

In diesem Fall wird dich das Ziel, Millionär zu werden, das Ideal, im Gegensatz zu dem, was du heute bist, einfach demotivieren. Es wird dich nicht inspirieren. Du wirst ein paar Versuche unternehmen, aufgeben und dir selbst sagen, dass es sowieso nicht sein sollte.

Der dritte Faktor ist dein Selbstwertgefühl. Selbstwertgefühl kann am besten definiert werden als das Ausmaß, in dem du dich selbst magst, liebst, schätzt und dich als wichtige und wertvolle Person wahrnimmst. Dies ist der Reaktorkern, dies ist der Herzschlag, der entscheidende Bestimmungsfaktor deiner Persönlichkeit. Es bestimmt dein Selbstbild. Wenn du dich von deinem Bild, wo du jetzt bist, zu deinem Ideal, wo du sein möchtest, bewegst, steigt dein Selbstwertgefühl. Du magst dich mehr, du fühlst dich gut mit dir selbst und fühlst dich glücklich und überschwänglich.

Letztendlich geht es bei Erfolg nicht um materielle Belohnungen, sondern um innere Freude. Du kannst dein Selbstwertgefühl einfach erhöhen, indem du wiederholst: „Ich mag mich, ich mag mich, ich mag mich.“

Einmal erhielt ich ein Video von einem jungen Mann, der außergewöhnlich erfolgreich ist. Sieben Minuten lang sprach er in dem Video darüber, wie schlecht sein Leben war. Er verkaufte Handys in einem Einkaufszentrum. Er sprach mit vielen Personen, und sie alle sagten ihm, er solle verschwinden. Er war verzweifelt. Dann las er mein Buch „Verkaufspsychologie“, das besagt: Was du im Inneren fühlst, bestimmt deinen Erfolg im Äußeren.

Als er am nächsten Tag zur Arbeit ging, saß er im Auto und sagte: „Ich mag mich. Ich mag mich. Ich mag mich.“ Die Leute schauten ihn an, weil er mit sich selbst sprach. Er ging in das Einkaufszentrum. Ein potenzieller Kunde wollte ihm mit Nein antworten, aber er sagte: „Warten Sie mal. Das ist wirklich eine gute Wahl. Das kann Ihr Leben revolutionieren.“

Der junge Mann war Feuer und Flamme, weil er sein Selbstwertgefühl und sein Selbstvertrauen gesteigert hatte. Die Person sagte: „Wirklich? Erzähl mir mehr davon“, und der junge Mann machte seinen ersten Verkauf nach mehreren Tagen. Dann machte er seinen zweiten und seinen dritten Verkauf. Bald brach er Verkaufsrekorde. Er wurde Supervisor und dann Manager. Dann wurde er von einem größeren Unternehmen eingestellt. Er sagte: „‘Ich mag mich’ zu sagen, hat mein Leben komplett verändert.“


Die drei Teile des Selbstkonzepts


	Dein Selbstideal: Die Person, die du wirklich sein möchtest.

	Dein Selbstbild: Die Art, wie du dich selbst siehst, die Art, wie andere dich sehen, die Art, wie du glaubst, dass andere dich sehen.

	Dein Selbstwertgefühl: Wie sehr du dich magst, liebst und wertschätzt.





Die zwei Hauptsäulen

Die zwei wichtigsten Säulen des mentalen Tempels sind „Ich mag mich“ und „Ich bin verantwortlich“. Je mehr du dich magst, desto mehr Verantwortung übernimmst du. Je mehr Verantwortung du übernimmst, desto mächtiger fühlst du dich und desto mehr magst du dich. Es gibt eine direkte Beziehung zwischen dem, wie sehr du dich magst, und wie positiv du bist. Es gibt auch einen direkten Zusammenhang zwischen dem Maß an Verantwortung, das du übernimmst, dem Gefühl, dass du dein Leben selbst in der Hand hast, und deinem allgemeinen Glück. Das eine verstärkt das andere.

Gehe nicht raus, um einen guten Tag zu haben, gehe raus, um einen schönen Tag zu machen. Wir haben heute mehr Möglichkeiten um uns herum, weil mehr Produkte und Dienstleistungen erfunden werden und mehr Kundenwünsche und -bedürfnisse unerfüllt bleiben. Daher kann man immer von der aktuellen Marktsituation profitieren.

Aber es erfordert Ehrgeiz, harte Arbeit, Ausdauer, Hartnäckigkeit und immer wieder neues Durchhaltevermögen. Neuere psychologische Studien sagen, dass es letztendlich auf Durchhaltevermögen ankommt. Ein Mensch mit Durchhaltevermögen, Entschlossenheit und Hartnäckigkeit lässt sich nicht aufhalten.

Mike Todd war ein großer Impresario in New York. Zu einem Zeitpunkt war er mit Elizabeth Taylor verheiratet. Er finanzierte Theaterstücke. Manchmal waren sie erfolgreich, manchmal nicht. Eines Tages steckte er sein ganzes Geld in ein Stück und verlor alles, und die Ankündigung lautete: „Mike Todd ist pleite.“

Ein Reporter kam und fragte: „Herr Todd, wie fühlt es sich an, arm zu sein?“

Er sagte: „Entschuldigen Sie, junger Mann, ich bin nicht arm. Ich bin nur pleite. Arm sein ist eine Geisteshaltung, pleite sein ist ein vorübergehender Zustand, ich komme wieder“.

Und das war er. Seine nächste Show war ein großer Erfolg, und er war wieder ein Multimillionär und Mitglied der High Society.

Pleite sein ist ein vorübergehender Zustand. Arm sein ist eine Geisteshaltung. Wenn du arm bist, denkst du nur daran, wie du Geld von anderen Leuten bekommen kannst. Geschenktes Geld zerstört die Seele des Empfängers. Verdientes Geld, verdienter Erfolg ist die Grundlage für Selbstwertgefühl, Selbstständigkeit, Selbstverantwortung, Glück, Freude und Energie. Wenn du deinen Erfolg selbst verdienst, fühlst du dich großartig.

Manche sagen, dass reiche Menschen nicht glücklich sind. Ich habe die Reichen beobachtet und ich kann dir sagen, dass die Reichen sehr glücklich sind, denn sie haben von nichts angefangen. Neunzig Prozent aller erfolgreichen Amerikaner haben bei Null angefangen und durch jahrelange harte Arbeit etwas Wertvolles erreicht.

Menschen sagen, diese Leute hatten einfach nur Glück. Dann schaut man sich ihre Hintergründe an. Sie haben wie ich als Tellerwäscher oder als Arbeiter auf einem Schiff angefangen, nur um in dieses Land zu kommen. Sie lebten jahrelang in Slums, während sie sich hochgearbeitet haben.

Der verstorbene Andrew Grove war Präsident von Intel. Er war einer der großen Unternehmer in der amerikanischen Geschichte. Sein ursprünglicher Name war András Gróf, und er kam aus Ungarn. Als die Russen 1956 Ungarn besetzten, floh er nach New York. Er lernte Englisch, ging zur Schule und machte einen Abschluss in Ingenieurwissenschaften. Dann zog er nach Westen, machte einen Abschluss in Betriebswirtschaft und fing ganz unten in einem Unternehmen in San Francisco an. Letztendlich wurde er Präsident von Intel, dem größten Computerchip-Hersteller der Welt. Wenn du jemals ihm zuhörst oder irgendetwas liest, was er geschrieben hat, wirst du sehen, dass er ein großartiger Mann war. Er kam mit nichts hierher, ein sechzehnjähriger Flüchtling. Menschen sagen: „Er hatte sicher Glück.“ Aber hinter jeder glücklichen Person steht eine lange Geschichte harter Arbeit und unzähliger Misserfolge.

Vor kurzem sprach ich mit einem Mann, der sagte, dass erfolgreiche Menschen einfach nur Glück haben.

Ich sagte zu ihm: „Du bist ein intelligenter Mensch. Wusstest du, dass erfolgreiche Menschen fünf- bis zehnmal häufiger scheitern als Versager?“

Er schimpfte mich aus und sagte: „Das stimmt nicht. Erfolgreiche Menschen sind einfach in die Marmelade gefallen. Sie sind über etwas gestolpert, und es stellte sich als das Richtige heraus.“

„Nein“, sagte ich. „Statistisch gesehen scheitern erfolgreiche Menschen weitaus öfter als der Durchschnittsmensch.“

Kurz vor der Pause in einem Radio-Interview wurden vier Selfmade-Millionäre gefragt: „In wie vielen verschiedenen Geschäften waren Sie tätig, bevor Sie in demjenigen erfolgreich wurden, in dem Sie eine Million Dollar verdient haben?“ Während der Pause rechneten sie es aus. Sie kamen zurück: Im Durchschnitt waren es siebzehn Geschäfte. Sie waren in sechzehn Geschäften gescheitert oder hatten teilweise Misserfolge. Es war durchschnittlich das siebzehnte, das sie reich machte.

Die Millionäre wurden gefragt: „Haben Sie in den ersten sechzehn Geschäften tatsächlich versagt?“ Alle vier sagten: „Nein, das waren die wichtigsten Lernerfahrungen. Ohne diese Misserfolge wären wir im heutigen Geschäft nie erfolgreich gewesen.“

Motivation: positiv und negativ

Mythos Nummer drei ist, dass Motivation nur aus positiven Umständen entstehen kann. Sicherlich hilft es, von einer unterstützenden Gemeinschaft umgeben zu sein und positive Einflüsse zu haben. Aber wie wir bei Andrew Grove gesehen haben, kann Motivation sowohl aus positiven als auch aus negativen Umständen entstehen.

Es ist ein grundlegendes Prinzip in der Psychologie, dass wir als Erwachsene das anstreben, was uns als Kind am meisten gefehlt hat. Wenn uns Geld fehlte, streben wir danach, Geld zu verdienen. Wenn uns die Liebe fehlte, werden wir uns danach sehnen, geliebt zu werden. Wenn wir uns in der Schule ignoriert oder nutzlos fühlten, sehnen wir uns danach, von anderen Menschen respektiert zu werden.

Die meisten Hollywood-Schauspieler werden von diesem Bedürfnis angetrieben. Als sie jung waren, wurden sie dazu gebracht, sich unwichtig und nutzlos zu fühlen. Sie bekamen einen Vorgeschmack auf das Showbusiness, wo die Menschen ihnen applaudieren, sie anlächeln und ihnen sagen, was für eine großartige Arbeit sie leisten. Das wird zur Droge.

Henry Ford sagte einmal, dass Macht das ultimative Aphrodisiakum ist. Wenn du Macht hast, kommen die Leute zu dir, schütteln dir die Hand, bitten dich um ein Autogramm und hören dir zu, wenn du sprichst.

Ich habe einmal drei wohlhabende Geschäftsleute gefragt: „Wann hast du deinen ersten Job bekommen?“ Sie antworteten: „Im Alter von zehn oder elf Jahren“. Als ich zehn war, sagten meine Eltern zu mir: „Wir haben nicht genug Geld, um dir Kleidung für die Schule zu kaufen, also musst du es selbst verdienen.“ Das war im Sommer. Ich nahm mir eine Gartenhacke und ging von Tür zu Tür und fragte die Leute, ob sie Unkraut zum Jäten hätten. Eine Frau hatte einen ganzen Hinterhof, der völlig überwuchert war.

Sie fragte: „Kannst du dieses Unkraut jäten?“

„Selbstverständlich.“

„Wie viel verlangst du?“

„Fünfundzwanzig Cents pro Stunde.“

„OK,“ sagte sie.

Und ich habe dieses Unkraut gejätet. Ich glaube, ich habe zwei Wochen gebraucht, um den ganzen Garten umzuhacken, das Gras zusammenzurechen und wegzuschleppen. Das war mein Geld, um meine Kleidung für den Herbst zu kaufen. Von diesem Tag an habe ich nie wieder einen Cent von meinen Eltern angenommen. Ich stand um 4:00 Uhr oder um 5:00 Uhr morgens auf und trug Zeitungen aus.

Im Alter von vierzehn Jahren hatte Warren Buffett nicht viel Geld. Er stand jeden Morgen um 4:00 Uhr auf, um Zeitungen auszutragen. Für jede Zeitung, die er auslieferte, erzielte er einen Cent Gewinn, und er sparte das Geld, da seine Eltern für seine Nahrung sorgten. Über einen Zeitraum von drei bis vier Jahren hatte er 200.000 Zeitungen ausgetragen. Er hat 2.000 US-Dollar gespart. Das war der Ausgangspunkt für seine Investitionen.

Buffett investierte im Jahr 1962 2.000 US-Dollar. Heute hat er ein Vermögen von 104 Milliarden US-Dollar. Er begann mit diesem einen Cent, den er für jede Zeitung bekam, und sparte sorgfältig. Man sagt, er habe Glück gehabt. Ja, und schau, wo er angefangen hat. Das ist ein Weg, um sich von den negativen Umständen zu befreien.

Der positive Aspekt ist genauso motivierend. Es tritt auf, wenn Menschen realisieren, dass sie viel mehr sein können als sie sind. Dies ist ein Teil von Maslows Einfluss auf mich, als ich sein erstes Buch las. Es sagte, dass du ein enormes Potenzial hast. Während sich alle anderen amüsierten und in Bars gingen, verbrachte ich Tausende von Stunden mit Lernen. Ich konnte stundenlang zu Hause sitzen und über Erfolg lesen. Da habe ich gelernt, wie wichtig es ist, negative Emotionen zu beseitigen. Wenn du das tust, werden sie automatisch durch positive Emotionen ersetzt, und eine Form von positiven Emotionen sind Ziele. Man fängt an, über Ziele nachzudenken.

Stelle dir diese Frage: Was möchtest du in deinem Leben tun? Mache eine Pause und frage es erneut: Was möchtest du wirklich in deinem Leben tun? Dann mache eine weitere Pause und frage es noch einmal: Was möchtest du wirklich, wirklich in deinem Leben tun?

Wenn du keine Einschränkungen hättest, wenn du alles in der Welt erreichen könntest, wenn du all das Wissen und die Fähigkeiten hättest, die du jemals brauchen würdest, was würdest du in deinem Leben tun? Wenn du das klar bestimmen kannst und dir ein Bild davon vorstellen kannst, wie es aussehen würde, dann bist du automatisch motiviert. Es aktiviert die Nachbrenner in deinem Inneren. Du wachst morgens auf und bist darauf programmiert, dich auf den Weg zu diesem Ziel zu machen.

Aber du musst es klar sehen können. Du musst genau wissen, was du möchtest, was du erreichen würdest, wenn du überhaupt keine Einschränkungen hättest. Das ist es, was dich auf positive Weise motiviert.

Die Beständigkeit der Motivation

Der vierte Mythos ist subtiler. Er besagt, dass Motivation ein Geisteszustand ist, der, einmal erreicht, ein Leben lang anhält. Ein Motivationstrainer sagte: „Sobald das Licht für mich anging, ging es nie wieder aus.“

Das erhoffen sich viele. Aber oft muss die Motivation täglich erneuert oder wiederhergestellt werden. Wenn man sich nicht ständig erneuert und regeneriert, kann auch der Erfolg banal erscheinen. Lloyd Conant war ein großartiger Mann und Mitbegründer der Nightingale-Conant Corporation, die inspirierende Aufnahmen produzierte. Er hat mir einmal gesagt, dass jeder ein Erfolgsmuster in seinem Unterbewusstsein hat. Es ist fast wie ein Gerüst, das sich füllt, ähnlich wie Beton. Jeder erfolgreiche Mensch hat ein großes Ziel erreicht und hat deshalb ein Erfolgsmuster. Nichts befriedigt ihn mehr, als ein weiteres, noch größeres Ziel zu erreichen. Deshalb beginnt jeder Erfolg mit dem Erreichen eines großen Ziels.

Wenn du die bekannte 80/20-Regel anwendest, wirst du feststellen, dass die 20 Prozent der Menschen, die 80 Prozent des Geldes verdienen, irgendwann in ihrem Leben ein großes Ziel begonnen und abgeschlossen haben. Es kann so einfach sein wie der Abschluss eines Studiums oder der Sieg in einem Rennen. Es kann die Besteigung eines Berges, das Schreiben eines Buches oder eines Gedichtes sein. Es kann die Präsidentschaft in einer Gesellschaft werden, aber sie haben etwas erreicht, wofür sie hart arbeiten mussten. Es wird als erlernter Erfolg oder verdiente Leistung bezeichnet. Die daraus resultierende Freude setzt Endorphine frei. In ihrem Gehirn brennt ein Feuerwerk ab. Manchmal werden sie Jahrzehnte später zurückblicken und sagen: „Das war der größte Moment meines Lebens“.

Von diesem Zeitpunkt an bist du fast wie ein Computer programmiert, um einen weiteren, noch größeren Erfolg zu erreichen. Du wachst jeden Morgen auf und denkst an deinen nächsten Erfolg. Du schaust nach vorne. Du liest und besuchst Seminare und Workshops. Du lernst ständig neue Dinge auf der Suche nach deinem nächsten großen Erfolg.

Wähle ein Ziel, das dir wirklich wichtig ist. Dann arbeite mit ganzem Herzen daran, es zu erreichen, egal wie lange es dauert. Wenn du das tust, wirst du für den Rest deines Lebens ein anderer, ein besserer Mensch sein.

Visualisierung

Die Art und Weise, wie du deinen Erfolg visualisierst, ist äußerst wichtig.

Forscher führten einmal eine Studie über zwei Teams durch, die im Super Bowl spielten. Beide Teams hatten natürlich ihre Ligen und ihre Divisionen gewonnen. Ein Team besiegte das andere mit 45-8 (einer dieser überraschenden Siege).

Die Spieler der Teams wurden anschließend von den Forschern interviewt.

Während der Saison stellte sich ein Team vor, jedes Spiel zu gewinnen und unter dem Jubel von Hunderttausenden von Menschen auf das Super Bowl-Feld zu laufen. Sie stellten es sich in ihrer Umkleidekabine vor und sprachen immer wieder darüber.

Das andere Team hat sich vorgestellt, wie sie mit dem Pokal vom Spielfeld des Super Bowls rennt. Das eine Team könnte also sein Ziel erreicht haben, als es auf das Spielfeld lief. Das war es. Ein Team brach auf dem Spielfeld zusammen, weil es keine weitere Vision hatte. Das andere Team hat sich vorgestellt, wie sie dieses Spiel gewinnen und als Champions vom Platz laufen.

Jedes Ziel sollte zu einem höheren Ziel führen, und du solltest bereits dein nächstes Ziel festgelegt haben, wenn du dich der Vollendung dieses Ziels näherst, so dass jedes Ziel dich noch weiter motiviert, wie Bergketten hinter Bergketten. Jedes Mal, wenn du einen Berg überquerst, siehst du höhere und höhere Berge.

Motivation allein ist nicht genug

Der fünfte Mythos besagt, dass allein die Motivation ausreicht, um dein Ziel zu erreichen. Der erste Fehler ist zu denken, dass ich es kann, weil ich es will. Viele Menschen lassen sich von Motivationstrainern und Büchern in die Irre führen.

Ein perfektes Beispiel wäre „The Secret von Rhonda Byrne“. Es lehrte, dass, wenn man glückliche Gedanken hat und sich glückliche Bilder vorstellt, alle guten Dinge zu einem kommen werden. Aber das Wort „Arbeit“ kommt in dem Buch nirgends vor. Die Menschen liebten dieses Buch, weil ihnen die Idee gefiel, erfolgreich zu sein, ohne zu arbeiten, und es wurde ein Bestseller.

Der Grundgedanke war: Wenn ich will, kann ich. Ich muss nur einen starken, brennenden Wunsch haben. Nein, das ist nur der Anfang. Nachdem du dir die Karte angesehen und dein Ziel bestimmt hast, musst du dich darauf zubewegen.

Der zweite Denkfehler ist: Weil ich muss, kann ich auch. Ich muss dieses Geld verdienen. Ich muss dieses Ziel erreichen. Aber was du tun musst, hat keine Beziehung zu dem, was du tun kannst. Einer meiner Lieblingszitate ist: „Bete und bewege dann deine Füße.“ Das bedeutet, sei wirklich klar über dein Ziel, schreibe es auf und handle dann.

Jedes große Ziel muss in Schritte unterteilt werden – vielleicht zwanzig, dreißig oder vierzig. Dann gehst du Schritt für Schritt voran. Es ist wie das Besteigen einer langen Treppe: Du gehst einfach Schritt für Schritt voran. Jeden Tag stehst du auf und arbeitest an jedem dieser Schritte der Reihe nach.

Am Anfang ist die Motivation sehr gering, weil der Fortschritt sehr langsam zu sein scheint, aber es gibt ein Gesetz, das Gesetz der beschleunigten Beschleunigung. Wenn du dich auf dein Ziel zubewegst, schaffst du ein Kraftfeld im Universum, das dein Ziel zu dir zieht. Denke an die Erdkugel. Du fängst an, dich zu deinem Ziel auf der anderen Seite der Welt zu bewegen. Das Ziel beginnt sich auch auf dich zuzubewegen, aber du kannst es nicht sehen, weil es außer Sichtweite ist. Gleiches zieht Gleiches an. Körper in Bewegung ziehen sich gegenseitig an. Wenn sie sich aufeinander zubewegen, werden sie immer schneller.

Hier ist eine Entdeckung: 80 Prozent deines Ziels werden in den letzten 20 Prozent der Zeit erreicht, in der du daran arbeitest. Viele Menschen arbeiten lange Zeit und sehen keinen großen Fortschritt, aber sie bleiben dran und plötzlich fängt alles an, für sie zu funktionieren. Sie bewegen sich immer schneller und erreichen ihr Ziel immer auf eine andere Art und Weise, als sie es ursprünglich geplant hatten. Das Wichtigste ist, einen Schritt nach dem anderen zu machen.

Der inspirierende Redner Earl Nightingale pflegte zu sagen, dass Glück die fortschreitende Verwirklichung eines würdigen Ideals oder Ziels ist. Schrittweise auf etwas zuzugehen, das dir wichtig ist, gibt dir kontinuierliches Feedback für Motivation, eine kontinuierliche Energiequelle. Allein dieser Akt der Vorwärtsbewegung macht dich klüger und kreativer.

Ein Prinzip, das von Sir Isaac Newton stammt, wird als Trägheit bezeichnet: Ein Körper in Bewegung tendiert dazu, in Bewegung zu bleiben, es sei denn, er wird von einer äußeren Kraft beeinflusst. Mit der äußeren Kraft meinte er so etwas wie die Schwerkraft: Wenn du einen Ball wirfst, wird der Ball durch die Luft fliegen, dann wird die Schwerkraft beginnen, ihn zur Erde zu ziehen. Aber wenn der Ball im freien Raum wäre, wo es keine Schwerkraft gäbe, könnte man ihn werfen und er würde unendlich weit fliegen.

Das Momentum Prinzip

Es gibt auch das Erfolgsprinzip des Momentums: Wenn du beginnst, dich auf dein Ziel zuzubewegen, wird der Fortschritt am Anfang sehr langsam erscheinen. Hier hören die meisten Menschen auf. Das ist der Grund, warum sie sagen, wenn du viel Gewicht verlieren willst, wiege dich nicht in den ersten zwei Wochen deines Trainingsprogramms, weil du keine Fortschritte sehen wirst, obwohl sie unter der Oberfläche stattfinden. Also warte zwei Wochen und du wirst sehen, dass du fünf Kilo abgenommen hast. Dann fängst du an, selbstbewusster zu werden: Das funktioniert. Ich kann das schaffen. Das lohnt sich. Dann fragt dich jemand: „Hast du abgenommen?“ Das gilt übrigens als das beste Kompliment in den USA.

Wenn du dich auf dein Ziel zubewegst, steigt die Motivation. Fast alles hängt von deinem Glauben ab. Wenn du sicher bist, dass du dieses Ziel früher oder später erreichen kannst, wird dich nichts aufhalten. Jedes Mal, wenn du einen Schritt in Richtung des Ziels machst, wächst dein Glaube.

Du kannst sogar mit Unglauben beginnen. Du möchtest wohlhabend werden, aber du glaubst es nicht. Dennoch sagst du: „Ich kann wohlhabend werden, indem ich Ziele setze. Ich werde jeden Tag arbeiten.“ Mit jedem Schritt schwindet der Unglaube, bis ein psychologisch neutraler Punkt erreicht ist: Du bist weder gläubig noch ungläubig. Wenn du weitermachst, fängst du an, etwas mehr zu glauben. Du machst immer mehr Dinge, und dein Glaube fängt an zu wachsen. Bald erreichst du den Punkt, an dem dein Glaube so groß ist, dass du unaufhaltsam wirst. Nichts kann dich von deinem Ziel abhalten, weil du absolut zu 100 Prozent glaubst, dass es für dich erreichbar ist, und das wird wahr.

Og Mandino, der Autor von „The Greatest Salesman in the World“, sagte mir einmal: „Brian, es gibt keine Erfolgsgeheimnisse. Es gibt lediglich zeitlose Wahrheiten, die im Laufe der Jahrhunderte gelernt und immer wieder wiederholt wurden.“ Die größten Denker der Antike, wie Cicero und Plutarch, lehren dieselben Prinzipien. Du entscheidest dich sehr klar für dein Ziel. Plane deine Vorgehensweise, setze deinen Plan in die Tat um, handle sofort und arbeite weiter, bis du es erreichst. Das ist kein Geheimnis. Es wurde immer wieder von Millionen von Menschen bewiesen, die heute erfolgreich sind.

Jeder Mensch hat einen Mechanismus für Erfolg und einen Mechanismus für Misserfolg. Der Mechanismus des Scheiterns setzt automatisch ein, deshalb sind 80 Prozent der Bevölkerung mittelmäßig und machen sich ständig Sorgen ums Geld.

Der Mechanismus für Erfolg muss aktiviert werden, und er wird durch ein Ziel ausgelöst. Wenn du ein Ziel setzt, wird der Mechanismus für Erfolg zur Standardoption und schaltet den Mechanismus für Misserfolg aus. Du schaltest deinen Misserfolgsmechanismus aus, indem du ihn mit einem Ziel überschreibst. Solange du an dem Ziel arbeitest, schaltet sich der Mechanismus für Misserfolg nie wieder ein.
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Anschalten deines Aktionsmechanismus

Dein Selbstkonzept ist das Masterprogramm deines mentalen Computers. Alles, was du tust, ist das Ergebnis dessen, was in dein Unterbewusstsein programmiert wurde. Deine Überzeugungen sind die primären Treiber der Motivation, denn, wie die Schriftstellerin Anaïs Nin einmal sagte: „Du glaubst nicht, was du siehst. Du siehst, was du bereits glaubst.“

Du gehst durch die Welt und blickst durch einen Schirm von Überzeugungen, wie ein Gitter, das Blumen hält. Dieser Schirm von Überzeugungen ermöglicht es dir, einige Dinge zu sehen und hält dich davon ab, andere zu sehen. Er verursacht, dass du Scheuklappen wie ein Pferd hast. Du hast eine enge Sicht auf die Dinge und kannst nichts außerhalb dieser Überzeugungen sehen.

Alle Überzeugungen sind erlernt. Deine Überzeugungen über dich selbst, die alles bestimmen, was du denkst, fühlst oder tust, sind von früher Kindheit an gelernt. Einige Menschen werden mit positiven, andere mit negativen Überzeugungen erzogen.

Viele Menschen auf der ganzen Welt haben starke Überzeugungen bezüglich ihrer Religionen. Einige sind fanatisch besessen von ihnen. Aber als diese Menschen geboren wurden, wussten sie nichts über ihre Religion.

Alles, was sie heute wissen, denken, glauben und sogar bereit sind, dafür zu sterben, wurde ihnen im Laufe der Jahre beigebracht, manchmal zufällig, manchmal absichtlich. Eine Überzeugung kann zufällig aufgenommen werden, indem man sein Horoskop liest oder indem jemand einem etwas erzählt. Leider haben viele Menschen Überzeugungen, die einfach nicht wahr sind.

Weil deine Überzeugungen alles bestimmen, ist der Ausgangspunkt, um dein Leben zu ändern, deine Überzeugungen zu ändern. Vor vielen Jahren bekam ich mitten im Dezember eine Bronchitis. Ich war Junggeselle und saß herum, um mich auszuruhen. Da es Weihnachten war und ich nicht arbeitete, ging die Bronchitis schnell weg.

Um die Weihnachtszeit im nächsten Jahr bekam ich wieder eine Bronchitis. Wieder musste ich eine Woche lang sitzen und mich schonen. Ich war überzeugt, dass man, wenn man sie einmal hat, sie jedes Jahr zur gleichen Zeit bekommt.

Als ich mit einer Freundin sprach, die Krankenschwester war, sagte ich: „Ich bekomme jedes Jahr um die Weihnachtszeit herum eine Bronchitis.“

„Das ist völliger Unsinn“, sagte sie.

„Jemand hat mir gesagt, dass, wenn man es einmal hat, man es jedes Jahr zur gleichen Zeit bekommt. Es ist in deinen Genen programmiert.“

„Das ist völliger Unsinn. Dafür gibt es überhaupt keine medizinische Grundlage.“

„Wirklich?“

„Absolut.“

Seitdem habe ich nie wieder eine Bronchitis gehabt. Das war eine falsche Überzeugung, aber sie war so stark, dass ich jedes Jahr Mitte Dezember eine Bronchitis bekam. Ich machte mich mit einer negativen Überzeugung krank.

Da deine Überzeugungen alles bestimmen, ist der Ausgangspunkt, um dein Leben zu ändern, deine Überzeugungen zu ändern.

Selbstbegrenzende Überzeugungen

Die hinderlichsten Überzeugungen sind selbstbegrenzende Überzeugungen: Du bist in deiner Intelligenz begrenzt, weil du keine guten Noten bekommen hast. Du bist in deiner Fähigkeit begrenzt, weil du keine ausgezeichneten Leistungen erbracht hast. Du bist in deiner Kreativität begrenzt, weil du keine guten Ideen hattest. Du bist in deiner sportlichen oder künstlerischen Fähigkeit und so weiter begrenzt. Eine beiläufige negative Bemerkung von jemandem, von dem du glaubst, dass er weiß, wovon er spricht, kann dich für den Rest deines Lebens aus der Bahn werfen. Es kann eine beiläufige Bemerkung von einem Elternteil sein.

Mein Vater sagte: „Brian ist völlig unmusikalisch. Er hat keine Fähigkeit, Musik zu hören oder zu schätzen.“ Ich wollte mir eine Gitarre holen und spielen, aber er sagte mir, ich sei unmusikalisch, und ich glaubte ihm jahrelang. Dann wurde mir plötzlich klar: „Ich bin vielleicht kein Carnegie-Hall-Musiker, aber ich bin nicht unmusikalisch. Ich genieße Musik.“

Lass mich dir ein positives Beispiel geben. Als mein Sohn David älter wurde, fing er an, Dinge auszuprobieren und dabei zu scheitern, so wie Kinder es eben tun. Er sagte: „Papa, ich glaube nicht, dass ich das kann. Ich habe Angst zu scheitern.“

„David, ich bin dein Vater“, sagte ich, „und ich weiß etwas über dich. Ich weiß, dass du vor nichts Angst hast.“

„Oh, ja. Ich habe vor vielen Dingen Angst, beim Sport und in der Schule.“

„Nein, das bist du nicht. Du magst denken, dass du es bist, aber ich bin dein Vater und ich weiß es besser. Ich weiß, dass du vor nichts Angst hast.“

Ich habe ein Spiel daraus gemacht. Meine Frau Barbara und ich fuhren im Auto, und David saß auf dem Rücksitz. Ich sagte: „Weißt du, Barbara, es gibt eine Sache, über die ich wirklich glücklich bin: Unser Sohn David hat vor nichts Angst.“ Ich wiederholte das und nannte ihn Dave the Brave (Dave den mutigen). Ich sagte: „Wie geht es Dave the Brave heute?“ Und ich nannte ihn Le Brave, Dave Le Brave, auf Französisch.

Ich wiederholte diese Idee immer wieder. Dann eines Tages, als er zehn oder elf Jahre alt war, hörte ich ihn zu einem seiner Freunde sagen: „Ich weiß eine Sache über mich selbst: Ich habe vor nichts Angst.“

„Es hat funktioniert“, dachte ich. „Ich habe ihn mit positiven Überzeugungen programmiert.“

Heute arbeitet David im Bereich des Wohnimmobilienverkaufs. Er hat gelernt, wie man durch das Klopfen an Türen verkauft. Er hat vor nichts Angst.

Selbstbegrenzende Überzeugungen herausfordern

Der Ausgangspunkt besteht darin, deine selbstbeschränkenden Überzeugungen in Frage zu stellen und dich zu fragen: „In welchem Bereich fühle ich mich eingeschränkt?“ Ich begann ohne Bildung und ohne Geld. Ich hatte also viele selbstbeschränkende Überzeugungen. Dann begann ich zu denken, dass sie nicht wahr waren. Das war ein echter Schock. Jemand wird dir etwas sagen, an das du dein ganzes Leben lang geglaubt hast. Wenn du herausfindest, dass es nicht wahr ist, ist es eine erstaunliche Enthüllung.

Ein Mann ist in einer Arbeiterfamilie aufgewachsen. Sein Vater war Fabrikarbeiter und wiederholte immer wieder am Abendbrottisch: „Die Wilsons waren schon immer arbeitende Leute, Generation für Generation. Wir werden immer Arbeiter sein. Wenn ihr aufwächst, werdet ihr auch Arbeiter sein.“

Als er die Schule verließ, bekam er eine Stelle als Hilfsarbeiter. Etwa ein oder zwei Jahre später hob er neben der Autobahn einen Graben aus, und der Verkehr verlangsamte sich. Ein Auto fuhr vorbei, und darin saß ein Junge aus seiner Schule, der nicht klüger oder besser war als er. Aber der Junge hatte ein schönes Auto und war gut angezogen.

Er fragte diesen Jungen: „Glen, wie läuft’s?“

Glen antwortete: „Mir geht es großartig. Ich bin im Verkauf. Ich bin in die Lebensversicherung eingestiegen. Ich verdiene gutes Geld, habe gerade ein neues Haus gekauft. Ich werde in einem Jahr heiraten.“

Der Verkehr setzte sich in Bewegung, und Glen fuhr weiter. Dem ersten Mann wurde plötzlich klar, dass er die Überzeugung seines Vaters übernommen hatte, dass er nur dazu geeignet sei, ein Arbeiter zu sein. Dann sah er jemanden, der weder klüger noch besser war als er, aber ein wunderbares Leben hatte.

Er stand auf, warf die Schaufel in den Graben und kündigte. Er fand einen Job im Verkauf, und sechs Jahre später war er Millionär mit seinem eigenen Unternehmen. Er erinnerte sich an diesen Wendepunkt, als er erkannte: „Ich habe eine falsche Überzeugung übernommen, dass ich mein ganzes Leben lang ein Arbeiter sein werde.“

Wir alle haben falsche Überzeugungen, die uns zurückhalten. Sie wirken wie Bremsen auf unser Potenzial. Ein guter Freund von mir, der Psychologe und Lehrer ist, hat ein Buch mit dem Titel „Release your Brakes“ geschrieben. Welche Bremsen halten dich zurück?

Wie wäre es, wenn du das Fünffache oder Zehnfache verdienen würdest? Du bist dazu in der Lage. Wie wissen wir das? Weil es viele Menschen gibt, die dasselbe Produkt auf demselben Markt verkaufen, aber das Fünf- oder Zehnfache von dem verdienen, was du verdienst. Sie sind nicht schlauer als du. Manche von ihnen sind sogar dümmer und weniger gebildet als du.

Das Prinzip der Umkehrbarkeit

Eine Möglichkeit, negative Überzeugungen zu überwinden, besteht also darin, das Gegenteil zu denken. Du sagst: „Ich kann nicht viel mehr Geld verdienen, als ich heute verdiene. Ich bin immer verschuldet.“ Stattdessen sage: „Ich kann so viel Geld verdienen, wie ich will, indem ich kontinuierlich meine Fähigkeiten verbessere, mich fleißig anstrenge und hart arbeite. Ich kann das gleiche Geld verdienen wie andere Menschen, die dasselbe tun.“ Dann handelst du.

Die Bibel sagt, dass Glaube ohne Taten tot ist. Du verwendest das Prinzip der Umkehrbarkeit: Wenn du so handelst, als ob du für einen großen Erfolg bestimmt bist, wirst du anfangen, dies zu fühlen und zu glauben. Die Handlung wird das Gefühl erzeugen, genauso wie das Gefühl die Handlung erzeugt.

William James, der Gründer der amerikanischen Psychologie, sagte: „Wenn du Selbstvertrauen haben willst, handle so, als ob du es schon hättest. Das Handeln erzeugt das Gefühl.“ So beseitigt man selbstbeschränkende Überzeugungen: Man hinterfragt sie und handelt genau entgegengesetzt.

Was wäre, wenn ich das ganze Selbstvertrauen der Welt hätte? Was wäre, wenn ich vor nichts Angst hätte? Wie würde ich mich verhalten? Ich würde früh morgens aufstehen, an jede Tür klingeln, jeden Anruf tätigen, jeden Kunden besuchen, als wäre ich in einem verzweifelten Wettlauf, so viele Menschen wie möglich zu treffen. Wenn du das tust, entwickelst du das gleiche Maß an Selbstvertrauen wie eine Person, die bereits außergewöhnlich erfolgreich ist.

Mentale Gesetze

Es gibt eine Reihe von mentalen Gesetzen. Das erste ist das Gesetz von Ursache und Wirkung. Es besagt, dass es für jede Wirkung eine oder mehrere Ursachen gibt. Wenn du sie duplizierst, erreichst du denselben Effekt.

Wenn du dein Einkommen verdoppeln möchtest, frage, was Menschen, die doppelt so viel verdienen wie du, anders machen als du. Was immer sie dir sagen, tue es ohne Frage.

Ich habe zehn Jahre lang Karate gemacht und in zwei verschiedenen Disziplinen den schwarzen Gürtel erlangt. Im Karate, wenn du anfängst, machst du genau das, was dir gesagt wird. Du machst es hunderte und tausende Male. In der ersten Hälfte jeder Karatestunde gehst du zurück und wiederholst die Grundlagen: Schlagen, Treten, seitliches Bewegen, Vorwärts- und Rückwärtsbewegen. Das machst du für die erste Hälfte der Stunde. In der zweiten Hälfte machst du fortgeschrittenere Übungen, wie freies Kämpfen. Du machst alles immer wieder. Wenn du in den Wettkampf gehst, sind deine Reaktionen automatisch. Du musst nicht nachdenken, um zu handeln.

Das Gleiche gilt, wenn du ein Athlet werden möchtest. Du machst genau das, was der Trainer dir sagt. Wenn du Musiker werden möchtest, tust du, was dir die Musiklehrer sagen. Wenn du etwas erreichen möchtest, setzt du die Ursache um, und die Wirkung wird folgen.

Sagen wir, dein gewünschter Effekt ist, dein Einkommen zu verdoppeln. Was sind die Ursachen, um das Doppelte zu verdienen? Aufgrund des Gesetzes von Ursache und Wirkung, wenn du das tust, was erfolgreiche Menschen tun, wirst du die gleichen Ergebnisse erzielen wie sie. Es gibt kein Geheimnis dabei.

Das zweite Gesetz ist das Gesetz des Glaubens: Was immer du mit Gefühl und Überzeugung glaubst, wird deine Realität. Die Intensität deiner Überzeugungen schafft die Realität.

Vier Bereiche der Erwartungen

Das dritte Gesetz ist das Gesetz der Erwartungen. Es besagt, dass alles, was du mit Zuversicht erwartest, zu deiner eigenen selbst erfüllenden Prophezeiung wird.

Es gibt vier Bereiche der Erwartungen. Die Erwartungen der Eltern formen glückliche, gesunde, selbstbewusste Kinder, die heranwachsen und im Leben erfolgreich sind. Ein wesentlicher Faktor ist ein demokratisches Umfeld: Die Meinung des Kindes wird respektiert und eingeholt. Das Kind wächst auf und glaubt, dass seine Meinung wertvoll ist, weil alle in seiner Familie, einschließlich der Eltern, sie zu 100 Prozent unterstützt haben.

Der zweite Bereich sind die Erwartungen deines Chefs. Chefs mit hohen Erwartungen schaffen Umgebungen für Höchstleistungen. Der Chef erwartet, dass die Menschen gut abschneiden und glaubt, dass sie es können.

Der dritte Bereich sind deine Erwartungen an die Menschen, die zu dir aufschauen. Deine Kinder, dein Ehepartner, deine Freunde und Mitarbeiter werden immer deine Erwartungen erfüllen. Wenn du hohe Erwartungen an sie hast, werden sie dich nicht enttäuschen.

Der vierte Bereich sind deine Erwartungen an dich selbst. Du kannst nie größer oder erfolgreicher nach außen sein als du es von innen erwartest.

Stell dir vor, du könntest ein Betriebssystem kaufen, das du in dein Gehirn einschieben könntest und das für den Rest deines Lebens darauf arbeiten würde. Welches wäre das beste Programm, um zu kaufen? Kaufe das, was dir sagt, dass du erfolgreich sein wirst. Programmiere das in dein Gehirn ein, so dass du, egal was passiert, Erfolg und Wohlstand erwartest.

Viele Menschen verlieren ihr Vermögen, sogar Milliarden Dollar. Zwei oder drei Jahre später sind sie wieder da. Wie kann das sein? Ihr Glaube ist fest. Ihre mentale Einstellung ist mächtiger als alle Fakten der Welt.

Deine Erwartungen bestimmen deine Handlungen. Deine Erwartungen bestimmen deine Einstellung. Earl Nightingale sagte, dass Einstellung das wichtigste Wort in der Sprache ist.

Welche Einstellung hast du gegenüber anderen Menschen? Ist sie positiv? Bist du fröhlich? Bist du herzlich, freundlich, gesellig? Hast du viel Energie? Wenn du erwartest, erfolgreich zu sein, gemocht zu werden und aus jedem Rückschlag etwas zu lernen, wird deine Einstellung positiv sein, was das Fundament für Erfolg bildet.

Deine Einstellung beginnt mit deinen Werten: Was du für wichtig hältst. Sie breitet sich dann auf deine Überzeugungen aus, denn deine Werte bestimmen deine Überzeugungen über die Realität, die sich dann in konzentrischen Kreisen ausbreiten.

Der nächste äußere Kreis sind deine Erwartungen. Deine Überzeugungen bestimmen deine Erwartungen, deine Erwartungen bestimmen deine Einstellung, deine Einstellung bestimmt deine Handlungen und deine Handlungen bestimmen deine Ergebnisse.

Es beginnt mit deinen Werten. Wer bist du wirklich im Inneren? Woran glaubst du und was ist dir wichtig? Das bestimmt deine Überzeugungen und deine Handlungen.

So tun, als ob

Die Psychologie hat festgestellt, dass du deine Überzeugungen ändern kannst, indem du neue Gedanken und Handlungen übst. Dies wird als das „So tun, als ob“-Prinzip bezeichnet. Du sagst: „Ich möchte ausschließlich positive Überzeugungen haben. Ich möchte die Überzeugung haben, dass ich zu großem Erfolg im Leben bestimmt bin. Wenn das wahr wäre, wie würde ich mich verhalten?“

Handle so, als wärst du bereits die Person, die du sein möchtest. Diese Handlungen werden die Gefühle erzeugen. Die Gefühle werden die Handlungen erzeugen, die wiederum die Ergebnisse schaffen.

Du wirst eine selbstbegrenzende Überzeugung los, indem du sie durch eine positive, lebensfördernde Überzeugung ersetzt. Du könntest sagen: „Ich glaube nicht an mich“, „Ich habe nicht genug Selbstvertrauen“ oder „Ich bin nicht klug oder attraktiv genug“. Das sind negative Überzeugungen.

Die positive Überzeugung ist: „Ich habe mehr Hirnleistung, als ich je in meinem Leben gebrauchen kann. Es geht nur darum, sie zu nutzen. Ich habe die gleiche unbegrenzte Fähigkeit, erfolgreich zu sein, wie jeder andere auch. Ich bin eine attraktive und beliebte Person. Das ist die Überzeugung, die ich wählen möchte.“ Dann handle so, als hättest du diese Überzeugung bereits. Es schwächt die alte Überzeugung ab, die schließlich in den Keller gebracht, in eine Kiste gepackt und weggeräumt wird. Die neue Überzeugung beginnt, dein Leben zu beherrschen.

Obwohl Menschen viel komplexer als Computer sind, behaupten einige Leute: „Ich kann dir beibringen, wie du deine Überzeugungen in Stunden oder Minuten umprogrammierst.“ Es handelt sich um einen Ansatz, der schnelle Lösungen für die Neuprogrammierung von Überzeugungen bietet.

Wenn es ein ganzes Leben dauert, eine selbstbegrenzende Überzeugung zu entwickeln, ist es sehr zweifelhaft, dass du sie in so kurzer Zeit ändern wirst.

Selbst wenn du dich zum Beispiel in einem Sport als Verlierer siehst und den ersten Platz gewinnst, wird dich das nicht automatisch für den Rest deines Lebens als Gewinner sehen lassen. Du wirst in deine Komfortzone und in die alte Denkweise zurückfallen.

Vor jedem wichtigen Ereignis macht sich jeder ein Bild davon, wie er sich verhalten wird. Manchmal ist es klar, manchmal verschwommen, aber es ist immer ein visuelles Bild. Die Person, die du siehst, ist die Person, die du sein wirst.

Du kannst also auf eine frühere Erfolgserfahrung zurückgreifen: Du hast einen Preis gewonnen, du hast eine Auszeichnung bekommen. Du freust dich immer noch über diesen Erfolg. Dann kannst du ein bevorstehendes Ereignis visualisieren, während du dich an dieses glückliche Ereignis erinnerst. Dadurch werden die beiden Ereignisse in deinem Unterbewusstsein miteinander verbunden, und du fühlst dich glücklich und zuversichtlich, was das bevorstehende Ereignis betrifft.

Sportler und Künstler tun dies ständig. Bevor sie auf die Bühne gehen, erzeugen sie ein visuelles Bild von sich selbst, wie sie ihre beste Leistung erbringen. Wir nennen das Konditionierung.

Eine Form der Konditionierung wird von allen Spitzensportlern der Welt verwendet. Indem sie ruhig auf einem Stuhl sitzen oder im Bett liegen, visualisieren sie sich selbst, wie sie ihren Sport perfekt ausführen. Eiskunstläufer legen die Musik auf, zu der sie laufen werden, und gehen in Gedanken ihre gesamte Routine durch. Sie tun dies immer wieder, bevor sie schlafen gehen und morgens aufstehen. Wenn sie auf Eis herausgehen, laufen sie wunderschön. Sie scheitern nie, weil sie sich das perfekte Eislaufen vorgestellt haben. Es gibt viele Geschichten von Menschen, die nie zuvor eine Sportart ausgeübt haben, aber gelernt haben, sich vorzustellen, wie sie eine Sportart ausüben und dabei großartige Leistungen erbringen.

Jeder stimmt der Aussage zu, dass man wird, was man isst. Ebenso (Earl Nightingale nannte dies „das seltsamste Geheimnis“) wirst du zu dem, worüber du die meiste Zeit nachdenkst. Wenn du in positiven, erhebenden Begriffen über dich selbst denkst, wird das zu deiner Realität.

Angst vor Zurückweisung

Die Kehrseite positiver Erwartungen ist die Angst vor Zurückweisung. Verkäufer sind oft anfällig für dieses Problem. Sie glauben, wenn sie jemanden anrufen, werden sie abgelehnt; der Kunde wird sagen: „Nein, ich habe kein Interesse“ und auflegen. Diese Verkäufer verweilen bei diesen Erinnerungen. Sie spielen in Gedanken immer wieder das Bild der letzten Person durch, die unhöflich zu ihnen war. Wenn sie sich dem Telefon nähern, denken sie daran und stellen sich vor, dass am anderen Ende wieder eine unhöfliche Person ist. Mit der Zeit werden sie immer ängstlicher zu telefonieren, bis sie schließlich überhaupt nicht mehr anrufen können. Die meisten Menschen geben den Verkauf nicht wegen mangelndem Erfolg auf, sondern weil sie die Ablehnung nicht ertragen können. Die Ablehnung kommt, weil sie erwarten, abgelehnt zu werden.

Es ist wie die Geschichte, die ich über den Handyverkäufer in einem Einkaufszentrum erzählte. Nachdem er zehnoder fünfzigmal abgelehnt wurde, erwartete er, dass die nächste Person ihn ebenfalls ablehnen würde. Als er sein Denken änderte, verwandelte es sein Verhalten. Es war nicht das Produkt, es war nicht der Kunde, es war nicht der Markt. Er selbst war es, der diesen Zweifel hatte, der von der früheren Ablehnung kam.

Der Weg, positive Überzeugungen aufzubauen, besteht darin, es zu tun. Wenn du einen Berg besteigen möchtest, besteige einen. Für den Rest deines Lebens kannst du sagen: „Ich habe diesen Berg bestiegen. Ja, ich besteige hohe Berge.“ Für den Rest deines Lebens glaubst du mit 100-prozentiger Zuversicht, dass du es schaffen kannst.

Das ist der Schlüssel. Du handelst überzeugt. Du tust die Dinge, die du tun würdest, wenn du bereits die positive Überzeugung hättest, und dann wird es automatisch.

Martin Seligman und andere bauen das auf, was sie das positive Psychologie-Feld nennen. Vor 35 Jahren nannte man dies kognitive Psychologie. Das bedeutet im Grunde, dass du wirst, was du die meiste Zeit denkst. Es gibt nur eine Sache in der Welt, die du kontrollieren kannst, und das ist dein Denken. Wenn du darüber nachdenkst, was du willst, wenn du dich als die beste Person betrachtest, die du sein kannst, und wenn du über Erfolg und Leistung nachdenkst, wirst du entsprechend handeln und agieren.

Wie Napoleon Hill, Autor von „Denke nach und werde reich“, sagte: „Was auch immer der Verstand des Menschen sich vorstellen und glauben kann, kann er erreichen.“ Dieses Zitat hat das Leben von Millionen Menschen verändert. Wenn ich etwas stark genug glaube und es mit harter Arbeit unterstütze, wird es meine Realität. Es wird für mich zur Wahrheit und ersetzt alle negativen Glaubenssätze aus der Vergangenheit.

Angst vor öffentlichem Sprechen

Studien zeigen, dass die meisten Menschen öffentliches Sprechen mehr fürchten als den Tod selbst. Angenommen, ein Mensch wurde befördert und muss nun mehr öffentlich sprechen, ist jedoch versteinert und glaubt, dass er ein furchtbarer Redner ist. Wenn er erfolgreich sein will, muss er einen neuen Glauben über sich selbst als effektiver Redner entwickeln. Was sollte diese Person tun?

Zunächst einmal ist jeder bereits ein guter Redner in der Öffentlichkeit. Wenn du dich mit deinen Freunden triffst oder ein Familientreffen hast, sprichst du selbstbewusst und klar. Die Menschen reagieren positiv auf dich. Sie lachen, scherzen und loben dich.

Eine Möglichkeit besteht darin, mit anderen zu sprechen, als würdest du mit einem Familienmitglied am Esstisch sprechen. Oder stelle dir vor, du hast einen guten Film gesehen und sitzt mit einem Freund zusammen. Du fragst: „Hast du diesen Film gesehen?“

„Nein.“

„Lass mich dir von diesem Film erzählen. Er ist wirklich gut. Ich habe ihn gestern Abend gesehen. Er war phänomenal.“

Wenn du vor anderen Menschen sprichst, stelle dir vor, dass du einige Gedanken und Erfahrungen mit Familienmitgliedern am Esstisch teilst. Sprich niemals über ein Thema, an das du nicht glaubst oder das dir nicht wichtig ist, denn die Art und Weise, wie du deine Gefühle ausdrückst, schafft eine Verbindung zu deinem Publikum.

Dann plane und bereite dich vor. Es gibt immer einen Anfang, einen Mittelteil und einen Schluss. Mache einen guten Anfang, baue deine Präsentation mit drei Schlüsselpunkten und schließe ab. Beende es, indem du sagst: „Das Wichtigste, was ich aus dieser Erfahrung gelernt habe, war dies, und wenn ich es gelernt habe, kannst du es auch. Viel Glück.“

Elbert Hubbard war einer der größten Autoren in der amerikanischen Geschichte. Ich habe seine 22-bändige Serie, in der er detaillierte Geschichten über große Redner, Sänger, Entdecker, Abenteurer, Musiker, Schriftsteller, Dichter, Romanautoren und Militärführer gab. Er schrieb so fleißig, dass er eine Druckerpresse kaufen musste, um all seine Bücher zu drucken. Selbst heute gelten sie als Erbstücke.

Die Leute kamen zu ihm und fragten: „Mr. Hubbard, ich möchte ein großer Schriftsteller werden wie Sie. Was ist das Geheimnis?“

Er antwortete: „Der einzige Weg, um das Schreiben zu lernen, ist zu schreiben und zu schreiben und zu schreiben.“

Ähnlich ist der einzige Weg, um das Sprechen in der Öffentlichkeit zu lernen, zu sprechen. Einige sagen, es dauert 300 kostenlose Vorträge, bevor du deinen ersten bezahlten Vortrag halten könntest. Der bekannte Motivationstrainer Zig Ziglar sagte, er habe 3.000 kostenlose Vorträge gehalten (hauptsächlich Verkaufstrainings für Personen in seiner Firma), bevor er jemals eingeladen wurde, gegen Bezahlung zu sprechen.

Der einzige Weg, sprechen zu lernen, ist, immer wieder zu sprechen. Jedes Mal, wenn du das tust, werden deine Ängste kleiner und dein Selbstvertrauen wächst. Bald erreichst du den Punkt, an dem du sehr selbstsicher bist. Die Leute applaudieren dir. Sie sehen zu dir auf, schütteln dir nachher die Hand und sagen, was für eine großartige Botschaft das war. Deine Ängste verschwinden. Du glaubst jetzt, dass du ein qualifizierter und selbstbewusster Redner bist und dass du, wenn du genug Zeit zum Planen und Vorbereiten hast, einen tollen Job machen kannst und alle zufrieden sein werden.

Ein großer negativer Glaube

Jeder hat einen großen negativen Glauben, der sie mehr als alles andere zurückhält. Jeder hat eine starke negative Emotion, einen Glauben oder eine Überzeugung, die auf einer früheren Erfahrung oder etwas, das jemand gesagt hat, beruht. Normalerweise ist es unklar. Deshalb kann es in der Psychotherapie zwischen sechs Monaten und sechs Jahren dauern, wenn man sich einmal pro Woche für fünfzig Minuten mit einem Patienten trifft, um herauszufinden, was ihn zurückhält. Manchmal dauert es lange, bis eine Person den Punkt der Klarheit und des Mutes erreicht, an dem sie dem Therapeuten sagen kann: „Das ist mein Problem. Das ist mir passiert. So habe ich reagiert.“

Aber jede Person kann ihr eigener Psychologe werden. Neunundneunzig Prozent der Menschen benötigen keine professionelle Hilfe. Sie brauchen die Fähigkeit, durchzudenken und zu sagen: „Was ist die eine große negative Erfahrung, die meine Überzeugungen beeinflusst?“

Manchmal kannst du es mit deinem Ehepartner, einem guten Freund, einem Coach oder einem Geistlichen besprechen. Aber du bist gefangen, solange du nicht in der Lage bist, diese eine negative Überzeugung oder Erfahrung zu erkennen. Sobald du sie erkennst, bist du frei. Du bist frei und es ist für immer weg.





VIER

Von der Zielsetzung zur Zielerreichung

Warum sind Ziele wichtig für den Erfolg? Stell dir vor, du beginnst das Leben, wie junge Menschen es tun, mit viel Verwirrung und Unsicherheit. Wer bin ich? Was soll ich tun? Wohin gehe ich? Was will ich wirklich mit meinem Leben anfangen?

Wenn du jung bist, hast du keine Ahnung. Ich vergleiche es damit, sich aufzumachen, ein fremdes Land zu durchqueren, ohne ein Ziel vor Augen, ohne Straßenkarte und ohne Wegweiser. Wie lange würde es dauern, bis du irgendwo ankommst?

Das tun 80 Prozent der Bevölkerung: Sie fahren herum und kommen jeden Abend nach Hause. Irgendwann beschließen sie, dass sie nichts mehr tun können. Sie haben eines der schrecklichsten menschlichen Leiden entwickelt: erlernte Hilflosigkeit.

Erlernte Hilflosigkeit ist ein Hauptgrund, warum Menschen nicht erfolgreich sind. Sie waren in der Vergangenheit nicht erfolgreich, also nehmen sie an, wie Shakespeare sagte: „Die Vergangenheit ist die Einleitung.“ Sie glauben, dass das, was in der Vergangenheit passiert ist, auch in der Zukunft geschehen wird, und verlieren daher die Begeisterung für Ziele.

Ich frage mein Publikum oft: „Wie viele Menschen hier haben Ziele?“ Alle Hände gehen hoch. Ich sage: „Das ist ziemlich überraschend, denn laut Studien haben nur 3 Prozent der Menschen Ziele. Jeder hier hat seine Hand gehoben. Also, was sind eure Ziele?“ Sie antworten: „Ich möchte glücklich sein“, „Ich möchte reich sein“ oder „Ich möchte reisen.“

Viele Menschen haben keine Ziele. Sie haben Wünsche. Ein Wunsch ist ein Ziel ohne Energie dahinter. Es ist wie eine Kugel ohne Pulver in der Patrone. Menschen gehen durchs Leben und schießen mit leeren Patronen, weil hinter ihren Wünschen keine Energie steckt.

Wenn du denkst, dass du Ziele hast, fühlst du nicht die Notwendigkeit, welche zu setzen. Einige Leute sagen sogar, dass du sie gar nicht brauchst: Alles, was du tun musst, ist auf dein Herz zu hören, deinen Instinkten zu folgen und zu tun, was du willst, und alles wird zu dir kommen. Ich bin anderer Meinung. Diese Leute sind entweder selbst gescheitert oder haben bereits Erfolg erlangt, indem sie sich aggressiv für fünfundzwanzig Jahre Ziele gesetzt und an diesen gearbeitet haben.

Ich kenne beide Arten von Menschen. Ich kenne wohlhabende Leute, die sagen: „Du brauchst wirklich keine Ziele. Alles, was du tun musst, ist, glückliche Gedanken zu haben und zu Hause zu sitzen, und Geld wird in deinem Briefkasten landen.“ Aber zu Beginn ihrer Karriere haben sie wie Hunde an ihren Zielen gearbeitet. Sie haben gekämpft, gestrebt, geschwitzt und schließlich einen Durchbruch erzielt.

Ziele geben dir eine Spur, auf der du laufen kannst. Sie geben dir ein Gefühl der Richtung, der Klarheit. Sie ermöglichen es dir, deine Energien zu bündeln und in ein oder zwei Jahren mehr zu erreichen als viele andere in fünf oder zehn Jahren. Wenn du deine Ziele aufschreibst und Pläne machst, um sie umzusetzen, wirst du erstaunt sein, wie viel mehr und wie schneller du es schaffst.

Sieben Schritte zur Zielsetzung

Es gibt sieben wichtige Schritte für die Zielsetzung.

1. ENTSCHEIDE, WAS DU WILLST, SEI KONKRET

Setze dich mit einem Stück Papier hin und entscheide, was du willst. Bestimme genau, was du im Leben haben möchtest, ohne Einschränkungen. Stell dir vor, du kannst alles haben, was du aufschreibst. Die einzige Grenze ist das, was du deutlich auf Papier festhältst.

Das ist die Nummer eins: Sei konkret. Dein Ziel sollte so klar und spezifisch sein, dass ein sechsjähriges Kind es verstehen und dir sagen könnte, wie nah du dran bist. Deshalb scheitern Ziele wie „Ich möchte glücklich sein“, „Ich möchte reich sein“, „Ich möchte reisen“ am Zieltest. Niemand könnte herausfinden, was die bedeuten. Wie weit bist du entfernt?

2. SCHREIBE DEIN ZIEL AUF

Schreibe dein Ziel auf. So kannst du es jeden Tag überprüfen. Ein Ziel, das nicht schriftlich festgehalten wird, ist nur eine Fantasie. Es ist ein Wunsch, es ist eine Illusion. Wenn du ein Ziel aufschreibst, aktivierst du deine visuelle Lernmodalität, denn du siehst das Ziel. Du aktivierst deine auditive Modalität, weil du es dir subvokal sagst, und du aktivierst deine kinästhetische Modalität.

Eine Reihe von Studien hat untersucht, warum Schüler, die während des Unterrichts Notizen machen, weitaus erfolgreicher sind als Schüler, die keine Notizen machen. Wenn du Dinge aufschreibst, überträgst du das schriftlich festgehaltene Ziel in dein Unterbewusstsein. Dein Unterbewusstsein arbeitet, bevor du überhaupt aufstehst. Es arbeitet rund um die Uhr daran, dieses Ziel in dein Leben zu bringen. Ziele aufzuschreiben ist eines der nützlichsten Dinge, die ich in meinem Leben gelernt habe.

3. SETZE EINE FRIST

Setze eine Frist, um dein Ziel zu erreichen. Lege ein spezifisches Datum fest und sage deinem Unterbewusstsein, dass du das Ziel bis zu diesem Zeitpunkt erreichen möchtest. Wenn es ein langfristiges Ziel ist, unterteile es. Wenn es ein Fünfjahresziel ist, unterteile es in fünf Einjahresziele. Wenn es sich um ein Jahresziel handelt, unterteile es in drei Monatsziele, dann in ein Monatsziel und dann in ein Wochenziel.

Viele Menschen, besonders im Verkauf und Marketing, werden es in Ein-Tages-Ziele unterteilen. Manchmal unterteilen sie es in Ein-Stunden-Ziele: Wenn du dieses Ziel erreichen willst (sagen wir finanzielle Unabhängigkeit in fünf Jahren), dann musst du jeden Tag und jede Stunde so handeln. Die Ziele sind sehr klar und disziplinieren dich.

Ich liebe dieses Zitat von Thomas Carlyle: „Unsere große Aufgabe im Leben ist es nicht, zu sehen, was in der Ferne undeutlich liegt, sondern zu tun, was klar vor uns liegt.“ Erfolgreiche Menschen tun das, was klar vor ihnen liegt. Sie erledigen die wichtigste Sache jetzt, sie bringen es zu Ende und machen weiter. Erfolglose Menschen haben Ausreden, um aufzuschieben. Sie überprüfen ihre E-Mails, senden eine Textnachricht oder unterhalten sich bei einer Tasse Kaffee mit jemandem. Im Hinterkopf meinen sie es gut, sie haben gute Absichten. Womit ist der Weg zur Hölle gepflastert? Mit guten Absichten.

Wie der Wirtschaftswissenschaftler Ludwig von Mises sagte: „Nur Handlung ist Handlung. Nicht Reden, nicht Wünschen, nicht Hoffen, nicht Absicht. Nur Handlung ist Handlung.“

4. ERSTELLE EINE LISTE

Schritt Nummer vier besteht darin, eine Liste von allem zu erstellen, was du möglicherweise tun könntest, um das Ziel zu erreichen. Füge weiterhin Dinge zur Liste hinzu, bis sie vollständig ist.

Wenn du jeden Schritt aufschreibst, verändert das dein Denken. Nehmen wir an, dein Ziel ist es, dein Einkommen zu verdoppeln. „Heiliger Strohsack! Ich werde mein Einkommen in zwölf Monaten verdoppeln!“ Das ist enorm, aber dann fragst du dich: „Was müsste ich tun, um mein Einkommen zu verdoppeln?“ Du fängst an, Dinge aufzuschreiben: „Ich muss meine Fähigkeiten in diesem Bereich verbessern, ich muss dieses Buch lesen oder diesen Kurs besuchen. Das sind die Dinge, die ich jeden Tag tun muss, wenn ich meine Fähigkeiten verbessern und mein Ziel erreichen will.“ Schreibe sie einfach immer wieder auf. Du wirst erstaunt sein.

5. ERSTELLE EINEN PLAN

Der fünfte Schritt ist, deine Liste zu nehmen und sie in einem Plan zu organisieren. Du erstellst einen Plan, indem du eine Checkliste erstellst. Checklisten sind eines der großen Wunder des modernen Erfolgs. Menschen, die sie verwenden, erreichen fünf- oder zehnmal so viel wie Menschen, die es nicht tun.

Du sollst die einzelnen Schritte der Reihe nach auflisten. Was ist der erste Schritt, um dein Ziel zu erreichen? Was ist der zweite Schritt? Was ist der dritte Schritt?

Ich habe ein Seminar in Sydney, Australien, gehalten, und ein junger Unternehmer, der etwa sechsundzwanzig Jahre alt war, kam zu mir und sagte: „Ich weiß nicht, wie ich mein Ziel erreichen soll.“

„Was ist dein Ziel?“

„Ich möchte mein Geschäft verkaufen. Ich habe dieses Geschäft mit neunzehn Jahren gegründet. Ich arbeite jetzt seit sieben Jahren daran. Es ist erfolgreich, es verdient gutes Geld, aber ich wollte schon immer reisen und die Welt sehen. Ich bin sechsundzwanzig und möchte nicht mein ganzes Leben lang arbeiten. Ich bin immer noch Single. Ich möchte mein Geschäft verkaufen und reisen.“

„Was hast du bisher unternommen?“

„Ich spreche mit Leuten. Ich weiß nicht, was ich tun soll.“

„Warum gehst du nicht in die Buchhandlung und holst dir ein Buch darüber, wie man sein Unternehmen verkauft? Viele Unternehmer haben darüber geschrieben.“

„Gibt es Bücher zu diesem Thema?“

„Natürlich. Tausende von Unternehmen werden jedes Jahr von erfolgreichen Unternehmern an andere verkauft, die sie übernehmen und weiterführen möchten.“

In der Mittagspause ging der junge Mann über die Straße zu einem Buchladen und kaufte zwei Bücher über den Verkauf von Unternehmen.

Er sagte: „Ich habe so etwas noch nie gesehen. Es gibt Bücher darüber, wie man Finanzberichte erstellt, wie man wirbt, wie man sich positioniert, wie man Interessengruppen und verschiedene Branchen findet.“

Zwei Monate später schrieb er mir einen Brief, in dem stand: „Ich habe mein Geschäft verkauft. Ich habe einen großartigen Preis bekommen. Ich habe all das Geld, das ich brauche. Mein Flugticket ist bezahlt. Ich breche nach Europa auf. Ich werde die Welt sehen. Es ist unglaublich.“

Wenn du dein Geschäft verkaufen möchtest, ist das Erste, was du tun solltest, ein Buch über den Verkauf eines Unternehmens zu besorgen. Wenn du deine Umsätze verdoppeln möchtest, hol dir ein Buch darüber, wie du deine Verkäufe steigern kannst. Wenn du deine Zeit besser managen möchtest, besorg dir ein Buch zu diesem Thema.

6. MACH DEN ERSTEN SCHRITT

Schritt Nummer sechs ist, den ersten Schritt zu machen. Es ist wie das Losfahren beim Skifahren. Plötzlich bist du in Bewegung, du bewegst dich vorwärts, du gewinnst an Geschwindigkeit und wirst schneller. Der Schwung kommt und du hast das Gefühl, dass du vorankommst. Du fühlst dich berauscht.

Jeder Erolg beginnt mit dem ersten Schritt. Wie Konfuzius sagte: „Eine Reise von tausend Meilen beginnt mit einem einzigen Schritt.“

Doch der erste Schritt ist der schwierigste von allen.

Manchmal frage ich meine Zuhörer: „Wie viele von euch haben Bücher zu Hause, die ihr gekauft habt und irgendwann lesen wollt?“ Alle. Ich sage dann: „Ihr sollt nach Hause gehen, das Buch in die Hand nehmen und das erste Kapitel lesen. Wenn euch das Buch nicht gefällt, ist das auch in Ordnung. Ihr habt euer Bestes gegeben.“

Neunzig Prozent der Geschäftsbücher werden nicht über das erste Kapitel hinaus gelesen. Warum ist das so? Weil Menschen nach dem Lesen des ersten Kapitels entscheiden, dass es nicht so hilfreich, nicht so gut ist. Lies das erste Kapitel. Es kann dein Leben verändern, wenn du den ersten Schritt machst.

7. HANDLE ZIELORIENTIERT

Schritt Nummer sieben beim Zielsetzen ist, jeden Tag etwas für dein Hauptziel zu tun. Tue jeden Tag etwas, egal ob klein oder groß, um dich auf dein Ziel zuzubewegen. Lies etwas, lerne etwas, tue etwas, aber halte jeden Tag den Ball am Rollen, halte den Schwung aufrecht, bleibe in Bewegung.

Das Prinzip des Erfolgs durch Momentum besagt auch, dass es schwer ist, wieder in Bewegung zu kommen, wenn du aufhörst, dich auf dein Ziel zuzubewegen. Aber wenn du dich weiterhin auf dein Ziel zubewegst, ist es viel einfacher, in Bewegung zu bleiben. Es ist eines der größten Prinzipien des Erfolgs überhaupt: kontinuierliche Bewegung.


Die 7 wichtigsten Schritte zur Zielsetzung


	Entscheide, was du willst. Sei konkret.

	Schreibe dein Ziel auf, damit du es jeden Tag überprüfen kannst.

	Setze dir eine Frist, um dein Ziel zu erreichen.

	Erstelle eine Liste mit allem, was du tun kannst, um das Ziel zu erreichen.

	Nimm die Liste und erstelle einen Plan.

	Mach den ersten Schritt.

	Tue jeden Tag etwas, um deinem Ziel näher zu kommen.





Eine Übung zur Zielsetzung

Nimm ein leeres Blatt Papier und schreibe zehn Ziele auf, die du in den nächsten zwölf Monaten erreichen möchtest. Zwölfmonatsziele sind mächtiger als Ziele für zwei, fünf oder zehn Jahre. Du kannst auf einem anderen Blatt Papier schreiben, dass du in zehn Jahren eine Million Dollar verdienen möchtest, das ist in Ordnung. Aber behalte den Fokus auf zwölf Monaten, auf die du dich konzentrieren kannst.

Dein Unterbewusstsein ist wie ein Kind: Es ist einfach, unschuldig und kann nur sehr einfache Befehle akzeptieren.

Schreibe zehn Ziele auf, die die drei P’s verwenden: persönlich, positiv und im Präsens.

Das erste P ist persönlich, also beginnst du jedes Ziel mit dem Wort „Ich“. „Ich verdiene, ich erreiche, ich verkaufe, ich fahre, ich lebe in.“ Was auch immer das Ziel ist, es besteht aus „Ich“ und einem Aktionsverb. Das ist es, was dein Unterbewusstsein aktiviert und es dazu bringt, wie ein Motor zu arbeiten.

Schritt Nummer zwei ist, es positiv zu formulieren. Sage niemals: „Ich höre auf zu rauchen“, “Ich höre auf, dies zu tun“ oder „Ich verliere viele Kilos“. Sage immer: „Ich wiege so und so viel Kilogramm“ usw.

Schritt Nummer drei ist, dein Ziel im Präsens zu formulieren, denn dein Unterbewusstsein kann einen Befehl nicht verarbeiten, es sei denn, er steht im Präsens. Du sagst also: „Ich verdiene diese Summe Geld“, und dann schreibst du: „bis zu diesem Datum“. „Ich verdiene diese Geldsumme bis zum 31. Dezember. Ich wiege so viel Kilogramm bis zu diesem Datum, am Ende eines bestimmten Monats.“ Dein Unterbewusstsein liebt Zeitdruck. Es arbeitet rund um die Uhr, um dich auf das Ziel zuzubewegen und es zu dir zu ziehen.

Ich habe dies mehr als einer Million Menschen in fünfundsiebzig Ländern beigebracht. Sie kommen Jahre später zu mir zurück und sagen: „Du hast mein Leben verändert. Du hast mich reich gemacht. Ich kämpfte, ich war verschuldet, ich war pleite, ich habe meinen Job verloren, und dann hast du mein Leben verändert, du hast mich reich gemacht.“

„Was hat das bewirkt?“, frage ich.

„Es waren die Ziele.“ Es war immer diese Übung.

Ich habe diese Übung vor Kurzem einem sehr wohlhabenden Mann gegeben. Nachdem ich gegangen war, schrieb er zehn Ziele auf. Später sagte er: „Die Ziele begannen sich praktisch zu materialisieren, während ich sie aufschrieb. Das Telefon klingelte, Leute kamen herein. Es war wundersam.“ Er konnte nicht glauben, wie schnell die Ziele erreicht wurden. Es waren Einjahresziele, aber sie begannen sich fast sofort zu verwirklichen.

Manchmal sagen Leute: „Was ist, wenn es nicht funktioniert?“

Nein, das ist die falsche Frage. Die richtige Frage lautet: Was ist, wenn es funktioniert? Es hat dich nur ein Blatt Papier, einen Stift und fünf Minuten deiner Zeit gekostet. Ist das so viel?

Noch eine Übung: Stell dir vor, du hast einen Zauberstab, der es dir ermöglicht, innerhalb von vierundzwanzig Stunden ein beliebiges Ziel auf deiner Liste zu erreichen. Welches Ziel hätte, wenn du es erreichst, die größte positive Auswirkung? Welches Ziel würde dein Leben mehr als alles andere verändern?

Du möchtest ein großes Haus haben, aber was würde es dir ermöglichen, ein großes Haus zu haben? Ein bestimmtes Einkommensniveau. Du sagst: „Ich verdiene diesen Betrag an Geld, damit ich dieses Haus haben kann.“

Beginne mit dem einen Ziel, das den größten positiven Einfluss auf alle deine anderen Ziele haben würde. Kreise das ein, nimm dann ein sauberes Blatt Papier und schreibe es auf. Positiv, im Präsens, persönlich: Ich erreiche dieses Ziel bis zu diesem Datum. Dann mache eine Liste von allem, was du tun kannst, um dieses eine Ziel zu erreichen.

Dann ordne diese Liste nach Reihenfolge. Was machst du als Erstes? Was machst du als Zweites? Dann handle nach deiner Liste. Tue jeden Tag etwas.

Wenn ich den Menschen nur einen Rat geben könnte, dann wäre es, ihre Ziele auf diese Weise aufzuschreiben.

Wie ich bereits gesagt habe, ist die Übernahme von Eigenverantwortung der Ausgangspunkt, um ein Erwachsener zu werden. Solange du keine Verantwortung übernimmst, bist du noch ein Kind. Du gibst immer jemand anderem die Schuld für all deine Probleme. Wenn du die Grenze überschreitest und Verantwortung übernimmst, wirst du zum ersten Mal erwachsen.

Verantwortung wofür? Verantwortung für deine Ziele.

Neuerfindung

Angenommen, du bist ein Mensch, der in jungen Jahren etwas Bedeutendes erreicht hat, aber später die Motivation verloren hat. Viele Schauspieler, die in ihren Teenagerjahren großen Ruhm erlangen, sind mit vierzig Jahren pleite und drogenabhängig. Viele Sportler, die sich zurückgezogen haben, sind mit fünfzig Jahren pleite oder haben Selbstmord begangen.

Ich habe ein Buch mit dem Titel „Reinvention“ geschrieben. In dem Buch geht es darum, was man tut, wenn sich das Leben verändert, wenn es Turbulenzen gibt, wenn die Karriere oder die Branche endet. Wie erfindet man sich neu?

Du kehrst dazu zurück, deine Ziele aufzuschreiben. Was würde ich tun, wenn mein Leben perfekt wäre? Was würde ich anders machen als heute? Wo möchte ich in fünf oder zehn Jahren sein?

Fünfundneunzig Prozent der Schauspieler und Schauspielerinnen sind zu irgendeinem Zeitpunkt arbeitslos. Einen Job zu bekommen ist ein großes Glück. Du musst die richtigen Leute kennen, du musst zur richtigen Zeit am richtigen Ort sein, du musst hunderte von kleinen Rollen spielen, um eine etwas größere Rolle zu bekommen. Du musst diese Rolle so gut spielen, dass dir eine Nebenrolle gegeben wird. Selbst dann ist es möglich, dass du für weitere fünf Jahre nicht arbeitest.

Viele Schauspieler haben keinen Job, aber ihre Ausgaben gehen weiter. James Caan erhielt einen Academy Award für „Der Pate“. Er wurde sehr wählerisch und lehnte einige der besten Rollen in Hollywood ab. Er war die erste Wahl für „Tootsie“, der später zwei Academy Awards gewann. Er lehnte ein paar dieser Rollen ab und endete schließlich in einem Einzimmerappartement mit zwei Hunden in Hollywood, weil ihm das Geld ausgegangen war. Wenn du kein Geld hast, laden sie dich nicht zu Partys ein. Wenn du keine Rollen hast, laden sie dich nicht ein. Du kannst nicht reisen und gehst einfach Tag für Tag, Woche für Woche zum Vorsprechen für irgendeine Rolle, weil du nur so Geld verdienen kannst.

Im Showbusiness ist es manchmal so, dass die Karriere eines Menschen zu Ende ist, wenn er jemanden verärgert, und dann will ihn niemand mehr engagieren. Die einzige Fähigkeit, die ihn aus der Misere rettet, ist seine Schauspielkunst, und es gibt keine Arbeit. Natürlich ist er im Showbusiness von Drogen umgeben. Er kann Drogen so leicht wie Kaugummi bekommen. Dann erfahren die Leute, dass dieser Typ Drogen nimmt: Sie fassen ihn nicht einmal mit einem Zehn-Fuß-Stab an. Wenn man Millionen in einen Film investiert, kann man nicht riskieren, dass einer der Schauspieler nicht auftaucht. Also endet seine Karriere einfach im Graben.

Die meisten Schauspieler und Schauspielerinnen kämpfen mit Selbstwertgefühlproblemen. Sie versuchen zu kompensieren, was ihnen in ihrer Kindheit widerfahren ist, indem sie sich die Bewunderung von Fremden verdienen. Diese Menschen würden über zerbrochenes Glas kriechen, um ihr Publikum zufriedenzustellen, aber dann werden sie arrogant, herablassend und lächerlich.

Im Sport, selbst wenn Menschen erfolgreich sind, halten ihre Körper nur für eine bestimmte Zeit. Sie haben nie andere Fähigkeiten entwickelt, also gibt es nichts, was sie tun können. Einige Sportler planen jedoch für ihr späteres Leben: Sie legen Geld beiseite und investieren vorsichtig. Sie haben bereits begonnen, ihre Übergangspläne zu machen. Wenn ihre Karriere endet, sind sie bereit. Sie haben neue Möglichkeiten und Jobangebote.

Bei Unternehmern hört man selten von Drogensucht, Alkoholismus oder dem Abgleiten in Apathie. Warum? Weil sie ständig beschäftigt sind. Sie sind aktiv, sie haben Ziele. Sie kommen voran, sie erreichen etwas, sie wechseln von Produkt zu Produkt, von Unternehmen zu Unternehmen.

Ich bin sicher, dass es auch in der High-Tech-Welt viele Drogen gibt, aber man hört nicht von Leuten, die dort viel Geld verdienen, auseinanderfallen und zu hoffnungslosen Drogenabhängigen werden. Sie machen neue Dinge. Sie haben diese Denkweise: „Ich habe aufgrund meiner eigenen harten Anstrengungen Erfolg gehabt. Ich habe im Wettbewerb mit Tausenden anderen Erfolg gehabt, und ich will konkurrieren.“ Sie sind umgeben von Menschen, die positiv, optimistisch und motiviert sind. Sie haben Ziele und Energie.

Selten sieht man einen Unternehmer, der erfolgreich wird und dann auseinanderfällt. Ich habe Unternehmer getroffen, die Milliardäre und Multi-Milliardäre sind. Alles, woran sie denken, ist das nächste Geschäft, die nächste Gelegenheit, das nächste Produkt, der nächste Service. Sie fallen nicht auseinander und greifen nicht zum Alkohol.

Was dich antreibt, ist etwas, worauf du dich freuen kannst. Dies ist das Wichtigste im Leben. Ohne dies verlieren die Menschen die Hoffnung. Und Hoffnung ist der große Motivator des Menschen – Hoffnung auf eine bessere Zukunft durch die eigenen Anstrengungen.

Eine Möglichkeit, die Lautstärke deines Selbstwertgefühls zu erhöhen, besteht einfach darin, „Ich mag mich“ begeistert und überzeugt zu wiederholen. Wenn du morgens aufstehst, sage: „Ich mag mich, und ich liebe meine Arbeit.“ Positives Selbstgespräch oder Affirmationen sind außerordentlich kraftvoll.

Die durchschnittliche Person spricht in einem inneren Dialog von etwa 1.500 Wörtern pro Minute. Er fließt wie ein schnell fließender Fluss. Wenn du nicht aufpasst, wird dieser innere Dialog negativ sein. Du wirst über Dinge sprechen, über die du verärgert oder besorgt bist, über Leute, die dich nerven und so weiter.

Die Standardeinstellung in jedem menschlichen Gehirn ist es, über ihre Sorgen und Schmerzen nachzudenken. Du musst die Standardeinstellung ausschalten, indem du mit dir selbst darüber sprichst, wer du sein möchtest und was du erreichen möchtest. Steige in den Dialog ein, unterbreche ihn absichtlich und sprich positiv mit dir selbst.

Sieben Schritte zum Erfolg

Hier ist ein siebenstufiger Prozess, um dein Einkommen in zehn Jahren um das Zehnfache zu steigern. Tatsächlich haben mir Menschen auf der ganzen Welt, die diesen Prozess gelernt haben, gesagt, dass es nicht zehn Jahre dauerte, sondern nur fünf oder sechs.

Die Formel ist sehr einfach.


	Steh jeden Morgen eine Stunde früher auf und lies, um deine Fähigkeiten zu verbessern. Wohlhabende Menschen lesen jeden Tag ein oder zwei Stunden lang. Arme Menschen lesen überhaupt nicht, außer vielleicht Zeitungen.

	Schreibe deine Ziele jeden Tag in ein Notizbuch. Jeden Tag, ohne die vorherige Seite anzuschauen, schreibe deine Hauptziele erneut auf, um sie in deinem Verstand neu zu programmieren.

	Plane jeden Tag im Voraus. Du kannst deine Produktivität um 25 % steigern, indem du einfach aufschreibst, was du tun musst, bevor du anfängst.

	Fokussiere und konzentriere dich auf deine wichtigste Aufgabe. Du wirst deine Produktivität um 50 bis 100 Prozent steigern, wenn du jeden Tag deine wichtigste Aufgabe als erstes beginnst und beendest. Das ist eines der größten Erfolgsprinzipien der Geschichte.

	Nach jeder wichtigen Veranstaltung führe einen Nachbericht durch: Was habe ich richtig gemacht? Was würde ich anders machen? Wenn du das tust und deine Erfahrungen aufschreibst, erhöhst du deine Lerngeschwindigkeit um das Fünf- bis Zehnfache. Wenn du deine Antworten aufschreibst, programmierst du sie in dein Unterbewusstsein ein.

	Höre Audioprogramme und Hörbücher so oft wie möglich. Du kannst jetzt Hunderte von Stunden der besten Hörbücher haben. Anstatt Musik zu hören, verwandle die Fahrzeit in Lernzeit. Verwandle dein Auto in eine Universität auf Rädern. Hör nie auf, neue Informationen aufzunehmen.

	Behandle jeden, dem du begegnest, als wäre er die wichtigste Person der Welt. Behandle andere Menschen mit Anmut, Respekt, Freundlichkeit, Herzlichkeit und Höflichkeit. Sei nett zu den Menschen. Die erfolgreichsten Menschen der Welt werden von anderen als nette Menschen beschrieben. Mach das, und jede Tür wird sich für dich öffnen.



Loslegen und Dranbleiben

Orison Swett Marden, ein Geschäftsmann in den 1890er Jahren, beschloss, ein Buch über Erfolg zu schreiben, weil so viele Menschen in den USA erfolgreich waren.

Marden lebte in einem Zimmer über einem Stall, nachdem er sein Geschäft und sein Geld verloren hatte. Als er sein Buch beendet hatte, war er so glücklich, dass er die Straße hinunterging, um sich ein Bier und ein Steak zu gönnen. Während er aß, hörte er Geschrei auf der Straße und einen Feueralarm. Der Stall brannte bis auf die Grundmauern nieder und sein gesamtes Manuskript wurde vernichtet. Er war völlig mittellos. Er zog in eine andere Stadt, fand einen anderen Job und schrieb das Buch aus dem Gedächtnis neu.

Das war zu Beginn der 1890er Jahre. Als er sein Buch fertig umgeschrieben hatte, war das Land in eine Depression geraten. Niemand interessierte sich mehr dafür.

Marden war bei einer Versammlung, wo ein Mann sagte: „Jemand sollte über Erfolgsprinzipien schreiben, damit wir dieses Land wieder in Gang bringen können.“

„Ich habe so ein Buch bereits geschrieben“, sagte Marden, „aber ich habe keinen Verlag gefunden.“

Der andere Mann sagte: „Ich habe ein paar Verlagsfreunde. Lass uns das Manuskript einmal anschauen.“

Der Verleger sagte: „Das ist großartiges Material.“ Unter dem Titel „Niemals Aufgeben!“ wurde das Buch in den USA zu einem Bestseller. Mit achthundert Seiten ist es eines der größten Erfolgsbücher, die je geschrieben wurden.

In den 1890er Jahren gründete Marden das Magazin „Success“ und schrieb eine Reihe weiterer Bücher über Erfolg. Wenn du sie heute findest, sind sie atemberaubend. Es sind einige der besten Bücher über persönlichen und geschäftlichen Erfolg, die je geschrieben wurden.

Mardens Rat war einfach: „Mach weiter und bleib dran.“


Rückblick auf die 7 Schritte zum Erfolg


	Steh jeden Tag eine Stunde früher auf und lies, um deine Fähigkeiten zu verbessern.

	Schreibe deine Ziele jeden Tag in ein Notizbuch.

	Plane jeden Tag im Voraus.

	Konzentriere dich auf deine wichtigste Aufgabe.

	Nach jedem wichtigen Ereignis frage dich: Was habe ich richtig gemacht? Was würde ich anders machen?

	Höre so oft wie möglich Audioprogramme und Hörbücher.

	Behandle jeden Menschen, den du triffst, so, als wäre er der wichtigste Mensch der Welt.









FÜNF

Richtiges Handeln und Flexibilität

Die wichtigste Eigenschaft von allen ist, dass man seine Ziele in die Tat umsetzt. Die Welt ist voll von talentierten Menschen mit Träumen, aber sie handeln nicht. Sie haben immer eine Ausrede. Wenn du handelst, passieren drei Dinge:


	Du bekommst sofortiges Feedback zu deinen Handlungen, so dass du deinen Kurs und deine Richtung ändern kannst.

	Du bekommst Ideen für weitere Handlungen, um schneller voranzukommen.

	Dein Selbstvertrauen und dein Selbstwertgefühl steigen.



Du erhältst all diese drei Vorteile, indem du handelst, und du erhältst nichts, wenn du einfach auf dem Sofa sitzt.

Sobald du dich entschieden hast, ein Ziel zu erreichen, wird die erste Handlung fast wie ein Licht auf dem Boden in einem Nachtclub erscheinen. Du kannst den ersten Schritt immer sehen. Er wird immer klar sein. Wenn du ihn gehst, wird der zweite Schritt erscheinen, und wenn du auch diesen gehst, wird der dritte Schritt erscheinen.

Hier ist eine interessante Entdeckung: Nichts funktioniert, zumindest nicht beim ersten Mal. Wenn du handelst, um ein Ziel zu erreichen, sei dir sicher, dass es zunächst nicht funktionieren wird. Peter Drucker sagt, dass man mindestens vier Iterationen in Richtung eines neuen Ziels braucht, bevor man das richtige trifft, aber ich glaube, das war in alten Zeiten. Laut einer Studie im „Harvard Business Review“ hat ein Unternehmen fünfzehn verschiedene Geschäftsmodelle ausprobiert, bevor es das funktionierende fand. Ein anderes Unternehmen nahm vierunddreißig Änderungen an seinem Geschäftsmodell vor, bevor es erfolgreich war. Ein sehr erfolgreiches Unternehmen durchlief neunundneunzig verschiedene Iterationen seines Start-ups.

Das Einzige, was zählt, ist, ob es funktioniert, ob es die Ergebnisse bringt, die man erwartet. Menschen können sich in einen Handlungsverlauf verlieben, bevor er funktioniert. Peter Drucker sagte: „Wenn die amerikanische Öffentlichkeit wüsste, wie viele Fehler im Management aufgrund von Manager-Egos gemacht werden, gäbe es Aufstände auf den Straßen.“

Das Entscheidende ist zu handeln und dann Feedback zu erhalten. Finde eine Idee, handle, scheitere, lerne schnell, versuche erneut. Wiederhole: Finde eine Idee, probiere sie aus, erhalte Feedback, mache einen Fehler, lerne und versuche es erneut. Das ist ein endloser Kreislauf. Jim Collins, Autor von Der Weg zu den Besten, nennt es „den Teufelskreis“. Mache weiterhin Fehler und lerne daraus, und schließlich wird der Prozess immer schneller. Jede erfolgreiche Person hat eine enorme Anzahl von Fehlern gemacht. Du beginnst mit einer Richtung, machst den ersten Schritt, bewegst dich auf das Ziel zu und erhältst Feedback. Dieses Feedback nutzt du dann, um deinen Kurs zu ändern.

Versuche es, lerne, ändere. Versuche es, lerne, ändere. Ego, erlernte Hilflosigkeit und die Komfortzone kämpfen alle gegen uns, also geben wir oft auf, wenn etwas nicht funktioniert: „Es muss die falsche Idee gewesen sein.“ Nein, versuche es erneut. Passe dich immer wieder an. Deshalb ist Flexibilität so wichtig. Wie Charles Darwin beobachtete: „Überleben wird nicht unbedingt die stärkste oder intelligenteste Spezies, sondern diejenige, die sich am besten an Veränderungen anpassen kann.“

Zurück in den Neunzigern führte ein bedeutendes Institut in New York eine Studie durch, um die wichtigste Eigenschaft für Erfolg im einundzwanzigsten Jahrhundert zu entdecken. Die Forscher betrachteten viele Eigenschaften: Vision, Mut, Ehrgeiz, Ausdauer, Innovation. Sie fanden heraus, dass die wichtigste Eigenschaft die Flexibilität im Umgang mit sich ändernden Umständen ist.

Wie weißt du, dass du flexibel sein musst, dass du dich anpassen und deinen Handlungskurs ändern musst? Die Antwort lautet: Es funktioniert nicht. Du bekommst nicht die Ergebnisse, die du erwartest. Zurück zum Reißbrett.

Lektionen vom Bambusbaum

Die Website „Presentation Zen“ listet sieben Lektionen vom Bambusbaum im japanischen Wald auf und was er uns über Flexibilität in der heutigen modernen Welt lehren kann.

Das Erste ist, ein Bambusbaum biegt sich, aber er bricht nicht. Er ist flexibel, doch fest verwurzelt.

Harvard führte eine Studie unter mehreren hundert CEOs durch, in der sie diese nach ihren größten Misserfolgen und ihrem Umgang mit Misserfolgen fragten. Sie erhielten von den meisten ratlose Blicke, die sagten: „Wir haben in diesem Unternehmen nie versagt.“

„Ja, aber ihr habt dieses Produkt oder diesen Service eingeführt, und es hat nicht funktioniert.“

„Nein, das waren keine Misserfolge“, sagten sie. „Das waren nur Lernerfahrungen. Wir scheitern nie. Wir lernen nur Dinge.“

Einige dieser Erfahrungen waren teuer und schmerzhaft, aber Führungskräfte betrachten eine Situation immer auf diese Weise.

Um auf den Bambusbaum zurückzukommen, die Wurzeln sind der unerschütterliche Glaube, dass du früher oder später erfolgreich sein wirst und dass dies nur ein kurzfristiger Rückschlag ist. Was auch immer dir passiert, wenn es nicht funktioniert, ist das in Ordnung. Atme tief durch, trete einen Schritt zurück und mache etwas anderes.

Dennoch gibt es einen großen Unterschied zwischen Flexibilität und Kompromissen bei grundlegenden Prinzipien. Die Studien zeigen, dass Führungskräfte ihre Werte sehr klar definieren und diese nicht in Frage stellen. Ich habe zwanzig Bücher über Management geschrieben, tausende weitere gelesen, und es läuft immer auf dasselbe hinaus: Integrität. Integrität bedeutet, konsistent mit deinen Werten zu bleiben.

Nach Ansicht des Unternehmers Guy Kawasaki ist das Erste, was man bei der Gründung eines Unternehmens tun sollte, sich mit den Schlüsselpersonen zusammen zu setzen und zu fragen: „Woran glauben wir? Was sind unsere grundlegenden Werte? Was sind die unerschütterlichen Prinzipien, nach denen wir arbeiten werden?“

Normalerweise sind die Prinzipien sehr einfach, und es gibt nicht mehr als drei bis fünf. Dazu gehören Dinge wie absolute Integrität (intern und extern), qualitativ hochwertige Produkte, Engagement für den Kundenservice, Engagement für die Entwicklung von Menschen und das Erzielen guter Ergebnisse mit Menschen. Du ordnest sie in einer Reihenfolge: Das wichtigste Prinzip kommt immer zuerst und bestimmt die nächsten. Ähnlich dominiert das zweite Prinzip die untergeordneten Prinzipien. In einem großartigen Unternehmen, mit dem ich gearbeitet habe, war die Rentabilität Nummer fünf.

Dein primärer Wert hat Vorrang vor allem anderen. Angenommen, dein Wunsch, erfolgreich zu sein und viel Geld zu verdienen, ist sehr groß, aber deine Angst, zu versagen und einen Fehler zu machen, ist etwas größer. Die stärkere Emotion wird die schwächere dominieren. Wähle also deine Werte aus und ordne sie.

Stell dir vor, du triffst auf einer Party zwei Männer, von denen jeder die gleichen Werte hat. Die Werte des ersten Mannes sind in dieser Reihenfolge: Familie, Gesundheit und Erfolg. Der zweite Mann hat die gleichen drei Werte, aber in dieser Reihenfolge: Erfolg, Familie und Gesundheit.

Gäbe es einen Unterschied zwischen diesen beiden Männern? Es gäbe einen enormen Unterschied. Jemand, der die Familie über den Erfolg oder über alles stellt, ist ein ganz anderer Mensch als jemand, der den Erfolg über alles stellt.

Ich erinnere mich an einen Freund, den ich früher hatte. Er war verheiratet und hatte Kinder. Er war sehr erfolgreich, sehr klug. Wir waren bei ihm zu Hause. Wir waren etwa sechs oder acht Leute dort, Paare, und wir sprachen über Geschäfte. Er sagte: „Eines weiß ich sicher. Mein finanzieller Erfolg hat für mich Vorrang vor meiner Familie und allen anderen Dingen.“ Ich schaute seine Frau an. Sie hatte einen flachen, kalten, schockierten Ausdruck im Gesicht.

Sie starb später an Krebs, hauptsächlich verursacht durch Stress, der Sohn wurde Alkoholiker, die Tochter zog weg, und der Mann endete mit einer zweiten Frau pleite. Er zog in eine kleine Stadt in Arizona, wo er bis heute lebt. Brillant, hell, klug, aber jedes einzelne Mal, wenn es darauf ankam, kam das Geld zuerst, nicht die Freundschaft, nicht der Ruf, nichts anderes.

Es ist also wirklich wichtig, darüber nachzudenken, was deine Werte sind. Sie sind deine Wurzeln. Es gibt viele Werte, die du haben kannst, aber die zwei wichtigsten sind, Verantwortung zu übernehmen und immer die Wahrheit zu sagen. Wenn du diese beiden hast, werden sich alle anderen Werte ganz natürlich einordnen.

Was schwach aussieht, ist stark

Das zweite Prinzip des Bambusbaums lautet: Was schwach aussieht, ist stark. Bambus sieht nicht beeindruckend aus, aber er übersteht kalte Winter und extrem heiße Sommer, und er wird der einzige Baum sein, der nach einem Taifun noch steht. Wie kann man diese Idee auf die Flexibilität eines Individuums im Leben beziehen?

In seinem Buch „Der Weg zu den Besten“ untersuchte Jim Collins Unternehmen, die lange Zeit nur durchschnittlich waren und dann zu großartigen Unternehmen, zu Weltmarktführern, wurden. Er fand heraus, dass für jedes von ihnen der Wendepunkt auf dem Weg zur Größe die Ernennung dessen war, was er einen „Level 5 Leader“ nannte. Ein Level 5 Leader war nicht jemand, der in den Zeitungen, in der Presse oder in Talkshows war. Diese Person war in der Regel sehr ruhig und gelassen, liebte das Geschäft, hatte ein enormes Engagement für seinen Erfolg und hatte auch sehr hohe moralische Werte. Diese verbreiteten sich durch das gesamte Unternehmen – qualitativ hochwertige Menschen, Beziehungen, Kunden, Produkte und Dienstleistungen und eine absolute Entschlossenheit und Verpflichtung zur Exzellenz.

Diese Perspektive verwandelte diese Unternehmen. Einige von ihnen wurden zu den größten Unternehmen der Welt. Darüber hinaus waren sie in jeder wirtschaftlichen Lage am flexibelsten. Sie hatten immer Bargeldreserven. Sie waren immer bereit, ihre Strategie zu ändern. Sie waren immer bereit, sich zurückzuziehen, wenn die Wirtschaft schrumpfte. So bleiben sie Jahr für Jahr stark – groß, hoch angesehen und profitabel.

Immer bereit sein

Die dritte Eigenschaft des Bambusbaums ist, dass er immer bereit ist. Bambus benötigt wenig Verarbeitung oder Endbearbeitung. In diesem Fall bedeutet es, kontinuierlich zu lernen. Du solltest über alles, was in deinem Bereich passiert, auf dem Laufenden sein.

Charlie Munger, die rechte Hand von Warren Buffett, sagte einmal: „Wenn du in der heutigen Welt nicht kontinuierlich lernst und wächst, wirst du in Zukunft keine Chance haben.“

Warren Buffett und Carlos Slim sind zwei der reichsten Männer der Welt. Sie verbringen 80 Prozent ihrer Zeit mit Lesen. Sie lesen und lernen und lernen und lernen. Sie füllen ihre Köpfe mit neuen Informationen und Ideen zu den Bereichen, die für ihre Unternehmen wichtig sind. Als Ergebnis treffen sie brillante Entscheidungen. Sie investieren in Branchen, die sonst niemand im Blick hat. Es gibt immer eine Schlagzeile: „Buffett kauft dieses oder jenes Unternehmen.“ Es stellte sich heraus, dass dieses Unternehmen versteckte Vermögenswerte und ein enormes Potenzial hatte. Niemand sonst hatte es gesehen, aber Buffett bekam diese Einblicke aus dem Lesen, dem Studium und dem Gespräch mit Menschen.

Ich habe ein Seminar namens „Two Day MBA“, das ein Crashkurs in praktischem Business-Management ist. Ich habe auch ein anderes Seminar namens „Business Model Reinvention“. Es ist ebenfalls ein zweitägiger Crashkurs. Es umfasst zwölf Teile eines Geschäftsmodells und gibt ein Gewinnmodell für jedes Unternehmen. Es zeigt dir, dass, wenn du aus irgendeinem Grund Gewinne verlierst, dies bedeutet, dass eines dieser Elemente im System defekt oder veraltet ist. Was immer du vorher getan hast, um Gewinne zu erzielen, funktioniert nicht mehr.

Ich gebe den Leuten diese Ideen, und 80 Prozent von ihnen gehen zurück und transformieren ihre Unternehmen. Wer nimmt an diesen Seminaren teil? Die besten Geschäftsleute in jeder Gemeinschaft: die Top-Manager, die Top-Unternehmer, die erfolgreichsten Menschen, deren Zeit wirklich wertvoll ist. Sie sind da, sie sind vorne, sie machen sich Notizen, denn sie erkennen, dass sie, wenn sie ihre Fähigkeiten nicht ständig verbessern, zurückfallen werden.

Rücksprung

Die vierte Eigenschaft des Bambusbaums lautet: Entfessle deine Kraft, zurückzuspringen. Eine der wichtigsten Eigenschaften für den Erfolg ist die Widerstandsfähigkeit: die Fähigkeit, wieder aufzustehen.

Du bist nur so frei wie deine gut entwickelten Möglichkeiten. Wenn du nur eine Wahl hast, wenn es nur einen Job gibt, den du machen kannst, bist du gefangen. Wenn sich etwas ändert und du deinen Job verlierst oder deine Fähigkeit überholt wird, könntest du nach Hause gehen und zwei oder drei Jahre lang nicht arbeiten.

Der einzige Weg, um mehr Optionen zu entwickeln, besteht darin, neue Fähigkeiten zu bewahren und zu entwickeln. Das gibt dir Flexibilität, Optionen und die Kraft zum Zurückspringen.

Eine weitere wichtige Sache ist Schlaf. Ausreichender Schlaf ist entscheidend für eine ordnungsgemäße Gehirnfunktion. Du lädst dein Handy auf, wenn der Akku fast leer ist. Du musst auch deine geistige Energie aufladen. Wenn du dieses Buch liest, bist du wahrscheinlich ein Wissensarbeiter. Du arbeitest nicht mit deinem Körper, indem du Dinge herstellst und bewegst, sondern mit deinem Gehirn. Das Wichtigste, was du tun kannst, ist, dein Gehirn vollständig aufzuladen.

Eine aktuelle Studie zeigt, dass Menschen, die keine Millionäre sind, sechs bis sieben Stunden pro Nacht schlafen. Die Reichsten schlafen 8,46 Stunden und stehen vor 6:00 Uhr auf. Das bedeutet, dass sie gegen 9:00 Uhr ins Bett gehen.

Wenn du das tust, hast du viel mehr Widerstandsfähigkeit. Egal was passiert, du bist ruhig und entspannt. Du bist nicht müde, gereizt, frustriert oder denkst daran, wieder ins Bett zu gehen. Manchmal frage ich mein Publikum: „Wie viele von euch hier haben morgens beim Aufstehen sofort daran gedacht, wann ihr heute Abend wieder ins Bett gehen könnt?“

Fünfzig Prozent des Publikums heben die Hand. Ich sage: „Das bedeutet, dass ihr nicht genug Schlaf bekommt.“ Sie haben ein Schlafdefizit.

Ich rate meinen Klienten: „Geh um 9:00 Uhr ins Bett, schalte alles aus und schlafe acht, neun, sogar zehn Stunden.“ Sie kommen verwandelt zurück. Sie haben mehr Energie. Sie haben Gewicht verloren. Denn wenn du nicht genug Schlaf bekommst, isst du zu viel. Du trinkst zu viel Kaffee, nimmst zu viele Softdrinks zu dir und trinkst abends eine ganze Flasche Wein. Du tust alles, um dich aufzumuntern, weil du die ganze Zeit müde bist.

Sobald meine Kunden anfangen, nachts achteinhalb oder neun Stunden zu schlafen, werden sie effektiver und verdienen mehr Geld. Manchmal verdreifachen sie ihr Einkommen bereits in den ersten neunzig Tagen. Sie sind gesünder, einflussreicher und überzeugender gegenüber anderen. Sie haben mehr Sinn für Humor und treffen bessere Geschäftsentscheidungen.

Um deine Kraft zu entfesseln, solltest du dich ausgiebig ausruhen. Wenn du das tust, kannst du fast alles aushalten. Wenn du müde und gereizt bist, wirst du überreagieren, Dinge sagen, die du später bereuen wirst, und Entscheidungen treffen, die später sehr teuer zu korrigieren sind.

Manchmal ist es nicht das Beste, die Zeit zu nutzen, um etwas nachzuholen oder mehr zu erledigen. Es ist besser, früh nach Hause zu kommen, ins Bett zu gehen und die ganze Nacht zu schlafen. Du arbeitest dann besser und machst weniger Fehler. In zwei oder drei Stunden kannst du das schaffen, wofür du vielleicht acht Stunden brauchst, wenn du müde und erschöpft bist, und es wird eine viel bessere Arbeit sein. Das ist ein großer Gewinn. Man verliert nicht. Man gewinnt sogar an Zeit und Produktivität, wenn man sich gut erholt und ausgeruht fühlt.

Allein sitzen

Das fünfte Prinzip ist, Weisheit in der Leere zu finden. Das hohle Innere des Bambus erinnert uns daran, dass wir oft zu sehr mit Ideen und Schlussfolgerungen beschäftigt sind, um neues Wissen anzunehmen.

Deine Intuition hat eine große Fähigkeit, dich unfehlbar dazu zu führen, das Richtige zu tun und zu sagen. Emerson nannte dies „die leise, kleine Stimme im Inneren“. Aber um auf deine Intuition zugreifen zu können, musst du Zonen der Stille schaffen. Achtsamkeit ist heute ein großes Thema. Menschen machen fünftägige Retreats und zahlen Tausende von Dollar, um zu lernen, achtsam zu sein. Aber alles, was du wirklich tun musst, ist in der Stille zu sitzen.

Eine Person fängt an, groß zu werden, wenn sie anfängt, auf ihre innere Stimme zu hören. Dazu muss man alles zur Seite legen (keine Zigaretten, Zeitschriften oder Musik) und mindestens dreißig bis sechzig Minuten lang ruhig allein sitzen.

Es ist wie ein Eimer mit schlammigem Wasser: Dein Gehirn braucht etwa vierundzwanzig bis sechsundzwanzig Minuten, um sich zu klären. In dieser Zeit wirst du einen unwiderstehlichen Drang verspüren, aufzustehen und etwas zu tun. Bleib einfach dort sitzen, und plötzlich wirst du ruhig und klar, und dein Verstand wird fast erleuchtet. Dann wird die Antwort auf das größte Problem, dem du gegenüberstehst, in deinen Verstand einfließen. Die Botschaft wird klar sein, wie ein großes Werbeplakat. Das funktioniert aber nur, wenn man sich regelmäßig in die Einsamkeit begibt.

Der französische Philosoph Blaise Pascal sagte: „Alle Probleme der Menschheit entspringen der Unfähigkeit des Menschen, allein ruhig in einem Raum zu sitzen.“ Stattdessen gehen die Menschen hinaus und beginnen Kriege und Revolutionen.

Menschen, die ruhig sitzen und ihren Geist klar werden lassen, sind viel ruhiger und kreativer. Sie treffen bessere Entscheidungen, sind viel sympathischer, haben viel niedrigere Reizschwellen und werden seltener wütend. Sie lächeln viel und bleiben ruhig.

Eine der wichtigsten Dinge, die du für Erfolg tun kannst, ist, jeden Tag dreißig bis sechzig Minuten lang nichts zu tun. Dies hat besonders heute einen Wert, da Stille immer seltener wird. Überall, wohin du gehst, gibt es Fernseher und andere Formen von Lärmbelästigung. Wenn wir nicht in der Natur sind oder uns absichtlich selbst zum Schweigen bringen, können wir kaum unsere innere Stimme hören.

Ständiges Wachstum

Das sechste Prinzip des Bambusbaums besteht darin, sich dem kontinuierlichen Wachstum zu verpflichten. Bambus ist eine der am schnellsten wachsenden Pflanzen der Welt, aber wenn Bauern Bambus pflanzen, Samen einpflanzen und Wasser gießen, passiert nichts. Sie tun dies Monat für Monat. Es vergeht ein Jahr und nichts passiert. Sie machen das fünf Jahre lang, und es passiert immer noch nichts. In dieser Zeit entwickelt der Bambusbaum ein sehr tiefes Wurzelsystem. Dann wächst der Baum und wird zu einer der stärksten Pflanzen der Welt, die ihr Gewicht aber nur dank ihres tiefen Wurzelsystems tragen kann.

Es ist dasselbe, wenn du lernst, wächst und neue Kenntnisse und Fähigkeiten entwickelst. Denke daran: Eine Idee kann dein Leben verändern. Aber du weißt nie, welche Idee es ist, also musst du ständig viele neue Ideen aufnehmen, damit die richtige zur richtigen Zeit kommt.

Ich gebe dir ein Beispiel. Ich habe mir ein Interview mit einem erfolgreichen Unternehmer angehört, der gefragt wurde: „Was ist der Schlüssel zum Erfolg im Geschäft?“

„Neunzig Prozent des Geschäftserfolgs“, antwortete er, „werden durch die Qualität des Produkts im ersten Schritt bestimmt.“

Ich wäre fast von der Straße abgekommen, als ich das hörte. Ich habe dieses Prinzip tausendmal gehört, aber die Art und Weise, wie es formuliert wurde – 90 Prozent des Geschäftserfolgs werden durch die Qualität des Produkts im ersten Schritt bestimmt – hat mich getroffen.

Ich habe ein komplettes zweitägiges Seminar rund um dieses Konzept entwickelt: Wie entwickelt und verkauft man ein wirklich exzellentes Produkt? Wie weiß man, dass es ausgezeichnet ist? Wo bekommt man die notwendigen Personen, Fähigkeiten, Techniken und Kundenservice?

Jedes erfolgreiche Unternehmen löst die gleiche Reaktion beim Kunden aus: „Das ist ein großartiges Produkt. Das sind großartige Leute. Das ist ein großartiger Ort.“ Ich frage Unternehmenseigentümer: „Welcher Prozentsatz Ihrer Kunden wendet sich nach der Nutzung Ihres Produkts oder Ihrer Dienstleistung an Sie und sagt, dass dies ein großartiges Produkt ist? Dieser Prozentsatz ist der einzige Faktor, der Ihre Zukunft im Geschäft bestimmt.“

Das mag alles offensichtlich erscheinen, aber trifft es auch auf dich als Person zu? Dein Erfolg, dein Einkommen, deine Beförderung und dein Lebensstil werden durch die Qualität deiner Arbeit bestimmt. Deine Aufgabe besteht darin, zu den besten 10 Prozent in deinem Bereich zu gehören. Es ist nicht wie bei den Olympischen Spielen, wo das Ziel ist, die Nummer eins zu sein. Du musst einfach nur zu den besten 10 Prozent gehören, denn diese besten 10 Prozent, sowohl bei Unternehmen als auch bei Einzelpersonen, verdienen 90 Prozent des Einkommens, das in jeder Gesellschaft verteilt wird.

Was braucht es, um zu den besten 10 Prozent zu gehören? Die Entscheidung, es zu schaffen. Niemand kann dich daran hindern, zu den besten 10 Prozent zu gehören, als Hersteller eines qualitativ hochwertigen Produkts oder einer qualitativ hochwertigen Dienstleistung anerkannt zu werden.

Ist es einfach, dorthin zu gelangen? Nein. Wie lange dauert es? Malcolm Gladwell sagt in seinem Buch „Outliers“, dass dies fünf bis sieben Jahre dauert. Nach dem Buch von Jim Collins „Der Weg zu den Besten“ benötigt der „Level 5 Leader“ (der starke, ruhige, effektive Leader) mehr als fünf bis sieben Jahre, um aus einem guten Unternehmen einen Weltmarktführer zu machen.

Setze das als dein Ziel: „Ich möchte, dass die Leute sagen, dass ich zu den Besten gehöre.“ Die Top-Ärzte, die als solche anerkannt sind, verdienen 80.000 oder 100.000 Dollar pro Tag, während die durchschnittlichen Ärzte in den Vororten 150 Dollar pro Besuch bekommen. Sie alle besuchten die gleichen medizinischen Schulen, aber die Ärzte (vor allem die Chirurgen), die sich auf die Exzellenz ihres Handwerks konzentrierten, setzten sich durch. Sie kamen immer weiter voran als der Durchschnitt. Ihr Einkommen ist nicht um 10 oder 20 Prozent gestiegen. Es hat sich verzehnfacht oder verzwanzigfacht. Das ist das Ergebnis einer kontinuierlichen persönlichen Entwicklung.

Nützlichkeit durch Einfachheit

Das siebte Prinzip: Ausdruck von Nützlichkeit durch Einfachheit. Die Nützlichkeit des Bambusbaums liegt in seiner Einfachheit.

Erfolg erfordert keine enorme Komplexität. Auf dem Gebiet des Reengineering wurde bereits viel geleistet: Wie reorganisiert man ein Unternehmen oder sogar ein Privatleben? Die Antwort lautet, aufzuhören, unnötige Dinge zu tun. Die erfolgreichsten Unternehmen sind nicht diejenigen, die die meisten neuen Dinge beginnen, sondern diejenigen, die Dinge aufgeben, die nicht so gut funktionieren.

Frage dich: „Gibt es etwas, das ich heute tue, das ich nicht wieder tun würde? Vielleicht war es damals eine gute Idee, aber mit dem Wissen von heute würde ich es nicht wieder tun.“

Wenn du feststellst, dass du mit deinem jetzigen Wissen nicht noch einmal in dieses Unternehmen gehen würdest, dann steig schnell aus. Zögere nicht, schiebe es nicht auf. Wenn du eine Person im Team hast, die du heute nicht wieder einstellen würdest, entlasse sie noch heute. Wenn du ein Produkt hast, das du heute nicht auf den Markt bringen würdest, stelle es ein. Mach einen Schnitt.

Häufig ist der leitende Angestellte, der das Unternehmen in Schwierigkeiten gebracht hat, nicht in der Lage, es wieder aus der Krise zu führen, weil zu viel Ego mit den Produkten und Entscheidungen der Vergangenheit verbunden ist. Infolgedessen holt der Vorstand einen Sanierungsexperten. Der Sanierungsexperte ist nicht emotional involviert. Er wird in der Regel für ein Jahr oder kürzer eingestellt und kommt mit einer „Kettensäge“.

Tatsächlich war einer der bekanntesten Sanierungsexperten als „Chainsaw“ („Kettensäge“) Dunlap bekannt. Er konnte ein Fortune-500-Unternehmen, das Verluste machte, innerhalb von zwölf Monaten wenden. Er würde einen hohen Bonus bekommen und gehen. Das Unternehmen würde einen neuen Präsidenten erhalten und in die Gewinnzone zurückkehren. Sei dein eigener Sanierungsexperte. Der Schlüssel zum Erfolg liegt darin, Unnötiges zu unterlassen.


Überblick über die 7 Lektionen des Bambusbaums


	Ein Bambusbaum biegt sich, aber er bricht nicht.

	Was schwach aussieht, ist stark.

	Sei immer bereit.

	Entfalte deine Kraft, um zurückzuspringen.

	Finde Weisheit in der Leere.

	Verpflichte dich zu kontinuierlichem Wachstum.

	Drücke Nützlichkeit durch Einfachheit aus.





Reengineering

Das bringt uns zum Reengineering, das darauf basiert, die Anzahl der Schritte in jedem gegebenen Prozess zu reduzieren. Andrew Grove schrieb darüber vor vielen Jahren in „High Output Management“. Sein Rat: Erstelle eine sorgfältige Liste aller Schritte in jedem Prozess, dann eliminiere 30 Prozent davon. Setze dich mit den Beteiligten zusammen und frage: „Wie können wir diese Schritte eliminieren?“

Es gibt eine Reihe von Ansätzen:


	Eliminiere den Schritt vollständig. Viele Schritte wurden aufgrund eines Notfalls oder eines Fehlers hinzugefügt.

	Fasse zwei oder drei Schritte zusammen.

	Stelle diesen Prozess oder einen Teil davon ein.

	Übertrage den Prozess an ein anderes Unternehmen, das ihn besser durchführen kann als du.



Beim ersten Mal verringerst du die Anzahl der Schritte um 30 Prozent. Dann gehst du zurück und machst es noch einmal.

Als Steve Jobs 1997 zu Apple zurückkehrte, stellte er fest, dass das Unternehmen neunzig Tage vom Bankrott entfernt war. Es gab Tausende von Mitarbeitern, die weltweit 104 Produkte verkauften. Er sagte: „Wir müssen die Blutung stoppen.“ Er bat alle Manager, zehn Produkte zu nennen, mit denen sie weitermachen würden. Alle anderen würden gestrichen.

Die Leute protestierten, aber jeder Manager kam mit seiner Liste herein, und sie konsolidierten diese, bis sie einen Konsens über zehn Produkte hatten, die sie behalten würden.

„Nun“, sagte Jobs, „ich möchte, dass ihr in den nächsten Tagen nach Hause geht, Diskussionen führt und sechs weitere streicht.“

Natürlich waren die Manager schockiert, aber Jobs sagte: „Entweder das oder wir schließen das Unternehmen. Versteht bitte, dass eure Arbeitsplätze auf dem Spiel stehen und die von Tausenden anderen.“

Die Manager schmollten und murrten, einige kündigten, aber am Ende strichen sie 100 von 104 Produkten. Das ganze Unternehmen wurde auf den Kopf gestellt. Innerhalb weniger Jahre wurde Apple zum wertvollsten Unternehmen der Welt, indem es Produkte mit geringem Wachstum, geringen Umsätzen und geringen Gewinnen aufgab.

Wenn du also in deinem Leben überwältigt wirst, setz dich hin und sage: „Was muss ich aufhören zu tun?“ Dann höre auf. Beende es jetzt.

Verkäufer können dies sogar mit Kunden tun, die ihnen wenig Umsatz oder Gewinn bringen. Sie können sie streichen und die profitabelsten 20 Prozent behalten.

Fehlerhafte Annahmen

Peter Drucker sagte einmal, dass falsche Annahmen die Wurzel allen Scheiterns sind. Wir nehmen etwas an, das nicht wahr ist. Wir gehen davon aus, dass es einen Markt gibt, der entweder nicht existiert, nicht groß genug ist oder nicht rentabel genug ist. Wir sind der Meinung, dass eine Person ein guter Produzent werden kann, auch wenn die Menschen sich nicht ändern.

Der Ausgangspunkt ist, deine Annahmen zu hinterfragen und zu fragen: Was, wenn ich falsch liege? Was, wenn meine Annahmen in diesem Bereich, über das Produkt, den Service, die Menschen, den Markt, die Kunden, völlig falsch wären? Was würde ich dann tun?

Ich vermittle einige grundlegende Fragen in meinen Business-Kursen:


	Was versuche ich zu tun? Sei dir darüber im Klaren. Die Antwort ist, dass du versuchst, Gewinne zu erwirtschaften. Das bedeutet, dass du einen Überschuss an Gewinnen über alle damit verbundenen Kosten erwirtschaften wirst.

	Wie versuche ich das zu erreichen? Stelle dir diese Frage jedes Mal, wenn du Frustration, Widerstand, geringe Leistung, Kampf, Stress, Ärger oder Unzufriedenheit bei der Arbeit verspürst. Halte inne und frage: „Was versuche ich zu tun und wie versuche ich es zu tun?“ Wenn Menschen das tun, stellen sie fest, dass sie seit fünf Jahren versuchen, etwas auf die gleiche Weise zu tun, und es immer noch nicht funktioniert.

	Gibt es einen besseren Weg? Könnte es einen besseren Weg geben als den, den wir heute verwenden? Würden wir mit dem Wissen, das wir heute haben, wieder so anfangen? Was würden wir anders machen? Das hält den Geist offen.



Diese Fragen sind wie Ohrfeigen für die Menschen. Was versuchen wir zu tun? Wie versuchen wir es zu tun? Funktioniert es? Wenn nicht, warum nicht? Was sind unsere Annahmen? Was tun wir, wenn unsere Annahmen falsch sind? Was wäre, wenn wir keine Einschränkungen hätten? Was wäre, wenn wir ein unbegrenztes Budget hätten und alles tun könnten, was wir wollten? Was würden wir anders machen, wenn man uns drohen würde, uns zu erschießen, wenn wir unser Ziel nicht in sechs Monaten erreichen? Was würden wir sofort ändern? Unter Druck kommen Menschen auf unglaubliche Ideen.





SECHS

Die Bedeutung des täglichen Selbstgesprächs

Ich habe bereits die Macht der Suggestion erwähnt, die alles bestimmt, was mit dir geschieht. Die Einflüsse, die auf dich einwirken, sind sowohl von außen als auch von innen sehr stark. Auf externe Einflüsse kannst du nur reagieren und antworten, aber du musst die vollständige Kontrolle über deine internen Einflüsse übernehmen, denn diese sind weitaus größer.

Etwas, das mein Leben revolutioniert hat, war dieses sehr einfache Prinzip: Mit Affirmationen und positiven Selbstgesprächen sind deine Zukunft und dein Potenzial unbegrenzt, denn 95 Prozent deiner Emotionen werden durch die Art und Weise bestimmt, wie du ständig mit dir selbst sprichst. Du wirst zu dem, worüber du die meiste Zeit nachdenkst. Du wirst auch zu dem, was du dir selbst die meiste Zeit sagst.

Welche Worte sagst du zu dir selbst? Denke daran, dass die Standardeinstellung des menschlichen Gehirns darin besteht, mit sich selbst in einer negativen Art und Weise zu sprechen, das Schlimmste zu sehen. Du denkst an deine Sorgen, deine Schmerzen und deine Beschwerden, denn das sind die Dornen in deiner Seite.

Selten entscheiden wir uns bewusst dafür, über die Dinge nachzudenken, die wir mögen und die uns glücklich machen. Wenn du positiv mit dir sprichst, wenn du die Kontrolle über diesen inneren Dialog übernimmst, der Tag und Nacht (auch im Schlaf) ununterbrochen stattfindet, dann übernimmst du die Kontrolle über deine Emotionen. Wenn du das tust, übernimmst du die Kontrolle über deine Einstellung. Du beginnst auch, deine Überzeugungen und Erwartungen zu ändern.

Das größte Hindernis für den Erfolg ist die Angst vor dem Scheitern, die Angst vor dem Verlust. Was, wenn ich meine Arbeit verliere? Was, wenn ich mein Geld verliere? Was, wenn ich meine Zeit verliere?

Das äußert sich immer in dem Gefühl „Ich kann nicht. Ich kann mich nicht ändern, ich kann das nicht tun, ich kann die Dinge nicht verbessern.“ Das ist erlernte Hilflosigkeit.

Was ist das Gegenmittel zu dieser Angst vor dem Scheitern? Die Antwort ist „Ich kann es tun.“ Anstatt zu sagen: „Ich kann nicht“, und wütend zu werden, sagst du: „Ich kann, ich kann es tun, ich kann alles tun, was ich mir vornehme.“

Glücklicherweise kannst du eine negative Einstellung umprogrammieren, indem du diese Worte wiederholst: „Ich mag mich. Ich mag mich. Ich mag mich.“ Dadurch wird der Gedanke wie Pfähle, mit denen eine Brücke gebaut wird, tiefer in das Unterbewusstsein getrieben und schließlich jede negative Programmierung aufgehoben.

Wenn Eltern Kinder erziehen, sagen sie ständig: „Hör auf, geh weg davon, tu das nicht, fass das nicht an.“ Dies soll dem Schutz des Kindes dienen, aber das Kind, das von seinen natürlichen Instinkten getrieben wird, seine Umwelt zu erkunden, hört nur: „Du bist zu klein, du bist inkompetent, du bist unfähig, du kannst nicht.“ In sehr jungem Alter hören Kinder auf, neue Dinge zu erforschen und auszuprobieren, weil sie denken, dass ihre Eltern wütend auf sie sein werden.

Shampoo im Whirlpool

Die größte Angst eines Kindes ist es, die Liebe seiner Eltern zu verlieren. Deshalb ist das größte Geschenk, das Eltern ihren Kindern machen können, bedingungslose Liebe – wenn sie ihren Kindern klarmachen, dass sie sie lieben und sie zu 100 Prozent unterstützen, egal was sie tun oder sagen.

Einmal bekam ich einen Notruf von meinem Golfclub. Mein Sohn David und sein Freund, beide etwa zehn oder elf Jahre alt, waren dort und spielten. Sie nahmen Shampoo aus der Umkleidekabine und benutzten es im Whirlpool draußen.

Der Whirlpool schäumte auf, und die Leute kamen angerannt. Das Management kam heraus und rief die Polizei. Dann haben sie mich angerufen. Ich bin hingefahren. Da waren zwei Polizeiwagen. Man könnte meinen, es hätte einen großen Einbruch gegeben, aber es war nur der Whirlpool, der aufschäumte.

Mein Sohn und sein Freund waren wie versteinert. Ich fragte die Polizei: „Was ist passiert?“

„Kinder sind eben Kinder. Sie haben große Angst. Der Golfclub macht zu viel daraus, aber wir müssen hier stehen, als wäre ein schweres Verbrechen im Gange.“

„Danke. Keine Sorge“, sagte ich, „ich bringe sie nach Hause.“

Ich setzte David auf den Rücksitz, fuhr ihn nach Hause und sagte kein Wort. Als wir zu Hause ankamen, fragte ich: „Was ist passiert?“

„Wir haben nur das Shampoo benutzt.“

„Das ist in Ordnung. Als wir jung waren, haben wir schon dümmere Sachen gemacht. Geh jetzt ins Bett.“

Zwei Tage später hatten wir einen Anruf vom Golfclub. Sie kündigten unsere Mitgliedschaft wegen unseres jugendlichen Straftäters. Ich ging zu David und sagte: „David, deinetwegen sind wir aus dem Golfclub geflogen. Aber das ist in Ordnung, mach dir keine Sorgen. Es macht nichts.“ Ihm war klar, dass er in Sicherheit war.

Kürzlich sprachen David und ich miteinander. Er sagte: „Ich erinnere mich an den Golfclub. Ich erinnere mich daran, als du kamst und mich abgeholt hast. Du hast mich nach Hause gebracht und kein Wort gesagt. Du hast mich zu 100 Prozent unterstützt. Das erinnere ich noch. Du hast das bei uns allen gemacht. Es war das Beste auf der Welt!“

Ständige positive Bestärkung ist eines der schönsten Dinge, die du tun kannst. Bestärke auch dich selbst positiv.

Alles Ausgedrückte hinterlässt Eindrücke

Ein weiteres Gesetz besagt, dass alles, was ausgedrückt wird, Eindruck hinterlässt. Immer wenn du etwas sagst, das das Selbstwertgefühl und Selbstvertrauen einer anderen Person erhöht, hebst du automatisch auch dein eigenes. Wenn du einer anderen Person das Gefühl gibst, glücklich und positiv zu sein, dann fühlst du dich selbst glücklich und positiv.

Wenn du einen Erste-Hilfe-Kurs machen willst, wann machst du ihn? Am Unfallort, wenn jemand blutet, oder vorher? Offensichtlich möchtest du ihn vorher machen, damit du gut vorbereitet bist.

Dasselbe gilt für positive Selbstgespräche und Rückschläge im Leben. Rede immer positiv mit dir selbst, so dass du bei unerwarteten Rückschlägen und Misserfolgen unbewusst darauf vorbereitet bist, widerstandsfähig zu sein wie der Bambus. Du wirst den ersten Schock überwinden und sofort wieder aufstehen.

Sprich mit dir selbst. Sage diese magischen Worte: „Ich kann es tun. Ich kann es tun. Ich kann es tun.“ Wenn jemand anderes zweifelt, sage: „Du kannst es tun.“ Viele Menschenleben wurden durch eine Person verändert, die sagte: „Du kannst es tun.“

Immer wenn ich jemanden treffe, der gute Arbeit leistet, sei es eine Kellnerin oder ein Hotelangestellter, sage ich: „Du hast Starqualität und wirst ein großer Erfolg sein.“ Ich sehe sie vielleicht nie wieder, aber ich weiß, dass viele Menschenleben für immer verändert wurden, weil sich eine Person die Zeit genommen hat, ihnen zu sagen, dass sie gut sind und großes Potenzial haben. Nach all den negativen Nachrichten in ihrem Leben ergreifen sie deine Botschaft und halten daran fest.

Ich hatte Leute, die auf mich zukamen und sagten: „Du erinnerst dich vielleicht nicht, aber ich war im Gefängnis und du hast mir geschrieben“, oder „Ich traf dich bei einem Seminar in Kansas City, und mein Leben war ein Scherbenhaufen. Jetzt ist dies mein Leben heute, und es ist wunderbar. Ich habe mein eigenes Geschäft, ein schönes Zuhause und eine Familie. Du hast mein Leben verändert. Du hast dir die Zeit genommen, mit mir zu sprechen, du hast mir geschrieben, du hast mich angerufen, du hast mir eine Nachricht geschickt. Ich habe sie immer noch, ich schaue sie mir immer noch an, ich habe sie auf meinem Schreibtisch.“

Dieses Gesetz der Umkehrbarkeit besagt, dass je mehr du anderen Leuten sagst, wie gut sie sind, desto mehr sagst du dasselbe zu dir selbst. Außerdem, je mehr du mit dir selbst auf positive Weise sprichst, desto natürlicher sprichst du auch mit anderen Menschen auf positive Weise.

Autosuggestion

Es gibt einen Prozess, um sich die Gewohnheit des täglichen positiven Selbstgesprächs anzueignen. Napoleon Hill nannte es Autosuggestion oder Selbstsuggestion. Heute nennen wir es Selbstkonditionierung: Wir werden von uns selbst konditioniert.

Es gibt zwei Arten von Konditionierung. Die eine ist Selbstkonditionierung, bei der du dich selbst durch Selbstgespräche konditionierst. Die andere Art der Konditionierung ist die Konditionierung durch andere Menschen, die zu dir sprechen und dich beeinflussen. Das Beste ist natürlich, beides zu haben, aber zumindest kannst du die Selbstsuggestion kontrollieren.

Es gibt einen fünfstufigen Prozess, um zu lernen, wie man mit sich selbst auf positive Weise spricht.

1. Idealisierung

Idealisierung. Das bedeutet, dass du dich selbst in die Zukunft projizierst und dir vorstellst, dass dein Leben in jeder Hinsicht perfekt ist. Wenn dein Leben in jeder Hinsicht perfekt wäre, wie würde es aussehen? Was würdest du tun? Wie würdest du dich fühlen? Was würdest du erreichen?

Ich vermittle dies Unternehmen, die sich in strategischen Planungsübungen befinden. Ich lasse jeden im Raum sich vorstellen, dass dieses Unternehmen in fünf Jahren perfekt ist. Wenn es in fünf Jahren perfekt wäre, wie würden es Leute von außen beschreiben? Wenn eine bedeutende Zeitschrift einen Artikel über dieses Unternehmen schreiben würde, was wäre der Inhalt des Artikels?

Die Menschen antworten: „Das ist das beste Unternehmen in seiner Branche. Es hat die qualitativ hochwertigen Produkte, den großartigen Kundenservice, die beste Technologie, regelmäßige Wachstumsraten, das beste Management, das beste Training, die besten Mitarbeiter und einen Aktienwert, der dreimal so hoch ist wie vor fünf Jahren.“ Das sind übrigens die Merkmale der besten Unternehmen.

Ich frage: „Nun, sind diese Ideale realisierbar?“

Sie halten inne und sagen: „Ja, nicht in einem Jahr, aber in drei bis fünf Jahren könnten wir das alles erreichen.“

Vor einigen Jahren habe ich ein Unternehmen durch diesen Prozess geführt. Sie kamen mit siebzehn Idealbeschreibungen heraus, fast wie Affirmationen, wie das Unternehmen aussehen würde, wenn es in fünf Jahren perfekt wäre. Damals hatten sie einen Umsatz von 20 Millionen Dollar. Eines ihrer Ziele war es, bei 40 Millionen zu sein, mit dem doppelten Umsatz und natürlich der doppelten Rentabilität.

Sie begannen, all diese Ideen enthusiastisch umzusetzen. Jeder machte mit. Fünf Jahre später riefen sie mich an und luden mich zu einem besonderen Abendessen in der Innenstadt von Washington im Ritz Carlton ein: „Wir möchten, dass du kommst. Wir feiern unser fünfjähriges Jubiläum dieser strategischen Planungssitzung.“ Sie übernahmen meine Kosten, also ging ich hin.

Es war wunderschön. Sie hatten ein Live-Jazzorchester mit fabelhaftem Essen. Dann verkündeten sie, dass sie in diesem Jahr einen Umsatz von 104 Millionen Dollar erreicht hatten, fünf Jahre nachdem sie sich 40 Millionen zum Ziel gesetzt hatten. Sie übertrafen ihr Ziel um 500 Prozent und sie sagten, dass es nur am Idealisieren lag.

Das Erste, was du tun musst, um deine Ziele zu übertreffen, ist, ein aufregendes Zukunftsbild davon zu erschaffen, wie dein Geschäft und dein Leben in der Zukunft aussehen würden, wenn sie in jeder Hinsicht perfekt wären.

2. Visualisierung

Das Zweite, was du tun solltest, ist zu visualisieren. Du erschaffst ein geistiges Bild von diesem Erfolg. Denke daran, dass du im Außen nichts erreichen kannst, was du dir nicht im Inneren vorstellst.

Ein Paar nahm an meinem Seminar teil, in dem dieser Prozess erklärt wurde. Sie erzählten, dass sie ein Traumhaus haben wollten. Ich habe ihnen empfohlen, sich Bilder von Traumhäusern zu besorgen. Dafür brauchten sie schöne Zeitschriften mit vielen Bildern wie „House Beautiful“, „Architectural Digest“ und „Better Homes and Gardens“ zu kaufen.

Sie gingen hinaus und machten das. Zwei Jahre vergingen. Sie riefen mich an und sagten: „Du wirst nicht glauben, was nach deinem Seminar passiert ist. Wir gingen hinaus und fanden diese Zeitschriften, abonnierten sie und fingen an, Bilder von Zimmern und Gärten herauszureißen, damit wir unser perfektes, zusammengesetztes Haus schaffen konnten. Dann machten wir einen großen Aktenordner mit all diesen Bildern. Wir schauten ihn uns jede Woche an. Wir dachten darüber nach und träumten davon, in diesem Haus zu leben. Dann, ein Jahr später, erfuhren wir, dass mein Mann nach Westen versetzt werden sollte, in diesem Fall nach Edmonton, Alberta.“

Als erstes musste der Ehemann ein Haus kaufen. Er fuhr an einem Dienstag oder Mittwoch los. Er rief ein paar Immobilienmakler an und erinnerte sich an das Bild, das er hatte. Er sagte: „Wir suchen ein Haus mit diesen Eigenschaften, dieser Aussicht und dieser Anzahl von Zimmern.“

Der zuständige Makler sagte: „Ich kenne alle Immobilien der Stadt. Im Moment steht kein solches Haus zum Verkauf, aber morgen wird genau so ein Haus in die Liste aufgenommen. Sie könnten es als einer der ersten sehen.“

Seine Frau kam am Freitag an, und am Samstagmorgen holte sie der Immobilienmakler vom Hotel ab. Sie fuhren zu diesem Haus, und als sie hineingingen, war es das perfekte Haus aus „Better Homes and Gardens“ – das Haus, von dem sie zwei Jahre lang geträumt und das sie sich vorgestellt hatten. Der Preis stimmte, der Standort war richtig. Sie kauften das Haus und leben heute darin. Sie sagten: „Es war wie ein Traum. Es war das Haus, von dem wir geträumt hatten.“

Es gibt fünf Aspekte der Visualisierung:


	Klarheit. Je klarer das geistige Bild von der Person ist, die man sein möchte, oder von den Dingen, die man haben möchte, desto schneller werden sie Wirklichkeit. Es ist fast wie eine Eins-zu-Eins-Beziehung: Klarheit und Verwirklichung.

	Lebendigkeit. Wie lebendig ist das Bild, das du siehst?

	Intensität. Wie sehr freust du dich darauf, dieses Ziel zu erreichen?

	Dauer. Wie lange kannst du dieses Bild in deinem Kopf behalten, bevor du abgelenkt wirst?

	Wiederholung. Wie oft am Tag stellst du dir dieses Bild vor?



3. Verbalisierung

Schritt Nummer drei ist, zu verbalisieren. Denke daran, dein Geist wird durch mächtige Worte aktiviert, hier erstellst du eine Affirmation. Du kannst sagen: „Ich lebe in einem wunderschönen 5.000 Quadratfuß großen Haus mit Blick auf den Fluss, in einer schönen Nachbarschaft, wo meine Kinder ausgezeichnete Schulen besuchen können.“

Das ist eine gute Verbalisierung. Sie ist vielleicht ein bisschen lang, aber jetzt hast du ein klares Bild. Wenn du in deiner Verbalisierung nicht spezifisch bist, könnte es sein, dass ein Haus zum Verkauf steht, aber es hat vielleicht keinen Ausblick. Es steht ein Haus zum Verkauf, aber es könnte nicht in einer guten Nachbarschaft sein. Es steht ein Haus zum Verkauf, aber es ist zu klein oder zu groß.

Das Universum möchte, dass du kristallklar darüber bist, was du willst. Es ist, als würde man einen Samen in einen sehr fruchtbaren Boden pflanzen. Das Universum, die Natur, wird den Samen wachsen lassen. Deine Aufgabe ist es, ihn zu pflanzen und sauber zu halten: das Unkraut fernzuhalten. Die Natur wird ihn ganz natürlich wachsen lassen.

Wenn du in einem Garten keine Blumen pflanzt, was wird dann wachsen? Unkraut. Unkraut (negatives Denken) wächst von selbst. Blumen, Gemüse (positives Denken) muss man jäten. Verbalisiere und formuliere dein Ziel klar und deutlich.

Viele Jahre lang nahm ich 3x5 Zoll große Karteikarten und schrieb meine Affirmationen darauf: Ich erreiche dieses Ziel bis zu diesem Datum, ich wiege so viel, ich schwimme so weit, ich fahre dieses Auto, ich lebe in dieser Art von Zuhause, ich verdiene diesen Betrag an Geld.

Ich habe nie etwas auf diese Karten geschrieben, das ich nicht letztendlich erreicht habe: ein Bestsellerautor zu sein, die Welt zu bereisen, eine bestimmte Menge Geld zu verdienen, in einem schönen Haus zu leben, entzückende Kinder zu haben. Ich habe alles aufgeschrieben und immer wieder gelesen.

Eine der mächtigsten Formen der Affirmation ist die schriftliche Affirmation. Schreibe deine positiven Aussagen in Worte nieder, lies sie dann erneut durch und sprich sie dir jeden Tag vor.

Ich würde meine Affirmationen auch morgens und abends wiederholen. Auf diese Weise kannst du gleichzeitig an bis zu fünfzehn Zielen arbeiten. Jeden Morgen würde ich mich hinsetzen, das Ziel lesen und mir vorstellen, dass ich es bereits erreicht habe.

Emotionalisiere dein Bild. Denke darüber nach, wie du dich fühlen würdest, wenn du dieses Ziel erreicht hättest: stolz, glücklich, aufgeregt, begeistert, sicher. Verbinde die Emotion mit der Verbalisierung: „Ich verdiene diesen Betrag bis zu diesem Datum. Wenn ich diesen Betrag verdiene, wie werde ich mich fühlen? Was werde ich tun, wie werde ich aussehen, was wird sich in meinem Leben ändern?“ Lasse diese Affirmation lebendig werden. Sie muss lebhaft, aufregend, klar, emotional und intensiv sein. Du musst sie aufschreiben, damit du das Bild und die Emotion jedes Mal auslösen kannst, wenn du sie liest. Ich würde meine Affirmation zweimal am Tag lesen und einige Sekunden damit verbringen, mir das Ziel als bereits erreicht vorzustellen.

4. Verwirklichung

Der nächste Schritt ist die Verwirklichung, das heißt die Durchführung der Maßnahmen, die zur Erreichung des Ziels erforderlich sind. Handle, als ob das Ziel garantiert wäre, und führe die Handlungen aus, die dir in den Sinn kommen und klar vor dir liegen. Stehe jeden Morgen auf, gehe zur Arbeit, mache deine Arbeit so gut du kannst und habe absolutes Vertrauen, dass sich das Ziel auf bemerkenswerte Weise dir nähert.

5. Realisierung

Der letzte Schritt ist die Realisierung. Das Ziel wird genau zur richtigen Zeit und auf die richtige Art und Weise erscheinen. Nicht zu früh und nicht zu spät. Das Ziel wird genau dann erscheinen, wenn du bereit dafür bist, also sei einfach geduldig und vertrauensvoll, so als ob ein sehr reicher Mann mit hoher Integrität dir absolut garantieren würde, dass er dir dieses Ziel genau zum richtigen Zeitpunkt liefern würde. Entspanne dich einfach, als wäre es Geld auf der Bank.

Diese Entspannung wirkt als Katalysator. Sie ist fast wie die chemische Substanz, innerhalb derer das Ziel realisiert wird. Je entspannter und ruhiger du bist, desto schneller wird sich das Ziel in deinem Leben verwirklichen.

Das sind die Dinge, die du tun musst, und wenn du sie tust, wirst du feststellen, dass dein ganzes Leben zu tanzen beginnt. Du bist positiver, du hast mehr Energie und um dich herum geschehen Dinge, die dich deinem Ziel näherbringen.

Ermächtigende Fragen

Wir stellen uns ständig Fragen. Wir stellen entweder positive Fragen wie „Wie kann ich das machen?“ und „Wie kann ich das lösen?“ oder negative Fragen wie „Warum passiert mir das immer?“ und „Warum kann ich nie durchhalten?“. Auch hier scheint der negative Ansatz am häufigsten zu sein: „Warum passiert mir das immer? Warum kann ich mir nicht leisten, was ich brauche?“

Erfolgreiche Menschen denken die meiste Zeit darüber nach, was sie wollen und wie sie es erreichen können. Die wichtigste Frage, um sich kontinuierlich zu motivieren, ist darüber nachzudenken, was du willst und welche Schritte du jetzt unternehmen kannst, um dich deinem Ziel zu nähern: „Wie kann ich dieses Ziel erreichen?“ Jedes Mal, wenn du diese Frage stellst, löst du Handlungsideen aus – Dinge, die du sofort tun kannst. Napoleon Hill sagte: „Das einzige wirkliche Heilmittel gegen Sorgen ist kontinuierliche Aktion in Richtung deiner Ziele, denn du bist so beschäftigt mit der Arbeit an deinen Zielen, dass du überhaupt keine Zeit hast, negativ zu denken.“

Sage nichts über dich, von dem du nicht willst, dass es wahr ist. Sage nicht: „Ich versaue immer alles“ oder „Warum mache ich solche Fehler?“. Sage immer: „Was kann ich daraus lernen, um das nächste Mal klüger zu sein?“ Dein Geist kann nur einen Gedanken auf einmal fassen. Wenn du diese Frage stellst und dich auf deine Lektionen konzentrierst, hast du keine Zeit, negativ zu sein, denn die Suche nach einer positiven Lektion macht dich zu einer positiven Person.

Du wirst immer mindestens eine, manchmal sogar mehrere Lektionen finden, die du aus jedem Rückschlag oder jeder Schwierigkeit lernen kannst. Praktisch alle wohlhabenden Menschen haben auf dem Weg zum Reichtum eine Vielzahl von Fehlern gemacht und aus jedem einzelnen gelernt. Wenn erfolglose Menschen einen Fehler machen, geben sie anderen die Schuld. Wenn erfolgreiche Menschen einen Fehler machen, betrachten sie ihn als ein Geschenk Gottes: „Es gibt etwas in diesem Fehler, das mir helfen kann, sicherzustellen, dass ich vollständig auf meinen Erfolg vorbereitet bin.“ Wie Earl Nightingale sagte: „Wenn du deinen Erfolg erreichst und nicht darauf vorbereitet bist, wirst du dich nur dumm fühlen und ihn ziemlich schnell verlieren.“ Leicht gekommen, leicht gegangen.

Der Weg zum Erfolg besteht darin, aus jeder Erfahrung zu lernen. Frage: „Was habe ich richtig gemacht und was würde ich anders machen, wenn ich das noch einmal tun müsste?“ Was du anders machen würdest, beinhaltet die Lektionen. Du kannst das Gaspedal deines persönlichen Wachstums auf eine positive Art und Weise betätigen, indem du deine Leistung ständig überprüfst.

Lehre, was du lernen möchtest

Wenn du anderen Menschen etwas beibringst, verankerst du es tiefer in dir selbst. Du wirst, was du lehrst. Wenn wir den Drang haben zu lehren, liegt es daran, dass wir das Thema selbst auf einer tieferen Ebene lernen möchten.

Um etwas zu lehren, musst du dich tiefgehend mit dem Thema auseinandersetzen. Du musst es von vielen verschiedenen Seiten betrachten. Sobald du das Thema vollständig gelernt hast, verlierst du das Interesse daran, es zu lehren. Du wirst andere Dinge lehren wollen.

Ich lehre Geschäftsmodell-Neuerfindung. Ich habe über zwei Jahre hinweg 300 Stunden mit Studieren verbracht. Ich habe die besten Bücher und Artikel zu dem Thema gelesen, habe Notizbücher voller Notizen genommen und die Notizen überarbeitet. Ich habe Arbeitsbücher zusammengestellt und das Thema unterrichtet. Dann habe ich die Arbeitsbücher überarbeitet, es erneut gelehrt und immer wieder überarbeitet. Jetzt kann ich diese Ideen auf mein eigenes Geschäft anwenden. Mein Einkommen ist gestiegen, ebenso wie meine Lebenszufriedenheit.

Vor vielen Jahren habe ich einen Kurs zum beschleunigten Lernen absolviert. Ein Teil davon wird als Lernen auf zwei Ebenen bezeichnet. Zuerst lerne das Material selbst, aber während du es lernst, denke darüber nach, es zu unterrichten. Auf diese Weise nimmst du die Informationen auf zwei Ebenen auf, was die Menge, die du lernst und behältst, verdoppelt und verdreifacht. Es ist viel wahrscheinlicher, dass du die Informationen verinnerlichst, wenn du denkst: „Wie könnte ich das unterrichten? Wem würde ich das beibringen? Für wen wäre das von Wert? Was wäre, wenn ich einen Artikel darüber schreiben würde?“

Wenn du auf diese Weise über dein Thema nachdenkst, lernst du viel schneller. Wenn du anfängst, es tatsächlich Menschen beizubringen, steigt dein Lernen um das Fünf- bis Zehnfache.

Selbstgespräche für Kinder

Diese Idee des Selbstgesprächs ist entscheidend für Eltern, die Kinder erziehen. Wenn sie früh anfangen, werden sie dem Spiel weit voraus sein. Wenn deine Kinder an sich zweifeln, sage ihnen: „Du hast großartige Arbeit geleistet, du hast das Beste getan, was du möglicherweise konntest. Du wirst das nächste Mal besser sein. Es gibt immer ein nächstes Mal.“ Sage ihnen, wie hervorragend sie sind.

Kehren wir zurück zu dieser einfachen Aussage: Ich mag mich selbst. Eine Frau sagte einmal, sie habe das von mir gehört, und sie hatte damit zu kämpfen wegen ihrer negativen Erziehung. Sie mochte sich selbst nicht, sie dachte nicht, dass sie so gut war. Sie fühlte sich minderwertig. Plötzlich hatte sie einen Durchbruch, und sie begann zu sich selbst zu sagen: „Ich liebe mich, ich liebe mich.“ Sie sagte, alles, was sie als Kind gewollt hatte, war, dass ihre Eltern sie lieben. Da sie es nicht taten, musste jemand sie lieben, und das musste sie selbst sein.

Eine interessante Studie besagt, dass unser Selbstwertgefühl größtenteils durch den Abstand zwischen unserem Selbstbild, also wie wir uns heute sehen, und dem, wo wir in der Zukunft sein möchten, geprägt wird. Es wird auch dadurch bestimmt, wo wir heute im Verhältnis zu unseren Erwartungen stehen. Wo erwarteten wir, in dieser Lebensphase zu sein, und sind wir in dieser Phase?

Ein großer Teil der Depressionen, des Alkoholismus und anderer negativer Verhaltensweisen tritt bei Menschen auf, die zu einem bestimmten Zeitpunkt ihres Lebens etwas Besonderes erreichen wollten, aber gescheitert sind. Sie erwarteten beispielsweise, mehr Geld und mehr Erfolg zu haben. Diese Diskrepanz zwischen dem, wo sie sind, und dem, wo sie sein wollen, verursacht ihnen enormen Stress. Manchmal nehmen sie sich sogar das Leben.

Die höchste Selbstmordrate in Amerika findet sich bei Männern zwischen 48 und 52 Jahren. Das ist der Zeitpunkt, an dem sie erkennen: Ich werde es nie schaffen. Sie hatten hohe Erwartungen an sich selbst, zurückgehend auf ihre Eltern. Ihre Eltern haben immer verlangt, dass sie hervorragend sind.

Ich erinnere mich an eine Geschichte über einen Jungen, der mit durchschnittlichen Noten nach Hause kommt. Sein Vater schlägt ihn und sagt: „Warum bekommst du solch miese Noten? Was ist los? Bist du dumm oder was?“ Das Kind beschließt, hart zu arbeiten und gute Noten zu bekommen. Es sagt seine sozialen Aktivitäten ab. Es kommt nach Hause und lernt vier oder fünf Stunden pro Nacht für das gesamte Semester. Es belegt sechs Kurse. Es bekommt fünf A’s und ein B und zeigt seinem Vater das Zeugnis. Der Vater wirft einen Blick darauf und sagt: „Warum hast du ein B bekommen?“ Das nimmt ihm jeglichen Wunsch zu glänzen, er bemüht sich nie wieder in der Schule. Sein Vater hat seine Motivation zerstört.

Das Wunderbarste, was du tun kannst, ist, deinen Kindern immer zu sagen, wie gut sie sind: „Hey, du hast dich toll gemacht, und das nächste Mal wirst du noch besser sein.“ Sei niemals enttäuscht von deinen Kindern. Sage niemals: „Wenn du nur dies getan hättest ...“ oder „Wenn du das nur anders gemacht hättest“.

Es ist wie die Geschichte mit meinem Sohn und dem Shampoo im Whirlpool. Ich sagte: „Das ist in Ordnung. Ich habe auch Fehler gemacht, als ich jung war.“ Das ist ein prägendes Ereignis: Jahrzehnte später erinnert er sich noch daran. Er erinnert sich, wie besorgt er war, wie ich auf die Polizei reagieren würde, und ich habe einfach gelacht. Jedes Problem, das unsere Kinder hatten, haben wir auf diese Weise gelöst. Alle guten Kinder geraten in solche Situationen.

Du wirst zu dem, was du dir selbst am häufigsten sagst. Du hast die volle Kontrolle darüber, was du zu dir selbst sagst. Sprich absichtlich auf positive Weise mit dir selbst. Sage niemals etwas über dich, von dem du nicht möchtest, dass es wahr wird.

Sage niemals: „Ich sehe übergewichtig aus.“ Sage stattdessen: „Mein Idealgewicht ist so und so, bis zu diesem Datum.“ Denke immer an die Zukunft. Vergiss die Vergangenheit, die du nicht ändern kannst. Erstelle immer Affirmationen für deine wunderbare, aufregende Zukunft, und sie werden genauso sicher wahr werden, wie Samen im Sommer blühen.


Ein Überblick über die 5 Schritte für positive Selbstgespräche


	Idealisierung. Projiziere dich in die Zukunft und stelle dir vor, dass dein Leben perfekt ist.

	Visualisierung. Erschaffe ein geistiges Bild deines Erfolgs.

	Verbalisierung. Aktiviere deinen Geist mit kraftvollen Worten.

	Verwirklichung. Ergreife die Handlungen, die mit der Zielerreichung übereinstimmen.

	Realisierung. Das Ziel wird genau dann erscheinen, wenn du bereit dafür bist.









SIEBEN

Langfristiges Denken

Die natürliche Neigung des Menschen besteht darin, den schnellsten und einfachsten Weg zu suchen, um das zu bekommen, was er jetzt und sofort will, ohne sich um die langfristigen Folgen zu kümmern. Ich nenne dies den Opportunitätsfaktor oder den E-Faktor (Expediency Factor).

In den fünfziger Jahren führte Dr. Edward Banfield an der Harvard University eine Reihe von Studien durch, um die Gründe für den sozioökonomischen Aufstieg (mit anderen Worten, für das im Laufe der Zeit steigende Einkommen) zu ermitteln. Er hat sowohl nationale als auch internationale Studien durchgeführt, um herauszufinden, warum manche Menschen schneller auf der Einkommensleiter aufsteigen.

Er fand heraus, dass über alle sozioökonomischen Ebenen hinweg nur eine Eigenschaft einen schnellen sozioökonomischen Aufstieg vorhersagte: die Langzeitperspektive. Langzeitperspektive bedeutete, dass das Individuum viel Zeit damit verbrachte, langfristig zu denken – fünf, zehn und sogar zwanzig Jahre in die Zukunft, wenn es um die Planung ihrer aktuellen Aktivitäten ging. Ein in den 1990er Jahren veröffentlichtes Buch mit dem Titel „Competing for the Future“ argumentierte, dass eine langfristige Perspektive die kurzfristige Entscheidungsfindung dramatisch verbessert.

Ein Schlüssel zum Erfolg ist es, darüber nachzudenken, wo du in Zukunft sein möchtest (psychologisch, finanziell, wirtschaftlich, sozial), und zu fragen: „Was muss ich heute tun, um sicherzustellen, dass ich diese Ziele langfristig erreiche?“ Dies erfordert Planung, Nachdenken, und harte Arbeit.

Der einfachste Weg, um reich zu werden, ist hart zu arbeiten, Geld zu sparen und es durch Zinseszins wachsen zu lassen. Im Jahr 1980 gab es etwa 1 Million Selfmade-Millionäre. Im Jahr 2016 gab es 10 Millionen Selfmade-Millionäre, und diese Zahl wächst jedes Jahr.

Warum? Wenn du im Alter von 25 Jahren jeden Monat 100 Dollar, also 25 Dollar pro Woche, von deinem Einkommen sparst, es sorgfältig in einem guten Investmentfonds anlegst und es mit der Wachstumsrate der Wirtschaft wachsen lässt, wirst du 45 Jahre später durch den Zinseszins mehr als ein Millionär sein. Das ist Langzeitperspektive.

Ich habe Landwirte, Kranführer und Taxifahrer getroffen, die im Laufe ihres Arbeitslebens zu Millionären wurden. Andere Familien gaben alles aus, was sie verdienten, und noch ein bisschen mehr, während diese Leute zwischen 10 und 20 Prozent ihres Einkommens sparten und den Gürtel etwas enger schnallten. Sie gingen ein wenig seltener zum Essen aus und kauften in Discountläden. Sie suchten nach Einsparmöglichkeiten. Dann legten sie das Geld beiseite und rührten es nie an.

Die langfristige Perspektive stellt sich als die wichtigste Eigenschaft für Erfolg heraus. Man könnte jeder einzelnen Person in jeder einzelnen Nachbarschaft in den USA ein hohes Gehalt geben, aber wenn sie keine langfristige Perspektive hätten, würden sie bald das ganze Geld durchbringen.

Es gibt die 80/20-Regel: die oberen 20 Prozent der Menschen in einer Gesellschaft besitzen 80 Prozent des Reichtums. Man könnte den gesamten Reichtum einer Gesellschaft gleichmäßig aufteilen. Innerhalb eines Jahres würden die oberen 20 Prozent wieder 80 Prozent des Geldes haben, weil die oberen 20 Prozent immer nach Wegen suchen, die Zukunft zu gestalten: zu sparen, zu investieren und so weiter. Die unteren 80 Prozent würden es einfach verprassen.

Frage dich also: Was sind deine Ziele in zehn oder zwanzig Jahren? Frage dich jede Minute: Bringt mich das, was ich gerade mache, meinen wichtigsten Zielen näher oder nicht?

Hier ist eine einfache Technik, um deine Produktivität zu verdoppeln: Teile deine alltäglichen Aufgaben in A-Aufgaben und B-Aufgaben. A-Aufgaben und Aktivitäten bringen dich deinen Zielen näher. B-Aufgaben bringen dich deinen Zielen nicht näher, sondern entfernen dich sogar davon.

Um deine Produktivität zu verdoppeln, um reich, gesund und erfolgreich zu werden, sei einfach kristallklar in Bezug auf deine Ziele und führe den ganzen Tag lang nur A-Aufgaben aus. Mache überhaupt keine B-Aufgaben. Allein das wird deine Produktivität enorm steigern. Es wird dich zur gefragten Person in deinem Bereich machen. Es wird dich in die oberen 10 Prozent bringen.

Führe einfach A-Aktivitäten aus – jene, die langfristige Konsequenzen haben, die dazu beitragen, die wichtigsten Dinge im Leben zu erreichen.

Der Marshmallow-Test

Der Marshmallow-Test war eine großartige Studie, die in Harvard durchgeführt wurde. Ein renommierter Psychologe setzte eine Gruppe von Kindern im Alter von sechs bis acht Jahren um einen Tisch in einem Raum und sagte: „Hier ist ein Marshmallow. Wir lassen euch hier für eine halbe Stunde. Wenn ihr es schafft, dieses Marshmallow in diesen dreißig Minuten nicht zu essen, bekommt ihr zwei Marshmallows.“ Dann gingen die Forscher aus dem Raum und beobachteten durch einen Einwegspiegel, was die Kinder taten.

Einige Kinder saßen da und starrten auf das Marshmallow. Andere hielten sich die Hände vor die Augen und blickten weg davon. Andere Kinder legten ihre Arme unter ihre Schultern, um sich davon abzuhalten, das Marshmallow zu berühren. Manche Kinder hoben das Marshmallow auf, legten das wieder hin und knabberten daran. Sie aßen ein bisschen mehr und aßen schließlich alles auf.

Zehn Jahre später stellten die Psychologen fest, dass die Kinder, die es widerstanden hatten, das Marshmallow zu essen, im Teenageralter bessere Noten hatten. In ihren Zwanzigern waren sie zu Spitzenverdienern geworden. Sogar zwanzig Jahre später verdienten sie mehr Geld und befanden sich in höheren Positionen.

Die Kinder, die das Marshmallow auf einmal gegessen haben, hatten nicht viel Erfolg im Leben. Sie bekamen schlechte Noten, waren nicht besonders erfolgreich oder beliebt, und zehn oder zwanzig Jahre später hatten sie durchschnittliche Jobs.

Was verursachte den Unterschied? Die Kinder, die die Marshmallows nicht gegessen hatten, wurden von ihren Eltern so erzogen, dass sie sich selbstbewusst und sicher fühlten. Der Grund, warum Menschen viel essen, liegt in der Urgeschichte. Im Winter gab es keine Nahrung, also aß man vorher viel, wie ein Bär, der in den Winterschlaf geht. Man aß und mästete sich, weil die mageren Monate bevorstanden.

Wenn heute eine unsichere Person die Möglichkeit hat, etwas zu essen oder eine sofortige Befriedigung zu genießen, greift sie sofort zu, weil sie im Hinterkopf nicht weiß, ob sie in Zukunft mehr bekommen wird. Das ist der Grund, warum man bei Diäten, wenn man sich selbst aushungert, enorm zunimmt, sobald man wieder zu essen beginnt. Der Verstand hat diesen Gedanken registriert: „Huch, ich sollte mich besser vollstopfen“.

Wenn viele übergewichtige Menschen eine Diät machen, denken sie: „Sobald ich fünf Pfund abgenommen habe, kann ich mich vollstopfen.“ Ihre Belohnung für das Abnehmen ist das Überessen. Aber wenn sie sich selbst aushungern, sagt ihr Körper: „Alarmstufe Rot, Alarmstufe Rot!“ Es treibt sie dazu, an nichts anderes zu denken, als hinauszugehen und sich satt zu essen.

Andererseits, wenn du dich sicher fühlst, weil deine Eltern dir das Gefühl gegeben haben, dass du ein wertvoller und wichtiger Mensch bist, und du dich ihrer Liebe sicher fühlst (die bedingungslose Liebe), dann wirst du in der Lage sein, sofortige Befriedigung zugunsten späterer Belohnungen aufzuschieben. Es ist nicht genetisch. Es liegt an der Erziehung.

Kinder, die den Marshmallow-Test bestanden, waren als Teenager und in ihren Zwanzigern erfolgreicher, weil sie mit hohem Selbstbewusstsein und hoher Selbstachtung aufgewachsen sind. Wenn du eine hohe Selbstachtung hast, setzt du dir größere Ziele. Du bleibst länger am Ball und wirst unaufhaltsam.

Auch wenn du nicht so erzogen wurdest, hat die Psychologie einige mächtige Techniken entwickelt, um Menschen beizubringen, die sofortige Befriedigung aufzuschieben. Goethe sagte: „Alles ist schwer, bevor es leicht wird.“

Selbstdisziplin und Selbstachtung

Es ist wichtig, gute Gewohnheiten zu entwickeln. Dies erfordert Selbstdisziplin, die wiederum eng mit der Selbstachtung verbunden ist. Selbstdisziplin ist die wichtigste Eigenschaft für Erfolg. Wenn du dich disziplinierst, die Befriedigung aufzuschieben und eine Aufgabe zu erledigen, bevor du dir selbst eine Belohnung gibst, wird das deine Selbstachtung und dein Selbstvertrauen erhöhen. Es verbessert deinen Charakter und macht dich stärker. Zudem stärkt jeder Akt der Selbstdisziplin jeden folgenden Akt der Selbstdisziplin

Eine Sache, die du tun kannst, ist ein Belohnungssystem für die Aufgabenerfüllung einzurichten. Im Vertrieb besteht ein direkter Zusammenhang zwischen Wählversuchen und Einnahmen – wie oft du den Hörer abnimmst und wählst. Die Angst vor Zurückweisung hält jedoch Menschen zurück.

Ein Freund von mir hat eine sehr einfache Technik entwickelt. Er würde sich eine dampfend heiße Tasse Kaffee nehmen und sie vor sich hinstellen. Er erlaubte sich keinen Schluck des Kaffees, bevor er nicht einen potenziellen Kunden kontaktiert hatte. Er setzte sich mit dem Telefon hin, machte den Anruf und sprach mit dem potenziellen Kunden. Nachdem er aufgelegt hatte, gönnte er sich einen Schluck Kaffee.

Aber der Kaffee wurde kalt, also machte er so schnell wie möglich einen weiteren Anruf. Es war ihm nicht allzu wichtig, ob der Kunde interessiert war oder nicht. Er war darauf bedacht, zum nächsten Schluck zu kommen, bevor der Kaffee kalt wurde. Jedes Mal, wenn er jemanden erreichte, gönnte er sich einen Schluck Kaffee. Bis er die fünfte Person erreicht hatte, war die Kaffeetasse leer. Dies ist eine Form der umgekehrten Psychologie, bei der man seinen Fokus von der Aufgabe ablenkt und auf etwas anderes legt, um den Stress zu mindern.

Mein Freund hatte eine weitere Idee. Er mochte Kekse, also nahm er einen Keks und schnitt ihn in winzige Stücke. Er gönnte sich jedes Mal ein kleines Stück Keks, wenn er einen Anruf tätigte, so wie man ein Tier für eine ausgeführte Handlung belohnt.

Seine Freunde machten Witze darüber, aber innerhalb von drei Monaten war er der bestverdienende Verkäufer in seinem Unternehmen. Er brach alle Rekorde.

Mit diesem Ansatz beginnt der Verstand immer mehr an die Belohnung und immer weniger an die Spannung des Anrufens und der möglichen Zurückweisung zu denken.

Also, das ist etwas, was du tun kannst: eine Belohnungsstruktur für gutes Verhalten einrichten. Wenn du eine große Aufgabe hast, teile sie in kleine Stücke auf und belohne dich selbst für die Fertigstellung jedes kleinen Teils.

Vielleicht ist die erste Belohnung ein Stück Keks. Vielleicht sagst du, dass du, wenn du zehn Anrufe tätigst, aufstehst, dich streckst und herumläufst. Vielleicht darfst du, wenn du zwanzig Anrufe machst, zum ersten Mal am Tag deine E-Mails checken.

E-Mails zu checken ist eine Nachtisch-Aktivität. Es ist keine Hauptmahlzeiten-Aktivität, und der Schlüssel zum Erfolg liegt darin, das Abendessen vor dem Nachtisch zu haben. Wenn du morgens hereinkommst und E-Mails checkst, isst du zuerst deine Nachspeise. Es ist, als würdest du dich zum Abendessen setzen und sofort ein großes Stück Apfelkuchen mit Eis essen. Wie viel Appetit hättest du dann noch auf den Hauptgang?

Wenn Menschen im Arbeitsumfeld mit dem Nachtisch beginnen, verschwenden sie ihre Zeit für den Rest des Tages. Sie wollen mehr Nachtisch. Sie senden weitere Nachrichten. Sie checken kontinuierlich ihre E-Mails. Sie lesen die Zeitung. Sie stören andere Leute. Sie können nicht richtig arbeiten, weil sie schon Nachtisch hatten.

Wenn du eine E-Mail erhältst, ist das sehr ähnlich wie bei einem Spielautomaten: du ziehst am Hebel, und es klingelt. Du weißt nicht, was passieren wird. Wirst du gewinnen? Wirst du verlieren? Du erwartest die Überraschung. Es ist eine Mentalität des glänzenden Objekts. Wenn deine E-Mail-Benachrichtigung ertönt – Bing! Du hast eine E-Mail – hält es dich sofort von dem ab, was du gerade tust. Du sagst: „Oh, ich frage mich, was ich gewonnen habe. Vielleicht ist es ein Freund, vielleicht ist es ein Witz.“

Zeitverschwendung bei der Arbeit

Heute werden durchschnittlich 50 Prozent der Arbeitszeit mit Nicht-Arbeitsaktivitäten verschwendet. Viele Menschen liegen über dem Durchschnitt. Hochproduktive Personen liegen in dieser Hinsicht weit unter dem Durchschnitt.

Wenn du Leute fragst, ob sie bei der Arbeit Zeit verschwenden, werden sie sagen: „Absolut nicht. Ich gehe hin und lege den ganzen Tag los!“ Aber wenn du eine versteckte Kamera aufstellen würdest, um diese Leute zu beobachten, würdest du Folgendes feststellen: Die Person kommt zur Arbeit und begrüßt als erstes ihre Kollegen, als hätte sie sie ein halbes Jahr nicht gesehen. Wie Kolibris, die von Blume zu Blume fliegen, gehen sie von Person zu Person, um ihre Beziehung wiederherzustelle: „Wie geht’s? Wie läuft alles? Was hast du gestern Abend gemacht? Was hast du im Fernsehen gesehen? Oh, das sieht schön aus. Wo hast du das her?“ Schließlich realisiert die Person, dass sie besser etwas Arbeit erledigen sollte, bevor der Chef vorbeikommt.

Der durchschnittliche Mensch beginnt heutzutage nicht vor 11:00 Uhr mit der Arbeit. Dann, etwa um Viertel vor zwölf, beginnt er, sich auf die Mittagspause einzustellen. Er hat eine sechzigminütige Mittagspause, nimmt sich aber neunzig Minuten. Er kommt um 13:30 Uhr zurück und muss all seine Freundschaften im Büro wieder aufnehmen. Er hat diese Leute seit neunzig Minuten nicht gesehen, also geht er wieder wie ein Kolibri von Person zu Person. Schließlich realisiert er: „Oh, ich sollte besser etwas Arbeit erledigen“, also macht er etwa um 14:30 oder 15:00 Uhr ein bisschen Arbeit. Dann fängt er um 15:30 Uhr an, den Tag ausklingen zu lassen.

Der Berufsverkehr in Los Angeles beginnt um 15:30 Uhr. Die 401, eine der Hauptautobahnen, verwandelt sich in einen Parkplatz. Wenn du nach 15:30 Uhr auf die Autobahn auffährst, wirst du dort stundenlang stecken. Was sonst sechzig Minuten dauern würde, nimmt fünf bis sechs Stunden in Anspruch.

Wer sind all die Leute auf der Autobahn zu dieser Zeit? Es sind Leute, die erst um 17:00 Uhr Feierabend haben. Sie versuchen, dem Verkehr nach Hause zuvorzukommen, indem sie bereits um 15:30 Uhr auf die Autobahn auffahren.

Wenn du Leute fragst, ob sie Zeit verschwenden, werden sie sagen: „Nein, nein.“ Das nennt man unsichtbare Zeitverschwendung. Wenn du die Aufnahme mit einem Zähler, der die Minuten und Sekunden anzeigt, zurückspielst, sind die Leute schockiert. Ihnen war nicht bewusst, dass sie den Großteil ihrer Zeit verschwenden.

Indem du so viel Zeit verschwendest, zerstörst du deine Hoffnungen und Träume für die Zukunft. Es liegt daran, dass du keine langfristige Perspektive hast.

Beginne deinen Tag mit einem sehr klaren Zeitplan, geplant und strukturiert. Setze Prioritäten in diesem Zeitplan und dann mach dich konzentriert an die Arbeit, den ganzen Tag lang. Wenn du reinkommst, winke kurz – Hallo zusammen! – und geh gleich an die Arbeit. Arbeite während der ganzen Arbeitszeit. Wenn jemand fragt: „Hey, hast du gerade eine Minute zum Reden?“, sage: „Sehr gerne. Lass uns nach der Arbeit reden. Ich muss jetzt zurück an die Arbeit.“

Zurück an die Arbeit, zurück an die Arbeit. Immer wenn du merkst, dass du abschweifst, sage immer wieder: zurück an die Arbeit. Bald werden dich die Leute in Ruhe lassen. Sie werden feststellen, dass du nicht interessant bist. Du bist nicht bereit, für unbestimmte Zeit herumzuhängen.

Komm rein, sage Hallo und mach dich direkt an die Arbeit. Kopf runter und arbeite die ganze Zeit, die du arbeiten sollst. Wenn du mit deiner Arbeit fertig bist, kannst du den Kopf heben und dich mit Leuten unterhalten. Lass sie ihre Karrieren ruinieren, aber lass nicht zu, dass sie deine ruinieren.

Das mächtigste Werkzeug, das du hast, ist deine Fähigkeit zu denken, insbesondere deine Fähigkeit, im Voraus zu denken. Es geht darum, über die Konsequenzen deines Verhaltens nachzudenken: Wenn ich dies tue, was wird wahrscheinlich passieren? Tatsächlich ist die Fähigkeit, die Konsequenzen deines Verhaltens vor deinem Handeln genau vorherzusagen, das höchste Zeichen von Intelligenz. Die Person, die auf dem Schachbrett des Lebens weitblickend agieren und berechnen kann: „Wenn ich dies tue, wird das Leben das tun. Dann werde ich dies tun.“ Alle erfolgreichen Menschen denken mehrere Schritte voraus.

Ablenkung und Multitasking

Es gibt heute zwei große Hindernisse für die ordnungsgemäße Funktion des Gehirns.

Nummer eins ist Ablenkung. Wir werden von so vielen Dingen abgelenkt, insbesondere von „elektronischen“ Ablenkungen.

Das zweite ist Multitasking, bei dem du versuchst, mehrere Dinge gleichzeitig zu tun. Bücher und Artikel wurden über den Mythos des Multitaskings geschrieben. Das ist ein Mythos, denn wir machen kein Multitasking. Stattdessen wechseln wir von Aufgabe zu Aufgabe. Wir sind wie ein Lichtstrahl auf eine Aufgabe fokussiert, dann erhalten wir ein Bing und wechseln zum Computer, um die E-Mail zu checken. Dann wechseln wir zurück, aber es dauert zwischen sieben und siebzehn Minuten, bis wir wieder bei der Aufgabe sind.

Erfolg kommt nicht von der Arbeit an Aufgaben. Er kommt vom Abschließen von Aufgaben. Zweiundachtzig Prozent der Amerikaner möchten gerne ein Buch schreiben. Sie möchten veröffentlichte Autoren sein. Sie möchten ihre Geschichten erzählen. Einige von ihnen versuchen es sogar. Aber sie schließen es nie ab. Die Welt ist voll von unvollständigen Manuskripten, unvollständigen Gedichten, unvollständigen Geschäftsplänen. Das Abschließen von Aufgaben ist der Schlüssel zum Erfolg.

Hier ist eine großartige Möglichkeit, eine langfristige Perspektive zu fördern. Wenn du morgens anfängst, mach eine Liste von allem, was du an diesem Tag zu tun hast. Fang nie ohne eine Liste an zu arbeiten. Am besten ist es, die Liste schon am Vorabend zu machen. Wenn etwas Neues auftaucht, schreib es auf die Liste, bevor du es tust. Lass dich nicht von einer Ablenkung abbringen – sei es ein Anruf, eine Textnachricht oder etwas anderes. Schreib es auf, bevor du darauf eingehst.

Wenn du mit der Arbeit beginnst, bist du geplant und vorbereitet. Du wirfst einen Blick auf deine Aufgabenliste und sagst: „Wenn ich nur eine Aufgabe von dieser Liste erledigen könnte, bevor ich für einen Monat aus der Stadt gerufen werde, welche wäre das?“ Du beginnst mit dieser Aufgabe, du setzt dich hin und arbeitest ununterbrochen für neunzig Minuten.

Dann steh auf, gönn dir eine Pause, geh spazieren und trink eine Tasse Kaffee oder Tee, für fünfzehn Minuten. Dann komm zurück, setz dich wieder hin und geh für weitere neunzig Minuten zurück zu deiner Aufgabe. Erst danach kannst du deine E-Mails checken. Du hast jetzt zu Abend gegessen. Deine E-Mails sind dein Nachtisch.

Wenn du zwei konzentrierte neunzigminütige Arbeitssitzungen ohne Unterbrechung oder Ablenkung jeden Morgen durchführen kannst, wirst du deine Produktivität verdoppeln, verdreifachen und vervierfachen, und letztendlich auch dein Einkommen. Du wirst mehr und mehr Aufgaben abschließen. Du wirst als die Person bekannt werden, die alles im Griff hat.

Vor vielen Jahren, als ich mich abmühte und meinen Weg nach oben arbeitete, stellte ich ein Immobiliengeschäft zusammen und es gelang mir, das Eigentum zu sichern. Aber ich hatte kein Geld. Also begann ich, Entwicklungsunternehmen zu besuchen, und stolperte schließlich über eines. Sie sagten: „Wenn deine Zahlen stimmen, wären wir interessiert, als Partner mit dir einzusteigen.“

Ich hatte alle Bücher über Immobilienentwicklung gelesen. Ich wusste genau, wie man eine Proforma zusammenstellt. Ich stellte diesen Vorschlag zusammen. Ich setzte mich mit ihren Anwälten für Immobilienentwicklung zusammen. Ich zeigte ihnen Belege für jede einzelne Zahl und Aussage in der Abrechnung. Ich hatte Absichtserklärungen von großen Mietern. Ich hatte Kostenanalysen von einem Bauunternehmen. Ich listete jedes einzelne Kosten und jede einzelne Einnahmequelle auf.

Am Ende sagten die Anwälte: „Das ist der vollständigste Geschäftsvorschlag, den wir je gesehen haben.“ Sie überprüften ihn und sagten: „Okay, wir steigen ein. Wir bezahlen 100 Prozent aller Kosten für die Entwicklung dieses Einkaufszentrums für 75 Prozent Eigentumsanteil, und lassen Ihnen 25 Prozent, um es bis zur Fertigstellung durchzuführen.“

Nicht lange danach rief mich der Präsident dieses Unternehmens, einer der reichsten und angesehensten Männer in Kanada, in sein Büro. Er sagte: „Mir gefällt deine Arbeitseinstellung. Du hast jedes Versprechen, das du je gemacht hast, termingerecht erfüllt. Wie wäre es, wenn du bei mir als mein persönlicher Assistent arbeiten würdest?“

Also ging ich für ihn arbeiten. Er gab mir kleine Aufgaben, fast wie ein Mentee. Er hatte zuvor noch nie einen persönlichen Assistenten gehabt, also musste ich ihn fragen: „Ich brauche etwas zu tun“, und er gab es mir.

Was es auch immer war, ich rannte sofort los, erledigte es und brachte es zurück. Er sagte nicht viel, aber er nickte und lächelte. Ein paar Tage später gab er mir etwas anderes zu tun. Es waren kleine Aufgaben, aber was auch immer er mir zu tun gab, ich rannte los, erledigte es und kam sofort zurück. Er sagte: „Mann, das war schnell. Du nimmst das wirklich ernst. Es war nicht so wichtig. Nächste Woche hätte auch gereicht.“

Dann kam eine große Gelegenheit, und er sagte: „Möchtest du dir das mal ansehen?“ Es entwickelte sich zu einem Import- und Vertriebsunternehmen im Wert von 25 Millionen Dollar, und er machte mich zum Präsidenten.

Eine weitere Gelegenheit ergab sich. Es handelte sich um eine große Immobilienentwicklung: mehrere hundert Hektar, Häuser, Industrieparks, Gewerbe, Wohnen. „Möchtest du dir das mal ansehen?“, fragte mich mein Chef. Ich stellte einen Plan zusammen und brachte ihn ihm, woraufhin er mich mit dieser neuen Entwicklung beauftragte. Dann sagte er: „Wir planen, ein Bürogebäude in der Innenstadt zu bauen. Wir sind uns nicht ganz sicher, wie es konfiguriert sein sollte, was es kosten soll, wie hoch die Mieten sein sollen. Möchtest du dir das ansehen?“ Bald war ich verantwortlich für die Entwicklung eines zwölfstöckigen Bürogebäudes im Zentrum der Innenstadt.

Mein Chef gab mir ständig Aufgaben. Jedes Mal, wenn er das tat, sprang ich auf und erledigte sie sofort. Ich arbeitete zehn oder zwölf Stunden am Tag, ich arbeitete die ganze Zeit.

Bis zum Ende meiner Zusammenarbeit mit meinem Chef, als er in den Ruhestand ging, leitete ich drei große Abteilungen des Unternehmens. Ich verdiente mehr Geld, als ich je in meinem Leben geträumt hatte. Ich hatte mehr Erfahrung gesammelt, als ich je erwartet hatte. Ich hatte einen Stab von zweiundvierzig Mitarbeitern in meinen drei Abteilungen. Ich hatte das größte Büro im Unternehmen neben seinem. Ich stand über allen anderen, die in diesem großen Konzern arbeiteten.

Wenn sie mir eine Aufgabe gaben, erledigte ich sie. Ich erledigte sie schnell und ich erledigte sie zu 100 Prozent. Wenn sie etwas in einem oder zwei Monaten erledigt haben wollten, würden sie es jemand anderem geben. Wenn sie wollten, dass es jetzt erledigt wird und sie wollten, dass es schnell und gut erledigt wird, dann würden sie Brian damit beauftragen. „Was auch immer du Brian gibst, egal wie beschäftigt er ist, er wird es erledigen.“ So entwickelt man eine langfristige Perspektive. Mir wurde klar, dass ich nicht nur für den kurzfristigen Erfolg arbeitete. Ich arbeitete daran, mich selbst und meine Fähigkeiten langfristig zu entwickeln.

Nachdem ich diesen Herrn verlassen hatte, blieben wir für immer Freunde, und ich war in meiner Karriere zehn Jahre weiter, als ich es jemals für möglich gehalten hätte. Ich hatte mehr Erfahrung und Wissen und konnte mehr Geld verdienen. Ich ging weiter und entwickelte Immobilien im Wert von 100 Millionen Dollar mit den Fähigkeiten, die ich unter seiner Aufsicht und Anleitung gelernt hatte.

Die langfristige Perspektive bedeutet, dass du kurzfristig hart arbeitest und jeden einzelnen Tag zwei neunzigminütige Sitzungen am Morgen einlegst. Du arbeitest die ganze Zeit, wenn du bei der Arbeit bist. Gib dir selbst Belohnungen und Befriedigung. „Nachdem ich drei solide Stunden gearbeitet habe, werde ich meine E-Mails checken, denn E-Mails sind Nachtisch. Dann gehe ich zum Mittagessen aus. Ich habe jetzt ein Mittagessen verdient, weil ich diese Arbeit erledigt habe.“

Wenn du zurückkommst, nimm deine Arbeit wieder auf. Entwickle einen Ruf als die produktivste Person in deiner Organisation. Wenn eine externe Unternehmensberatungsfirma hereinkäme und jeden im Büro fragen würde: „Wer ist hier der fleißigste Arbeiter?“, stelle sicher, dass du gewinnst. Nichts bringt dich schneller voran, als wenn du als die fleißigste und produktivste Person in deiner Organisation bekannt bist.

Sich wie ein Gewinner fühlen

Jeder möchte sich wie ein Gewinner fühlen. Wenn du das tust, hast du ein hohes Selbstwertgefühl. Je mehr du gewinnst, desto mehr Vertrauen hast du, desto glücklicher bist du, desto mehr Respekt erhältst du. Wie erlangt man das Gefühl zu gewinnen? Indem man gewinnt. Indem man die Ziellinie überquert.

Im Beruf richtest du die Arbeit ein und zerlegst sie in kleinere Teile. Lass mich dir ein Beispiel geben.

Viele Unternehmen belohnten ihre Verkäufer früher, wenn sie den Verkauf abschlossen, aber wenn es sich zum Beispiel um ein großes Gerät handelte, konnte der Prozess fünf bis sieben Monate dauern. Das war der Zyklus von der Kontaktaufnahme mit dem Interessenten über das Angebot, die Angebotsabgabe, die Konstruktion und die Installation. Dann erhielt der Verkäufer die Belohnung.

Dies wirkte sich natürlich negativ auf die Motivation der Verkäufer aus, da sie keine sofortige Belohnung für ihre Arbeit erhielten. Daher teilten die Unternehmen diesen Verkaufsprozess in sieben Teile auf. Der erste Teil bestand darin, von Angesicht zu Angesicht einen echten Interessenten zu identifizieren, der das Produkt wollte, brauchte und dafür bezahlen konnte. Das war ein Grund zum Feiern, und das Unternehmen spendete Applaus dafür, dass die Tür geöffnet, das Eis gebrochen und der Prozess gestartet wurde.

Der nächste Schritt wäre die Einreichung eines ersten Angebots basierend auf einer Analyse der Situation des Kunden. Der Verkäufer würde dafür Belohnungen erhalten. Kurz gesagt, jedes Mal, wenn sie einen Schritt abgeschlossen hatten, wurden sie dazu gebracht, sich wie ein Gewinner zu fühlen.

Kinder motivieren

Wir haben das Gleiche bei unseren Kindern festgestellt. Bei jeder einzelnen Sache, die unsere Kinder jemals begonnen und abgeschlossen haben, ob es darum ging, ihr Zimmer aufzuräumen, ein Bild im Kindergarten zu malen oder ein Buch zu lesen, haben wir ein großes Ding daraus gemacht.

Wenn du das machst, werden deine Kinder letztendlich danach streben, Möglichkeiten zum Gewinnen zu suchen. Sie werden ungeduldig mit dem Online-Spielen, mit dem „Screenager“-Sein. Sie werden gute Noten haben wollen. Sie werden Dinge tun wollen, bei denen sie sich als Gewinner fühlen, weil ihre Eltern sie immer wie Gewinner fühlen ließen, wenn sie eine Aufgabe abgeschlossen haben.

In der Bibel steht: „Du bist ein guter und treuer Diener; du bist über wenigem treu gewesen, ich will dich über viel setzen.“ Wenn du deine Kinder lobst und ermutigst, wenn sie kleine Dinge tun, werden sie immer größere Dinge tun, und sie werden sich viel leichter von ihren Freunden lösen, die nutzlose Dinge tun. Sie werden sagen: „Ich muss jetzt nach Hause gehen. Ich muss meine Aufgabe erledigen.“ Du musst nicht einmal drohen oder fordern. Sie werden sich so gut fühlen, dass sie ganz von selbst gute Noten bekommen.

Übrigens, der Weg, um der wichtigste Einfluss im Leben deines Kindes zu werden, besteht darin, die wichtigste Quelle emotionaler Unterstützung und bedingungsloser Liebe zu werden. Dein Kind wird von seinen Gleichaltrigen und Freunden beeinflusst werden, aber dein Kind muss immer wissen, dass du die wichtigste Person in seinem Leben bist, weil du ihm völlig gewidmet bist.

Management nach Quadranten

Die Quadranten-Theorie des Zeitmanagements teilt alles, was du tust, in vier Teile.

Stelle dir eine Box vor, die einmal in der Mitte und dann noch einmal in der Mitte geteilt ist, sodass es vier Quadranten gibt. Du nummerierst die Quadranten: 1, der obere linke Quadrant; 2, der obere rechte Quadrant; 3, der untere linke Quadrant; und 4, der untere rechte Quadrant. Jetzt hast du vier Quadranten. Dann teilst du sie erneut auf der Grundlage von Dringlichkeit und Wichtigkeit. Der Grad der Wichtigkeit verläuft auf der linken Seite, sodass Quadrant Nummer 1 sowohl wichtig als auch dringend ist.

Dies ist Quadrant 1. Er befindet sich oben links. Er wird als Quadrant der Dringlichkeit bezeichnet. In diesem Quadranten geht es um Verpflichtungen und Dinge, die du jetzt erledigen musst: Besprechungen, zu denen du gehen musst, Kunden, die du anrufen musst, und so weiter.

Es kann übrigens negative Folgen für deine Arbeit haben, wenn du diese Dinge nicht tust. Wenn du diese Aufgabe nicht erledigst, wenn du diese Verkäufe nicht tätigst, wenn du eine bestimmte Aufgabe nicht abschließt, könntest du deinen Job verlieren. Du arbeitest immer im Quadranten der Dringlichkeit.

Der Quadrant oben rechts ist Quadrant Nummer 2. Es ist der Quadrant der Dinge, die wichtig, aber nicht dringend sind. Dies wird als Quadrant der Wirksamkeit bezeichnet. Dies sind die Dinge, die langfristige potenzielle Konsequenzen in deinem Leben haben: deine Fähigkeiten verbessern, zusätzliche Kurse belegen, Vorschläge, Pläne und Berichte schreiben und lesen. Alles, was du tust, das nicht dringend, aber wichtig ist, befindet sich im Quadranten 2. Alles im Quadranten 2 kann verzögert werden. Du kannst es aufschieben, aber alles im Quadranten 2, das nicht dringend ist, wird bald dringend werden.

Ein perfektes Beispiel ist das Studium. Zu Beginn des Kurses wird dir mitgeteilt, dass 50 Prozent deiner Endnote durch deine Abschlussarbeit bestimmt werden. Du musst diese Arbeit bis 8:00 Uhr morgens an diesem Datum einreichen, sonst verlierst du 50 Prozent deiner Leistungspunkte für diesen Kurs.

Der Dozent wird das jede Woche wiederholen: „Denkt daran, 50 Prozent eurer Note hängen von eurer Abschlussarbeit ab. Zögert nicht, schiebt es nicht auf. Beginnt jetzt damit, arbeitet früh daran!“

Was passiert? Neunzig Prozent der Studenten schieben die Arbeit auf, weil sie noch nicht dringend ist. Sie ist sehr wichtig, sie bestimmt ihren gesamten Erfolg in diesem Kurs, der sogar ihren gesamten Erfolg im Jahr bedeuten kann. Aber sie schieben es auf.

Wann werden die meisten Abschlussarbeiten geschrieben? In der Nacht zuvor. Ich habe das gemacht, als ich meinen MBA machte. Ich kam um 17:00 Uhr nach Hause, machte eine große Kanne Kaffee, setzte mich an meinen kleinen Küchentisch und begann zu schreiben. Ich schrieb die ganze Nacht durch und schüttete ständig Kaffee nach. Als die Sonne aufging, sprang ich ins Auto, raste zum Büro des Professors und schob die Abschlussarbeit unter seine Tür. Als ich unter seine Tür schaute, sah ich, dass sie mit Abschlussarbeiten verstopft war. Jeder machte sie in letzter Minute. Lange Zeit war die Arbeit wichtig, aber nicht dringend. Aber zu einem bestimmten Zeitpunkt wurde sie extrem dringend, dringender als alles andere.

Erledige alles in Quadrant 1: die Dinge, die du dringend machen musst. Dann beginne mit den Dingen in Quadrant 2, die langfristige potenzielle Konsequenzen haben.

Quadrant 3, unten links, umfasst Aktivitäten, die dringend, aber nicht wichtig sind. Es geht darum, mit Leuten zu reden, E-Mails zu schreiben, zum Mittagessen zu gehen und so weiter. Diese sind dringend, weil sie direkt vor dir sind, aber sie sind nicht wichtig. Dies wird als Quadrant der Täuschung bezeichnet. Du bist bei der Arbeit und interagierst mit Menschen, also machst du dir selbst etwas vor, indem du denkst, ich arbeite tatsächlich. Das ist Teil meiner Beschäftigung. Das ist es, was ich tun muss, um mit meinen Kollegen auszukommen. Ich muss Spaß bei der Arbeit haben.

Jeder, der dir sagt, dass du Spaß bei der Arbeit haben musst, ist ein Verlierer. Diese Person wird arm in den Ruhestand gehen, sie wird von ihrer Rente leben müssen, und es ist wahrscheinlich, dass sie in ein Altersheim gehen wird, wo sie niemand besuchen wird.

Es ist nicht so, dass du keinen Spaß mit deinen Kollegen hast oder nicht mit ihnen lachst, aber du tust es im Kontext der Zusammenarbeit, um die Arbeit zu erledigen, und nicht nur, um herumzusitzen und die Zeit totzuschlagen. Im Quadranten der Täuschung täuschen sich die Menschen selbst, indem sie glauben, dass sie arbeiten, obwohl das, was sie tun, völlig nutzlos ist.

Der vierte Quadrant, unten rechts, ist der Quadrant, in dem es um Aktivitäten geht, die weder dringend noch wichtig sind. Dieser Quadrant wird als Quadrant der Verschwendung bezeichnet: Zeitung lesen, zufällige E-Mails checken, nachsehen, was es im Angebot gibt, zu Hause anrufen, um zu erfahren, was es zum Abendessen gibt.

Verbringe all deine Zeit in den Quadranten 1 und 2. Erledige alles, was so schnell wie möglich erledigt werden muss (was wichtig und dringend ist) und verbringe dann immer mehr Zeit im Quadranten 2. Diese Aktivitäten haben einen langfristigen Wert und können einen großen Unterschied für deine Karriere machen.

Lass mich die Zielsetzungsübung zusammenfassen. Wähle dein wichtigstes Ziel im Leben. Du kannst ein Ziel in deinem persönlichen Leben haben: deine Familie. Du kannst ein Gesundheitsziel oder ein Karriereziel haben. Frage dich: „Was ist mein größtes und wichtigstes Geschäfts- oder Karriereziel?“ Dieses Ziel muss in direktem Zusammenhang mit deinem Einkommen, deiner Aufstiegsgeschwindigkeit und deinem Ansehen im Unternehmen stehen.

Dann frage dich: „Was ist die wichtigste Tätigkeit, der ich mich gerade jetzt widmen kann, um mein wichtigstes berufliches Ziel zu erreichen?“ Mit dieser Tätigkeit fängst du gleich zu Beginn des Tages an. Du disziplinierst dich selbst, mit dieser Tätigkeit zu beginnen, bevor du deine E-Mails oder sonst etwas checkst. Du arbeitest ununterbrochen an dieser einen Aufgabe, bis sie abgeschlossen ist, und du machst das immer wieder, bis es für dich automatisch wird, dich hinzusetzen, mit deiner wichtigsten Aufgabe zu beginnen und mit voller Kraft daran zu arbeiten, bis sie abgeschlossen ist.

Sobald du die Gewohnheit entwickelt hast, deine wichtigste Aufgabe gleich am Morgen zu erledigen, wirst du zu
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Die Schlüssel zur Resilienz

Ich habe bereits über die Rolle von Erwartungen in Bezug auf Motivation, Einstellung, Leistung und Verhalten gesprochen. Erwartungen bestimmen deine Widerstandsfähigkeit und Ausdauer. Deshalb muss man immer die Frage stellen: Was sind deine Erwartungen?

Hier ist ein Beispiel. In einer Studie von Forschern der Universität Harvard wurde herausgefunden, dass Führungskräfte den Gedanken an ein Scheitern hassen. Sie hassen es zu scheitern, aber sie wissen, dass es unmöglich ist, etwas Wertvolles zu erreichen, ohne Fehler zu machen, ohne zu verlieren, ohne Rückschläge und Schwierigkeiten zu haben. Also stürzen sie sich dennoch vorwärts.

Eines, das ich entdeckt habe, wird als Vorprogrammierung bezeichnet. Du kannst dein Unterbewusstsein lange im Voraus vor einem Ereignis vorprogrammieren, sodass du bereit bist, wenn das Unvermeidliche eintritt. Es ist, als würde man einen Erste-Hilfe-Kurs machen, bevor man einen Unfall hat.

Du kannst dich darauf vorprogrammieren, dass du unzählige Fehler, Misserfolge, Herausforderungen, Hindernisse, Schwierigkeiten, Rückschläge und Enttäuschungen haben wirst. Diese sind unvermeidbare Teile eines aktiven Lebens. Die einzige Möglichkeit, diese Probleme nicht zu haben, ist, wenn du allein in einem Raum sitzt. Selbst dann könntest du allerlei Probleme haben.

Du sagst also: „Ich werde in meinem Leben alle möglichen Probleme und Schwierigkeiten haben, aber ich werde niemals zulassen, dass sie mich unterkriegen. Egal, was passiert, ich werde zurückkommen. Ich werde einen Weg durch oder um sie herum finden. Ich werde es noch einmal versuchen oder etwas anderes ausprobieren.“ Sage dir das immer wieder.

Wenn du auf ein Hindernis, einen Rückschlag oder eine Enttäuschung triffst, fühlst du dich, als hättest du einen Schlag in den emotionalen Solarplexus bekommen. Jeder ist schockiert und enttäuscht, wenn etwas, von dem man dachte, dass es gut laufen würde, ein schlechtes Ende nimmt. Du fühlst dich betäubt, auf die Fersen zurückgeworfen. Aber wie lange bleibst du dort?

Wenn du dich vorprogrammiert hast, prallst du automatisch zurück. Aber wenn du die Vorstellung hattest, dass alles in Ordnung sein sollte und funktionieren sollte, führt der Zusammenstoß zwischen Erwartung und Realität dazu, dass du depressiv und wütend wirst.

Entscheidend ist die Diskrepanz zwischen Erwartung und Realität. Wenn du erwartest, dass das Leben schwierig sein wird und du viele unerwartete Rückschläge haben wirst, aber du dich nicht unterkriegen lässt, wirst du nicht depressiv, wenn sie passieren. Du prallst automatisch zurück.

Murphys Gesetz besagt, dass alles, was schiefgehen kann, auch schiefgehen wird. Der erste Zusatz zu Murphys Gesetz ist, dass alles, was schiefgehen kann, schiefgehen wird und am meisten Geld kosten wird. Der zweite Zusatz ist, dass alles, was schiefgehen kann, schiefgehen wird und am meisten Zeit in Anspruch nehmen wird. Dann gibt es noch Smiths Gesetz, das besagt, dass Murphy ein Optimist war.

Drei und zwei

Wenn ich mit Geschäftsinhabern arbeite, gebe ich ihnen die Zwei-und-Drei-Regel: Alles, was du planst, wird am Ende doppelt so viel kosten und dreimal so lange dauern, oder umgekehrt. Das trifft besonders zu, wenn du ein Geschäft startest und darauf hinarbeitest, den Break-Even-Punkt zu erreichen. Es wird doppelt so lange dauern wie deine besten Berechnungen und es wird dreimal so viel Geld kosten, oder umgekehrt. Es ist immer drei und zwei oder zwei und drei.

Manche Leute sind zu mir zurückgekommen und haben gesagt: „Ich habe das gehört und dachte: ‚Nein. Das mag für ihn oder andere Menschen zutreffen, aber nicht für mich.’ Ich war überzeugt, dass es auf mich nicht zutreffen würde, aber es war doch der Fall.“

Alles dauert doppelt so lange und kostet dreimal so viel, oder kostet dreimal so viel und dauert doppelt so lange. Indem du diese Erwartung in deine Berechnungen einbaust, wirst du nicht enttäuscht oder zerstört sein, wenn du feststellst, dass deine besten Erwartungen nicht erfüllt werden. Du kannst dich so programmieren, dass du, wenn etwas schief geht, wie ein Boxer um es herumtanzt, anstatt dich von ihm umwerfen zu lassen.

Suche das Gute in jeder Situation. Wenn du einen Rückschlag oder eine Schwierigkeit hast, sage: „Das ist gut.“ Schau es dir an und frage: „Was könnte daran gut sein?“

Sehr oft wird dein größter Erfolg aus dem kommen, was wie ein großer Misserfolg aussieht. Manchmal gründen Menschen ein Unternehmen und gehen bankrott, aber die Lektionen, die sie aus diesem Geschäft gelernt haben, ermöglichen es ihnen, später finanziell erfolgreich zu sein. Sie schauen zurück und sagen: „Gott sei Dank ist das erste Geschäft pleite gegangen. Es war in der falschen Branche. Jeder stieg in diese Branche ein und verlor alles. Wir haben verloren, aber wir haben einen kleinen Betrag in kurzer Zeit verloren. Also war das ein Glücksfall für uns. Es ist fast so, als ob jemand über uns wachte, um uns beim Scheitern zu helfen.“ Es gibt eine Regel, die besagt: Scheitere schnell, lerne schnell, versuche es erneut.

Als ich einmal ein Seminar in Stockholm hielt, zahlten vier VIPs eine zusätzliche Gebühr, um mit mir zu Mittag zu essen. Sie waren Software-Ingenieure.

Sie waren offensichtlich besorgt. Sie sagten: „Wir brauchen Ihren Rat. Sie haben mit so vielen Unternehmen gearbeitet.“

„In Ordnung, worum geht es?“

„Wir haben dieses Softwareprogramm verkauft und festgestellt, dass dieses Geschäftsmodell nicht funktioniert hat. Der Verkauf war schwierig. Also haben wir ein neues Geschäftsmodell erstellt. Das neue Geschäftsmodell ist, dass wir das Programm leasen und warten, so dass die Anfangskosten für den Kunden viel geringer sind. Nicht nur das, wenn es Probleme gibt, werden wir uns darum kümmern, also wird es ein viel einfacheres, günstigeres und letztendlich profitableres Produkt sein, weil wir viel mehr davon verkaufen können.“

„Also, was ist euer Problem?“, fragte ich.

„Es läuft nicht gut. Unsere Einnahmen sind zurückgegangen. Unser Vertriebsteam ist uneinig. Kunden sind es gewohnt, das Produkt zu besitzen. Jetzt wird ihnen gesagt, dass sie es nur leasen können.“

„Nach Peter Drucker“, sagte ich, „benötigt jedes neue Geschäftsmodell vier Durchläufe, bevor es richtig funktioniert. Manchmal ist es viel mehr, aber es sind mindestens vier. Ihr habt es erst einmal versucht. Ihr habt noch drei weitere verschiedene Möglichkeiten, es zu tun, bevor ihr den Durchschnitt erreicht.“

Du hättest sehen sollen, wie sie erleichtert lächelten. Sie sagten: „Vielen Dank, dass Sie uns das gesagt haben, denn wir hatten die Erwartung, dass, wenn dies ein gutes, neues Geschäftsmodell ist, es sofort funktionieren sollte.“

„Nein, keine Sorge“, sagte ich. „Es ist, als ob man in der Küche ein Rezept zubereitet. Egal, wie gut du kochst, das erste Mal, wenn du ein Rezept zubereitest, wird es nicht so großartig schmecken. Du musst also einige Komponenten, Zutaten und Proportionen ändern. Dann gehst du zurück und probierst es aus, holst dir Feedback und siehst, was passiert.“ Wie ich bereits sagte, manchmal dauert es vierzehn Mal, vierzig Mal oder hundert Mal, aber du arbeitest weiter an deinem Modell, bis es perfekt funktioniert. Erwarte nicht, dass beim ersten Mal alles perfekt funktioniert.

Erwarte nicht, dass deine großartige Idee tatsächlich eine großartige Idee ist. Ideen gibt es wie Sand am Meer. Die Menschen haben Hunderte von Ideen. Beginne damit, den sogenannten Nachweis des Konzepts anzuwenden.

Du sagst: „Ich habe eine großartige Idee für ein Produkt, eine Dienstleistung, einen Preis oder eine Art und Weise, wie wir das Geschäft vermarkten, verkaufen und wachsen lassen können.“

Großartig! Das ist eine Idee, aber die Idee hat überhaupt keinen Wert. Jeder hat Ideen. Es gibt Millionen davon. Jetzt musst du beweisen, dass sie wahr ist.

Wie beweist du, dass es wahr ist? Du gehst zu der Person, von der du erwartest, dass sie dein Produkt oder deine Dienstleistung konsumiert, und du gibst es ihr. Du fragst sie: „Gefällt es dir? Würdest du es kaufen? Macht es dich glücklich? Ist es besser als die Produkte unserer Konkurrenten? Wenn ja, warum? Wenn nein, warum nicht? Welche Änderungen müssen wir vornehmen?“

Das ist die Spitze der Zukunft: Du beginnst mit der Gewissheit, dass deine erste Iteration nicht funktionieren wird, ebenso wenig wie deine zweite, dritte oder vierte.

Verkäufe: Das Spiel des Scheiterns

Als ich mit 23 Jahren im Verkauf anfing und von Tür zu Tür ging, verkaufte ich einen kleinen Artikel. Er kostete 20 Dollar. Es war eine Mitgliedschaft in einem Bonusclub, bei dem man eine kleine Karte bekam. Man konnte sie in einem von über 100 Restaurants vorzeigen und bekam dann 10 oder 20 Prozent Rabatt auf das Abendessen. Sie konnte sich bereits beim ersten Gebrauch bezahlt machen. Für 20 Dollar konnte man sie ein Jahr lang unbegrenzt nutzen und Hunderte von Dollar sparen. Der Nutzen war enorm.

Wie die meisten jungen Verkäufer dachte ich, jeder würde dies kaufen. Ich müsste es nur hochhalten, ihnen sagen, was es ist, und sie würden es mir aus der Hand reißen.

Ich begann, an Türen zu klopfen, und jeder sagte Nein: „Nein, ich will es nicht. Nein, ich kann es mir nicht leisten. Im Moment nicht interessiert. Ich würde wahrscheinlich nie eines dieser Restaurants besuchen.“ Sie hatten jede nur denkbare Ausrede, und jeder sagte irgendeine Version von Nein.

Schließlich sagte mir jemand: „Das ist ganz normal. Wenn du anfängst, wirst du eine enorme Menge an Ablehnungen bekommen. Tatsächlich musst du noch mehr Ablehnungen bekommen. Du musst verstehen, dass Verkauf ein Misserfolgsspiel ist, kein Erfolgsspiel. Es ist ein Nein-Spiel. Es ist ein Spiel der Wahrscheinlichkeiten. Deine Aufgabe ist es, öfter zu scheitern.“

Also begann ich, von Tür zu Tür zu rennen. Ich rannte wie ein Läufer, um öfter abgelehnt zu werden. Ich machte das so lange, bis ich schließlich eine Methode des Verkaufens fand, und innerhalb eines Tages verdreifachten sich meine Verkäufe. Mir wurde klar, dass dies kein Verkaufsspiel ist, es ist ein Misserfolgsspiel. Du wirst immer wieder scheitern, um erfolgreich zu sein. Sobald du diese Einstellung hast, kann dich nichts aufhalten.

Ich bringe Verkäufern bei: „Wenn du deine Verkaufskarriere oder den Vertrieb deines Unternehmens ankurbeln möchtest, veranstalte einen Wettbewerb. Wir nennen ihn den 100-Anrufe-Wettbewerb. Jeder verpflichtet sich, so schnell wie möglich 100 Anrufe zu tätigen, ohne sich um Verkaufsabschlüsse zu kümmern. Ein Anruf bedeutet tatsächlich, mit einem potenziellen Kunden zu sprechen, ob am Telefon oder persönlich. Wer zuerst 100 Anrufe erreicht, für den bezahlt das Unternehmen ein Abendessen im besten Restaurant der Stadt.“

Du machst ein Spiel daraus, und jeden Tag kommt jeder Verkäufer und erzählt, wie viele Anrufe er gemacht hat. Jeder Verkäufer ist im Wettlauf, um derjenige zu sein, der das Abendessen im erstklassigen Restaurant gewinnt. Niemand kümmert sich darum, ob er verkauft. Es geht nur darum, diese Zahlen zu erreichen. Und die Verkäufe explodieren.

Einmal arbeitete ich mit einem Unternehmen zusammen, das Telefonmarketing betrieb. Sie führten folgendes System ein: Sie würden das Mittagessen für die erste Person bezahlen, die am Vormittag zehn Absagen bekam.

Die Verkäufer würden sich alle wie Pferde am Start aufstellen, jeder mit seinem Telefon in der Hand. Um 8:30 würde jemand sagen: „Los.“ Jeder Verkäufer begann zu telefonieren, bis schließlich jemand aufspringen und die Glocke läuten würde. Sie hätten zehn Anrufe getätigt und schneller als alle anderen zehn Absagen erhalten. Sie würden sich zu den anderen umdrehen und sagen: „Was ist mit euch passiert?“

„Ich habe jemanden angerufen, und er wollte kaufen, und ich musste mir die Zeit nehmen, die Bestellung aufzunehmen und das Geld zu bekommen.“

„Mir ging es genauso, ich habe zwei Verkäufe gemacht. Ich konnte einfach nicht zu den zehn Neins kommen, weil alle kaufen wollten.“

Jedes Mal, wenn ein Unternehmen diese Methode anwendet, sind sie von den Ergebnissen überrascht. Zuerst fangen alle an zu lachen, sodass die Person am anderen Ende des Telefons das Lachen hört. Der Verkäufer ist positiv, er lächelt, er ist glücklich. Es ist ihnen egal, ob die Person etwas kauft. Sie wollen einfach diesen Anruf beenden. Dann sagt der Interessent: „Erzähl mir mehr über dieses Produkt. Es klingt wirklich gut. Ich habe an so etwas gedacht. Wie viel kostet es? Wie bekomme ich es?“ Sie beginnen zu verkaufen und zu verkaufen.

Der Besitzer dieses Unternehmens ging sechs Jahre später im Alter von fünfzig Jahren als Multimillionär in den Ruhestand. Er zog nach Palm Springs und spielt jeden Tag Golf. Er sagte, er habe nie so viel Geld in seinem ganzen Leben verdient wie in der Zeit, als niemandem die Zurückweisung etwas ausmachte.

Der Knackpunkt

Du kannst dich vorprogrammieren, um auf Krisen vorbereitet zu sein, aber was tust du, wenn die Krise eintritt? Hier sind einige Vorschläge.

Wenn etwas schiefgeht, bleibe ruhig. Im Laufe der Jahre habe ich mit einigen sehr wohlhabenden Menschen zusammengearbeitet, in Zeiten großer Herausforderungen oder Krisen in ihren Unternehmen. Etwas völlig Unerwartetes ging ernsthaft schief. Ich beobachtete, wie sie damit umgingen. Sie waren ruhig. Jede Spitzenperson, die ich je getroffen habe, würde mitten in einer Krise völlig ruhig werden.

Warum? Du denkst mit deinem Neocortex, was uns einzigartig menschlich macht. Hier denken, analysieren, vergleichen und entscheiden wir. Solange du ruhig bist, läuft dein Neocortex auf Hochtouren, er ist erleuchtet. Aber sobald du wütend oder emotional wirst, schaltet er ab. Es ist, als würde man alle Lichter in einem Gebäude ausschalten.

In diesem Fall greifst du auf dein limbisches System zurück, das auf Kampf oder Flucht reagiert. Es wird durch deine Emotionen stimuliert: Wut, Angst, Ausschlagen, Beschuldigen. All diese negativen Emotionen dominieren plötzlich dein Denken. Aber sobald du dich beruhigst und tief durchatmest, beruhigt sich dein limbisches System (die Emotionen) wieder. Die Lappen deines Neocortex öffnen sich, und du beginnst, Dinge klarer zu sehen.

Ich habe von großen Generälen im Krieg gehört. Selbst inmitten unglaublicher Angriffe und Gegenangriffe werden sie so ruhig wie der Tod. Sie denken und leiten die Schlacht ruhig und klar, während ihre Feinde wütend und aufgeregt werden und falsche Entscheidungen treffen, die katastrophal sein können.

Der Ausgangspunkt im Umgang mit einer Krise ist, ruhig zu bleiben. Das Nächste ist, sich die Fakten zu beschaffen. Wenn du in einer Krise bist, halte inne, nimm dir eine Auszeit und hole dir die Fakten. Glaube niemals, was du gehört hast. Finde heraus, ob es ein echtes Problem gibt und ob es so schlimm ist, wie sie sagen. Finde es heraus, denn nichts ist jemals so schlimm, wie es anfangs scheint. Nichts ist jemals so gut, wie es anfangs scheint. Beschaffe dir die Fakten und stelle Fragen. Tatsächlich ist es unmöglich, intelligente Fragen zu stellen und gleichzeitig wütend oder aufgeregt zu sein. Das bloße Stellen von Fragen beruhigt dich, aktiviert deinen Neocortex und lässt dich die Dinge klarsehen. Es beruhigt auch alle anderen.

Wenn echte Führungskräfte auf ein großes Hindernis oder eine Schwierigkeit stoßen, sagen sie: „In Ordnung, lasst uns setzen. Was genau ist hier passiert, und wie wissen wir, dass das wahr ist? Hat jemand überprüft oder bestätigt, dass das tatsächlich passiert ist? Wann ist das passiert? Wie konnte das zu diesem Zeitpunkt geschehen? Was sind die genauen Schritte, die erfolgt sind, und wer war daran beteiligt? Mit wem könnten wir darüber sprechen, dies zu lösen? Welche Schritte können wir jetzt unternehmen? Was könnten wir tun, um den Schaden zu minimieren?“

Indem du diese Fragen stellst, beruhigen sich alle, und auch ihr Neocortex wird aktiviert. Bald hast du eine ganze Gruppe von Menschen, die ruhig, klar und rational über sofortige Maßnahmen nachdenken, um die Kosten der Krise zu minimieren.

Ein weiterer Punkt im Krisenmanagement ist es immer, die Verantwortung zu übernehmen. Wenn etwas schiefgeht, ist die natürliche Tendenz, andere Menschen oder Umstände zu beschuldigen, aber wenn du das tust, wirst du sofort wütend. Alle negativen Emotionen basieren auf Schuldzuweisungen, und das Gegenmittel zu Schuldzuweisungen ist die Übernahme der Verantwortung.

Mitarbeiter in meinem Team kommen in mein Büro und sagen: „Ich habe dieses Problem. Das ist passiert, denn diese Leute haben uns betrogen.“

Ich sage: „Moment mal. Beruhige dich. Du bist verantwortlich. Dies ist dein Verantwortungsbereich, also analysieren wir das. Was ist genau passiert? Wie ist es passiert? Was wirst du tun? Was ist dein nächster Schritt?“

Anstatt dass sie mir das Problem übergeben, drehe ich es um und gebe es ihnen zurück.

Mit der Zeit kommen sie zurück und sagen ruhig: „Es gibt dieses Problem“ (Es gibt immer Probleme im Geschäft). „Das ist passiert, und ich bin verantwortlich, also habe ich beschlossen, das zu tun.“ Dann erklären sie ihren Aktionsplan und fragen: „Was haltest du davon?“

Ich sage normalerweise: „Das ist sehr gut.“ In den meisten Fällen sind sie dem Problem am nächsten, also ist ihre Idee besser als die von jedem anderen.

Aber manchmal sage ich: „Ich habe dieses Problem schon einmal gesehen, und du könntest auch daran denken, dies zu tun.“

„Ah, das ist eine großartige Idee. Daran hatte ich nicht gedacht.“

Sie tun diese eine zusätzliche Sache und gehen stolz und zuversichtlich weg; ihre Gedanken sind klar und ruhig. Es gibt keine Schuldzuweisungen oder Ärger von mir.

Dinge passieren im Geschäftsleben. Menschen betrügen dich, Geschäfte scheitern, Verkäufe klappen nicht. Bleib einfach ruhig und manage es. Das kannst du bei jedem großen Problem im Leben machen. Du kannst im Voraus entscheiden, dass du, egal was passiert, ruhig und klar bleiben und Fragen stellen wirst. Du wirst eine Lösung finden und danach handeln.

Scheidungen und Trennungen

Bisher habe ich diese Vorschläge im Lichte von Geschäftskrisen gemacht, aber sie können auch bei persönlichen Krisen funktionieren.

Lass uns über Scheidung oder das Ende einer Beziehung sprechen. Das kann ein extrem traumatisches Ereignis sein. In einigen Fällen können sich die Paare auf eine einvernehmliche Trennung einigen, in anderen Fällen kann es zu hässlichen Auseinandersetzungen kommen. Die Anwälte werden involviert, und sie möchten, dass ihr so lange wie möglich streitet, damit sie so viele Gebühren wie möglich verdienen können. Anwälte verdienen ihr Geld mit Stundengebühren. Wenn du mit einem Problem zu ihnen gehst, ist ihr Ziel, den Zähler so weit wie möglich hochzutreiben, bevor sie es lösen. Sie werden alle Arten von Aussagen, Recherchen und Nachforschungen durchführen wollen.

Die Aufgabe eines Scheidungsanwalts ist es, dich so wütend auf die andere Person zu machen, dass du den Zähler lange hochlaufen lässt. Sie werden dich zu dem Punkt bringen, an dem du alles Schlechte, was passiert ist, übertreibst, wie ungerechtfertigt es war und wie du Anspruch auf massive Schadensersatzansprüche und Entschädigungen hast. Sei dir dessen bewusst.

Hier ist der wichtigste Punkt. Wenn zwei Menschen eine Beziehung eingehen, tun sie dies mit den besten Absichten. Viele Beziehungen funktionieren nicht, weil Menschen sich im Laufe der Beziehung verändern und weiterentwickeln.

Die meisten Scheidungen finden statt, wenn die Menschen Ende zwanzig sind. Sie haben in ihren frühen Zwanzigern geheiratet, aber in diesem Jahrzehnt machen sie die schnellsten und dramatischsten Veränderungen in ihrem Leben durch. Am Ende des Jahrzehnts sind sie nicht mehr dieselben Menschen, die sie zu Beginn ihrer Ehe waren. Folglich können sie feststellen, dass sie nicht mehr zueinander passen.

Der wahre Test für Kompatibilität ist, wie viel ihr zusammen lacht. Das Erste, was in einer Beziehung verschwindet, ist das Lachen. Der Sex ist tatsächlich das, was zuletzt geht. Man kann auf dem Weg zum Scheidungsgericht sein, während man noch miteinander schläft, aber das Erste, was verschwindet, ist der Humor. Man hört auf, die Gesellschaft des anderen zu genießen. Wenn man zusammen ist, gibt es lange Zeiten des Schweigens. Man sieht fern. Manchmal sieht man Paare, die essen gehen. Sie sitzen da und sprechen nicht miteinander. Sie schauen weg. Sie schauen auf ihre Handys. Sie sitzen und essen, dann stehen sie auf und gehen. Unvereinbarkeit passiert einfach. Es regnet, die Sonne geht auf, die Gräser wachsen, und Unvereinbarkeit tritt zwischen Menschen auf. Niemand ist schuld. Niemand ist fehlerhaft.

Beide Menschen treten mit den besten Absichten in die Beziehung ein. Aber weil Menschen sich verändern, stellen sie fest, dass sie nicht mehr zusammenpassen. Wenn das der Fall ist, atme tief durch und sage: „Schau, es funktioniert nicht. Ich mag dich nicht weniger, du magst mich nicht weniger. Du bist nicht schuld. Du bist nicht fehlerhaft. Niemand liegt hier falsch.“ Es ist die Schuldzuweisung, die die ganze Aufregung in eine Scheidungsvereinbarung bringt.

Sobald du erkennst, dass ihr beide euer Bestes gegeben habt, aber nicht füreinander geschaffen seid, bedeutet das, dass du wahrscheinlich besser für jemand anderen geeignet bist. Je früher du diese Ehe beendest und mit dem Rest deines Lebens weitermachst, desto eher wirst du einen Ort finden, an dem du glücklich sein wirst.

Nach einer Scheidung gibt es eine Heilungsphase von etwa sechs Monaten. Im Durchschnitt dauert es sechs Monate, bis man sich von einer beendeten emotionalen Beziehung erholt hat. Rechne also damit.

Manchmal spricht man von Rebound-Beziehungen. Menschen gehen Rebound-Beziehungen direkt nach dem Ende einer Ehe oder Beziehung ein. Diese Rebound-Beziehung ist in der Regel turbulent, instabil und so weiter, aber oft ist es die Art und Weise, wie Menschen sich wieder an die Realität anpassen. Nach sechs Monaten sind sie wieder sie selbst, und das Leben geht weiter.

Bei einer Scheidung ist niemand schuld. Ihr seid inkompatibel geworden, so wie es regnet. Es ist natürlich. Niemand soll dafür bestraft werden. Geht getrennte Wege. Minimiert die Schwierigkeiten. Geht zu einem Anwalt, der darauf spezialisiert ist, Paaren dabei zu helfen, eine zufriedenstellende Lösung für die Aufteilung von Besitz und Eigentum zu finden. Macht es auf eine vornehme oder, wenn ihr so wollt, auf eine erwachsene Weise.

Sage oder tue niemals etwas in einem Scheidungsverfahren, mit dem du nicht jahrelang leben möchtest. Sage keine negativen Dinge über andere Personen. Sage sie niemals zu deinen Kindern oder deinen Freunden. Sage immer: „Er oder sie ist eine ausgezeichnete Person, aber wir haben festgestellt, dass wir nicht zueinander passen.“ Das ist das Einzige, was du jemals sagen solltest, selbst wenn du im Inneren wütend und enttäuscht bist.

Insolvenz

Ein weiteres Thema ist die Insolvenz. Insolvenz ist weit verbreitet. Die meisten der erfolgreichsten Menschen waren insolvent. Tatsächlich waren fast alle wohlhabenden Menschen zwei oder drei Mal insolvent oder fast bankrott. Henry Ford meldete zweimal Insolvenz an, bevor er sein Automobil entwickelte. Bis er sechzig Jahre alt war, war er zum reichsten Mann der Welt geworden.

Eine Insolvenz ist schmerzhaft. Zuerst musst du sie durchstehen. Gehe so gut wie möglich durch sie hindurch und denke daran, dass das Leben sehr lang ist. Sei dir bewusst, dass dein Ruf das Wichtigste ist, was du hast. Dein Ruf im Umgang mit Geld ist sehr wichtig, also wenn du durch eine Insolvenz gehst, behandle jeden so gut wie du nur kannst.

Klage nicht an. Beschuldige nicht. Sei nicht wütend. Nimm es wie ein Erwachsener. Es ist wie eine Tracht Prügel zu bekommen. Es ist bedauerlich. Du hast alles getan, was du nur konntest. Vielleicht hast du ein Unternehmen gegründet, obwohl du nicht genug Erfahrung hattest. Vielleicht ist dir der Markt weggebrochen. Was auch immer passiert ist, es ist vorbei, es ist passiert. Jetzt kommt es darauf an, wie du damit umgehst.

Das Wichtigste bei einer Insolvenz ist zu fragen: „Was habe ich daraus gelernt?“ Ich habe einen guten Freund, der in seinen mittleren Zwanzigern eine Geschäftsinsolvenz durchgemacht hat. Er verbrachte zwei oder drei Jahre damit, dieses Geschäft aufzubauen. Er arbeitete sechzehn Stunden am Tag. Er hatte zwei Partner. Und das Geschäft scheiterte. Er musste wieder bei seiner Mutter einziehen. Es dauerte sechs Monate der Trauer, sechs Monate des Herumsitzens und Fernsehens, bevor er wieder auf die Beine kam. Aber in dieser Zeit tat er eines der klügsten Dinge, die ich je gehört habe. Er nahm ein Spiralnotizbuch und schrieb die Antworten auf diese Fragen auf:

Was habe ich aus dieser Geschäftserfahrung gelernt?

Was habe ich über Menschen gelernt?

Was habe ich über Kunden gelernt?

Was habe ich über Partner gelernt?

Was habe ich über Marketing gelernt?

Was habe ich über Geld gelernt?

Was habe ich über Banken gelernt?

Was habe ich über Lieferanten gelernt?

Was habe ich über Kredite gelernt?

Er schrieb jede Lektion auf, die er in jeder dieser Kategorien gelernt hatte. Er kam auf zehn oder zwanzig Lektionen.

Ich habe das später selbst gemacht, als ich durch eine schlechte Geschäftssituation ging: Ich setzte mich hin und schrieb alle Lektionen auf. Wenn du das tust, ist es zehnmal unwahrscheinlicher, dass du diese Probleme wieder bekommst. Denn du schreibst die Lektionen auf und programmierst sie in deinem Unterbewusstsein. Wenn du eine ähnliche Situation siehst, sagt dir dein Unterbewusstsein: „Hier waren wir schon einmal“. Du kannst dir ein Vermögen sparen.

Nach sechs Monaten, in denen er all diese Lektionen niederschrieb und erkannte, was er richtig gemacht hatte und was er anders machen würde, startete mein Freund ein neues Geschäft. Innerhalb weniger Jahre wurde er zum Multimillionär. Er sagte: „Das Erkennen all meiner Fehler aus meiner Insolvenz hat mich reich gemacht. Das Geschäft hätte auf lange Sicht sowieso nicht erfolgreich sein können, aber weil es scheiterte, hat es mich reich gemacht.“

Verlust des Arbeitsplatzes

Dann gibt es noch den Verlust eines Arbeitsplatzes. Einen Job zu verlieren ist Gottes Art, dir zu sagen, dass du von Anfang an in der falschen Position warst. Gefeuert zu werden ist Gottes Art zu sagen, dass du diesen Job nie hättest haben sollen. Wenn du also einen Job verlierst, betrachte es als einen Segen.

Peter Drucker sagte, dass es das Grausamste ist, eine Person an einem Arbeitsplatz zu halten, an dem sie inkompetent ist. Wenn eine Person in ihrem Job keine Zukunft hat und du das bereits entschieden hast, solltest du sie schnell entlassen. Lass sie gehen, damit sie eine Stelle finden kann, für die sie besser geeignet ist.

Viele Manager denken, sie hätten Mitgefühl, wenn sie eine Person auf einem Posten behalten, auf dem sie offensichtlich inkompetent ist. Nein, du bist einfach nur feige. Du bist nicht mitfühlend, du bist verletzend zu dieser Person. Du hältst sie vom wirklichen Leben fern, denn wenn sie schließlich geht (was sie unweigerlich tun wird), muss sie sowieso neu anfangen. Du bringst diesen Menschen um. Du raubst ihm das Wichtigste auf der Welt – sein Leben – indem du ihn vom Spielfeld fernhältst, indem du ihn auf der Bank sitzen lässt in einem Spiel, das er niemals gewinnen wird.

Lass diese Person frei gehen. Lass sie frei sein, hilf ihr. Gib ihr eine Abfindung, aber lass sie frei gehen.

Das freundlichste, sanfteste und liebevollste, was du mit einem Mitarbeiter machen kannst, der nicht funktioniert, ist, ihn freizusetzen, damit er den richtigen Platz für sich selbst finden kann. Ich habe im Laufe der Jahre wahrscheinlich mit einer Million Managern weltweit gesprochen. Wenn ich ihnen das sage, erkennen sie: „Ja, der Grund, warum ich diese Person dort behalten habe, ist, dass ich sie oder ihre Familie nicht verletzen wollte.“

Wenn du einen Mitarbeiter gehen lässt, passiert es oft, dass diese Person zu einem anderen Unternehmen geht, einen anderen Job bekommt und sich als Superstar herausstellt. Du wirst sagen: „Ich habe ihn vor zwei Jahren gefeuert, und schau, er ist jetzt Vizepräsident eines schnell wachsenden Unternehmens.“ Nun, natürlich, aber er war nicht der Richtige für deinen Job.

Todesfälle in der Familie

Der vierte Bereich der Krise ist der Verlust eines Ehepartners oder eines Kindes.

Das Wichtigste hierbei ist, sich selbst nichts vorzuwerfen. Nicht sagen: „Hätte ich nur dies getan“ oder „Ich hätte mehr Zeit mit ihm oder ihr verbringen sollen“. Mach dich nicht fertig, wenn jemand in deiner Familie stirbt, denn wenn sie sterben, ist es vorbei.

Wie bei einer Scheidung dauert es in der Regel sechs Monate, bis man sich von dem Verlust eines Familienmitglieds erholt hat. Viele Menschen brauchen mehrere Jahre. Viele andere erholen sich nie.

Das ist nichts für dich. Du akzeptierst den Tod. Bete, wenn du willst. Geh spazieren. Nimm dir Zeit. Entspanne dich. Lies spirituelle Literatur. Lass dir Zeit zum Heilen.

Es ist wie das Brechen eines Gliedes: Es braucht Zeit, um zu heilen. Aber die schönsten Worte, die vier Worte, die immer für alle Menschen zu allen Zeiten unter allen Umständen wahr sind, lauten: „Auch das wird vorübergehen.“

Sag einfach das. Auch das wird vorübergehen. Es ist sehr schmerzhaft. Es tut weh. Es ist enttäuschend. Du hast all diese Was-wäre-wenn-Fragen. Aber auch das wird vorübergehen.

Lebensbedrohliche Krankheit

Die letzte Krise ist eine lebensbedrohliche Diagnose wie Krebs oder Herzkrankheit. Im Jahr 2010 besuchte ich meinen Arzt, weil ich einen Schnupfen und eine laufende Nase hatte. Es dauerte schon einige Wochen, also dachte ich, ich bräuchte ein Antibiotikum, um es zu bekämpfen.

„Brian“, sagte der Arzt, „ich glaube nicht, dass du einen Schnupfen oder eine Infektion hast. Ich denke, du hast Kehlkopfkrebs.“

Ich war schockiert. Schließlich bin ich ein professioneller Redner. Ich habe festgestellt, dass jeder, der eine Krebsdiagnose erhält, in eine Schockphase gerät, weil er nur noch an Tod und Sterben unter großen Schmerzen denkt.

Ich verließ das Büro wie betäubt. In dieser Woche führte ich Telefoninterviews mit zwei potenziellen Kunden für Vorträge. Ich war so aufgebracht und wütend, dass ich fast ins Telefon geschrien hätte. Beide sagten: „Wir wollen diesen Kerl nirgendwo in der Nähe unserer Leute haben“. Das war mir noch nie passiert. Dann merkte ich, dass diese Diagnose mich so verwirrt hatte, dass ich mich beruhigen musste.

Ich folgte meinem eigenen Rat. Nummer eins: Bleib ruhig. Nummer zwei: Besorge dir die Fakten. Ich begann, enorme Mengen an Recherchen durchzuführen. Mit der Zeit las ich mehr als dreißig Bücher über Krebs. Ich ging auf die Webseiten und überprüfte jeden einzelnen Teil von WebMD, alle Arztseiten und alles über meine Art von Krebs. Ich holte mir alle Informationen, die möglich waren. Ich fand heraus, dass ich Krebs im Stadium 1, Typ 1 hatte. Ich hatte ein Melanom in meinem Hals.

Stufe 4 bedeutet, es ist vorbei, such die Rosen für deine Beerdigung aus. Stufe 3 ist die letzte Chance, also musst du es schaffen. Ich hatte Stufe 1-Stufe 2.

Meine Ärzte setzten sich hin und erklärten die Standardbehandlung. Sie sagten: „Zuerst machen wir eine Biopsie, um sicherzustellen, dass es sich tatsächlich um Krebs handelt und um welchen Typ es sich handelt. Zweitens machen wir eine Chemotherapie, die den gesamten Krebsbereich verkleinern wird. Drittens führen wir eine Operation durch, um alle verbleibenden Krebsteile, die wir finden können, zu entfernen. Viertens erhältst du eine Strahlentherapie, eine Methode, um alle unsichtbaren Krebszellen abzutöten, die in MRTs nicht sichtbar sind.“

„Es ist ein sechsmonatiger Prozess. Teile davon sind ziemlich unangenehm und schmerzhaft. Du wirst deine Haare verlieren. Dein Hals wird ausbrennen. Du wirst deine Fähigkeit zu schlucken verlieren. Du wirst deine Fähigkeit, irgendetwas zu schmecken, verlieren, aber wenn du diesen Behandlungskurs befolgst, wirst du nach der sechs Monaten wieder sprechen können.“

Ich habe ihren Behandlungskurs befolgt. Ich habe weiterhin alles gelesen, was ich nur konnte. Ich habe über all die betrügerischen Behandlungen gelesen, die überall im Internet zu finden sind, von denen keine durch Forschung validiert wurde, und ich habe einfach die Standardbehandlung befolgt. Sechs Monate später hielt ich eine Rede vor 800 Menschen in Singapur und erhielt stehenden Applaus.

Wenn du eine lebensbedrohliche Krankheit hast, vertraue deinen Ärzten. Sie sind nicht in diesem Geschäft, um viel Geld zu verdienen. Menschen, die in der Krebsforschung tätig sind, haben ihr Leben der Rettung von Menschen und der Verlängerung ihres Lebens gewidmet. Bei Herzerkrankungen ist es dasselbe. In jeder wichtigen Kategorie haben die Menschen ihr Leben dem Helfen ihrer Patienten gewidmet, zu heilen und länger zu leben. Also vertraue deinen Ärzten. Tu, was sie dir sagen. Entspanne dich. Bleibe ruhig. Bleibe informiert. Hole dir Informationen.

Gute Ärzte werden sagen: „Akzeptiere nicht einfach, was ich sage. Gehe zu einem anderen Spezialisten, hole dir eine zweite Meinung.“ Das habe ich gemacht. Ich habe mir eine zweite Meinung von einem der besten Krebszentren in den Vereinigten Staaten eingeholt. Sie kamen zurück und sagten: „Was dein Arzt empfohlen hat, ist genau richtig.“ Ich entspannte mich und verließ mich auf meinen Arzt. Sechs Monate später hielt ich Vorträge.

Bleibe ruhig. Informiere dich genau. Ergreife alle möglichen Maßnahmen. Mache Anpassungen. Wie das Marine Corps sagt: anpassen, adaptieren, reagieren. Ergreife alle möglichen Maßnahmen, aber bleibe vor allem ruhig.

Krisenprävention

Das Wichtigste ist, mit Rückschlägen und Schwierigkeiten im Leben zu rechnen. Ein Thema, das ich unterrichte, heißt Krisenprävention. Du setzt dich hin und fragst dich: „Was sind die schlimmsten möglichen Dinge, die mir in den verschiedenen Bereichen meines Lebens passieren können?“ Nutze die 3-Prozent-Regel, die besagt, dass, wenn es eine 3- prozentige Möglichkeit gibt, dass dies eintritt, du darüber nachdenken und dafür planen solltest.

Denke über deine Gesundheit nach: Behinderung, Blindheit, Herzinfarkt, wenn du deine Stimme verlieren würdest, wenn du nicht laufen, nicht arbeiten könntest. Überlege dir, was das Schlimmste wäre, das passieren könnte, und was du dann tun würdest.

Zuerst organisierst du deine Gesundheitsgewohnheiten. Du tust alles, was du kannst, aber du sorgst auch mit Versicherungen, Ersparnissen, Invaliditätsrenten und allem anderen vor, damit es deine Familie nicht zerstört, wenn etwas passiert. Du planst im Voraus. Das Merkmal der überlegenen Person ist vorausschauende Planung und Krisenvorbeugung.

Das Gleiche gilt für dein Unternehmen. Was ist das Schlimmste, was passieren könnte? Dein Unternehmen könnte bankrottgehen. In Ordnung. Was wäre der erste Schritt, den du jetzt unternehmen könntest, um sicherzustellen, dass du dagegen geschützt bist? Oder wenn du einen großen Rückschlag hättest? Baue Bargeldreserven auf. Das ist etwas, was dir jedes Unternehmensbuch sagt. Sobald dein Unternehmen zu wachsen beginnt, stecke alles wieder hinein und baue Bargeldreserven auf.

Erwarte dramatische Einbrüche. Erwarte Krisen. Gib nicht jeden Cent aus, den du hast, damit du im Krisenfall nicht mit leerem Konto dastehst.

Wenn du über deine Familie nachdenkst, was ist das Schlimmste, das passieren kann? Du kaufst Versicherungen. Du kaufst die bestmöglichen Sicherheitssitze für deine kleinen Kinder, damit sie bei einem Überschlag des Autos sicher sind.

Wir hatten einen Freund, dessen Frau einmal am Telefon war und eine halbe Stunde lang sprach. Dann drehte sie sich um und begann, nach ihrem Kind zu suchen. Sie hatte die Tür zum Hinterhof offen gelassen. Da war eine Plastikfolie über dem Whirlpool, und dieses kleine Kind, zwei Jahre alt, ging hinaus und trat auf die Folie. Das Kind wurde unter Wasser gezogen und ertrank bewegungsunfähig auf dem Boden des Whirlpools.

Dieser Tod zerstörte ihr Leben. Es endete in einer Scheidung, und Jahre später sind sie immer noch wütend aufeinander und wütend auf sich selbst.

Meine Kinder waren nie allein, bis sie alt genug waren, um Auto zu fahren. Wir haben höhere Schlösser angebracht, damit sie niemals zum Pool hinausgehen konnten. Wir haben jetzt Enkelkinder, und wir haben Sicherheitsschlösser, Kindersicherungen an allem. Die Kinder können nichts erreichen oder berühren, wo auch nur die geringste Gefahr bestehen könnte.

Warum? Es muss nur einmal schiefgehen, und es entsteht ein totales Trauma. Was sind also die schlimmsten Dinge, die deinen Kindern passieren könnten? Schütze sie davor. Vertraue niemals auf Glück. Hoffnung ist keine Strategie. Wünschen ist keine Strategie. Auf Glück zu vertrauen, ist keine Strategie. Es ist ein Rezept für eine Katastrophe. Schütze immer vor den schlimmsten möglichen Ereignissen. Denke sie durch und ergreife im Voraus die notwendigen Maßnahmen.

Wenn du Redner bist, nimm niemals den letzten Flug für eine Rede am nächsten Tag, denn was ist, wenn dieser Flug gestrichen wird? Du könntest den ganzen Vortrag verlieren. Die ganze Zeit des Veranstalters ist verschwendet. Du sitzt auf der einen Seite des Landes und kannst nicht dorthin gelangen. Nimm also immer einen oder zwei Flüge vor dem letzten Flug. Komm lieber früher als später. Schneide es niemals zu knapp. Kaufe immer Zeit.

Die klügsten Menschen denken voraus wie beim Schach. Frage: „Was sind die schlimmsten Dinge, die passieren können, und wenn sie passieren, wie könnte ich mich davor schützen oder die Kosten minimieren?“





NEUN

Andere motivieren

Wenn Motivation eine innere Angelegenheit ist, mag es widersprüchlich erscheinen, über die Motivation anderer zu sprechen, aber es besteht kein Zweifel daran, dass einige Führungskräfte ihre Mitarbeiter besser motivieren können als andere.

Das wichtigste menschliche Bedürfnis ist es, glücklich zu sein, ein hohes Selbstwertgefühl zu haben, sich sicher zu fühlen, mit sich selbst und dem, was man tut, zufrieden zu sein. Ich habe bereits darüber gesprochen, sich wie ein Gewinner zu fühlen. Hervorragende Führungskräfte lassen Menschen sich wie Gewinner fühlen. Der Weg, Menschen das Gefühl zu geben, Gewinner zu sein, besteht darin, eine Struktur zu schaffen, die es ihnen ermöglicht, zu gewinnen.

Bei einem Marathon, der 26,2 Meilen (= 42,1 Kilometer) lang ist, gibt es bei jeder Meile einen Meilenmesser, sodass man beim Laufen sehen kann, wie weit man gekommen ist. Man erreicht den nächsten Meilenmesser, dann den nächsten. Menschen gewinnen eine Meile nach der anderen. Wenn es nur eine Ziellinie gäbe und man drei Stunden lang laufen würde, ohne zu wissen, wie nah oder wie weit man entfernt ist, würde man den Mut verlieren.

Florence Chadwick war die erste Frau, die den Ärmelkanal durchschwamm. Beim ersten Versuch schwamm sie von Frankreich nach England, zu den weißen Klippen von Dover – dem schmalsten Teil. Sie schwamm und schwamm, und der Nebel legte sich über das Wasser. Etwa eine Meile vor ihrem Ziel gab sie auf. Sie ließ sich von einem Begleitboot hereinziehen. Später sagte sie: „Ich hätte es geschafft, wenn ich nur die andere Seite hätte sehen können. Mir war nicht klar, wie nah ich war, aber ich sah die andere Seite nicht.“

Beim nächsten Mal, als Florence Chadwick den Kanal durchschwamm, sorgte man dafür, dass das Wetter den ganzen Tag über klar bleiben würde. Sie durchschwamm den Kanal und wurde zur berühmtesten Schwimmerin der Geschichte.

Menschen müssen einen Kanal durchschwimmen. Sie müssen gewinnen, sie müssen erfolgreich sein. Eine Studie, die vielleicht die umfassendste Studie über den Erfolg im Management ist, die je durchgeführt wurde, hat 22.000 Unternehmen in 20 Ländern über einen Zeitraum von 10 Jahren untersucht. Diese Unternehmen wurden hinsichtlich einer Vielzahl von Eigenschaften und Merkmalen analysiert, um herauszufinden, was die profitabelsten Unternehmen von den weniger profitablen unterscheidet.

Gewohnheiten sehr erfolgreicher Unternehmen

Zunächst stellten die Forscher fest, dass die erfolgreichsten Unternehmen klare Ziele und Vorgaben auf jeder Ebene hatten. Jeder wusste genau, was sein Ziel war, was von ihm erwartet wurde und welche Ergebnisse erzielt werden sollten. Sie verbrachten viel Zeit damit, über ihre Ziele zu sprechen und sie zu klären. Mit anderen Worten, sie wussten, wo die Ziellinie war.

Das zweite Merkmal der erfolgreichsten Unternehmen bestand darin, dass sie sehr klare Maßstäbe, Standards und Benchmarks hatten. Jede einzelne Aufgabe und jeder Teil jeder Aufgabe wurde gemessen, so dass ein Mitarbeiter immer wusste, wie nah oder wie weit er von seinem Ziel entfernt war – wie ein Marathonläufer.

Der dritte Faktor waren Zeitpläne und Fristen. Jeder wusste genau, was er zu erreichen hatte, wie es gemessen werden sollte und wann es zu schaffen war.

Mit anderen Worten: Die besten Unternehmen haben jeden zum Gewinner gemacht. Jeder Einzelne wusste, was er tun musste, um zu gewinnen. Sie wussten genau, was zu tun war, und sie taten es.

Der vierte Faktor waren sehr hohe Belohnungen für hervorragende Leistungen. Dies nennt man eine Leistungskultur. Wenn eine Person die erwarteten Quoten und Standards nicht nur erfüllt, sondern übertrifft, erhält sie einen Bonus. Wenn sie gute Arbeit leistet, bekommt sie eine hohe Prämie.

Jack Welch wurde Präsident von General Electric und leitete das Unternehmen zwanzig Jahre lang. Er führte das Unternehmen von 5 Milliarden Dollar Umsatz auf 160 Milliarden Dollar – eines der profitabelsten und erfolgreichsten Unternehmen der Geschichte. Schon bald nach seinem Amtsantritt führte er eine Leistungskultur ein. Ein Top-Manager, der 500.000 Dollar im Jahr für die Leitung einer wichtigen Abteilung verdiente, konnte am Ende des Jahres 500.000 Dollar oder 1 Million Dollar Bonus verdienen, wenn er die erwarteten Leistungen übertraf. Also trieb jeder in diesem Unternehmen, auch und gerade die besten Mitarbeiter, sich selbst dazu an, die Zahlen zu übertreffen.

Bei GE gab es vier Stufen der Verwirklichung. Die erste war durchschnittlich: Man erledigte seine Arbeit, und alle waren zufrieden. Die zweite Stufe war exzellent: Du hast deine Arbeit auf einem exzellenten Niveau erledigt, und das wurde anerkannt, und dafür hast du einen Bonus bekommen – vielleicht 10 oder 20 Prozent deines Gehalts. Die dritte Stufe war Wow. Bei Wow bekam man das Doppelte seines Gehalts. Dann gab es Double Wow, und bei Double Wow bekam man das Dreifache des Gehalts.

Jeder in diesem Unternehmen dachte in Kategorien wie Wow und Double Wow. Jeder wollte gewinnen und zwar groß. Dieses Unternehmen stand fast jeden Tag in der Zeitung als eines der am schnellsten wachsenden, innovativsten und profitabelsten Unternehmen der Branche, und das lag daran, dass all diese Leute diese Mentalität hatten.

Eine gute Führungskraft strukturiert die Arbeit so, dass die Mitarbeiter immer gewinnen können. Alle Aufgaben, auch die kleinsten, sind klar definiert, mit messbaren Ergebnissen und Fristen.

Bei den Olympischen Spielen werden die größten Weltrekorde vor den größten Zuschauern aufgestellt. Mit anderen Worten: Man kann nicht einfach loslaufen und die Ziellinie überqueren: Man braucht den Jubel der Zuschauer.

Ebenso wird der Manager zum Cheerleader. Er lobt, ermutigt und belohnt und macht es zu einer großen Sache, wenn die Leute ihre Ziele erreichen, auch die kleinen. Der Manager lädt die Person zum Mittagessen ein, erwähnt diese Leistung beim Mitarbeitermeeting und führt einen Applaus an. „Er hat das letzte Woche gemacht, und das war wirklich hart. Wir wissen, wie schwierig es da draußen ist. Lasst uns ihm einen Applaus geben.“

Jeder liebt es, seinen Kollegen zu applaudieren, und während sie es tun, denken sie: „Ich möchte das nächste Mal die Person sein, die Applaus bekommt.“ Die Person, die den Applaus erhält, kann es kaum erwarten, nach Hause zu telefonieren und ihrem Partner oder ihrer Partnerin zu sagen: „Hey, du wirst nicht glauben, was mir heute passiert ist.“ Monatelang erinnern sie sich an den Applaus, das Lob und die Ermutigung, die sie erhalten haben.

Du magst denken: „Das ist ziemlich einfaches Zeug.“ Ja, das ist es, und die besten Unternehmen und die besten Führungskräfte tun es. Menschen das Gefühl zu geben, wichtig zu sein, ist der Ausgangspunkt für erfolgreiche Führung. Sie sollen sich wertvoll fühlen. Gib ihnen das Gefühl, dass sie einen wichtigen Beitrag für das Unternehmen leisten. Das kommt von dir selbst. Es kommt von der Art und Weise, wie du Menschen behandelst.

Heute fühlen sich 65 bis 67 Prozent der Arbeitnehmer nicht voll an ihr Unternehmen gebunden. Sie halten aus dem Augenwinkel Ausschau nach einem besseren Job, wenn sich einer ergibt.

Hier sind einige Dinge, die du tun kannst, um ein Umfeld zu schaffen, in dem die Menschen voll engagiert sind, gerne zur Arbeit kommen und das Büro nur ungern verlassen. Wenn sie das Büro verlassen, gehen sie mit ihren Kollegen in die Bar oder ins Restaurant und sprechen über die Arbeit und das Geschäft. Sie sind vollkommen engagiert. Diese Unternehmen sind zwei- bis dreimal so produktiv wie die Unternehmen, in denen die Menschen einfach zur Arbeit kommen, ihre Aufgaben erledigen, um fünf nach Hause gehen und danach nicht mehr daran denken.

Die fünf besten Geheimnisse

Vor einigen Jahren wurde ich eingeladen, für eines der größten Unternehmen der Welt zu sprechen. Sie sagten: „Bevor Sie zu unseren Managern sprechen, sollten Sie wissen, worin sie geschult wurden. Hier ist das Arbeitsbuch.“ Es war nummeriert und als streng geheim eingestuft. „Wir erlauben Ihnen, dies über das Wochenende zu lesen“, sagten sie, „aber Sie dürfen keine Notizen machen, es fotokopieren oder in irgendeiner Weise duplizieren. Und Sie müssen es am Montag zurückgeben.“

Also setzte ich mich mit diesem Managementprogramm hin. Es umfasste etwa 300 Seiten, und ich verbrachte das ganze Wochenende damit. Dieses Unternehmen hatte weltweit 120 Teams untersucht, die außergewöhnliche Leistungen vollbracht hatten. Sie hatten die Kosten für ein äußerst wettbewerbsfähiges Produkt um 80 Prozent gesenkt, die Zeit bis zur Markteinführung von einem Jahr auf sechs Monate verkürzt und den Umsatz und die Rentabilität um 300 bis 500 Prozent drastisch gesteigert.

Das Unternehmen beauftragte Berater damit, die gemeinsamen Nenner dieser Erfolgsteams zu ermitteln und sie in diesem umfassenden Programm zusammenzufassen. Sie brachten diese Erfolgsformel jeder aufstrebenden Führungskraft im Unternehmen bei.

Ich war so beeindruckt, dass ich sagte: „Ich würde das so gerne meinem Geschäftspublikum beibringen.“

Sie sagten: „Nein, das ist streng geheim. Wir haben ein Vermögen ausgegeben, um diese Dinge herauszufinden.“

„Was könnte ich tun, um das zu umgehen?“

„Sie könnten einen Brief an unseren Präsidenten schreiben.“

Ich schrieb einen Brief an den Präsidenten dieses Unternehmens und erhielt eine Antwort, die mir die Erlaubnis gab, diese Ideen zu lehren – nicht den gesamten Prozess, aber die Ideen, die für Geschäftsführer essentiell sind. Ich bin die einzige Person auf der Welt, der jemals die Erlaubnis erteilt wurde, sie zu lehren.

Hier sind die fünf Grundsätze dieses unglaublichen Prozesses.

Gemeinsame Werte

Prinzip Nummer eins sind gemeinsame Werte. Alle setzen sich hin und sprechen über die Kultur. Deine Kultur basiert auf den Werten, die du gemeinsam hast. Setz dich hin und frage: „Was sind unsere Werte? Woran glauben wir und wofür stehen wir?“

Die Werte können, wie wir bereits gesehen haben, recht einfach sein: Ehrlichkeit und Integrität, Qualitätsprodukte und -dienstleistungen, hervorragender Kundenservice, Respekt für andere, Rentabilität usw.

In den besten Unternehmen setzen sich alle zusammen und einigen sich auf die drei bis fünf Grundwerte ihres Geschäfts. Sie sagen: „Wir können Produkte und Dienstleistungen, Märkte, Verkäufe und Gewinne ändern, aber wir weichen niemals von diesen Werten ab. Ist das vereinbart?“ Alle stimmen zu. Das ist also Nummer eins. Das ist das Herz der Kultur eines Unternehmens.

In Amerika gibt es ein Programm namens „Malcolm Baldrige National Quality Award“. Es wurde von Malcolm Baldrige gegründet, als er Handelsminister unter Ronald Reagan war. Ihm war aufgefallen, dass es in Japan einen speziellen Deming-Preis gab, der für die Unternehmen mit der höchsten Qualität verliehen wurde.

W. Edwards Deming war ein Amerikaner, der die Idee der Qualitätskontrolle predigte. In den fünfziger und sechziger Jahren wurde er hierzulande ignoriert, also ging er nach Japan und predigte dort seine Idee. Er veränderte die japanische Wirtschaft und machte sie zur drittgrößten Volkswirtschaft der Welt. Die höchste Auszeichnung, die man in Japan für ein Unternehmen bekommen kann, ist der Deming-Preis.

Baldrige sagte, wir sollten so etwas in den USA haben. Also rief die Regierung den Baldrige Award ins Leben. Der Baldrige Award umfasst einen dreißig- bis vierzigseitigen Fragebogen, den man ausfüllen muss. Sie müssen 350.000 Dollar beisteuern, um die Kosten für die gesamte Untersuchung zu decken, die sie durchführen werden. Dann werden sie kommen und sich in Ihrem Unternehmen umsehen. Sie werden mit deinen Kunden, deinen Lieferanten, deinen Mitarbeitern auf allen Ebenen sprechen. Sie werden mit deinen Führungskräften und mit den Leuten auf den Finanzmärkten sprechen, um herauszufinden, ob es sich wirklich um ein hochwertiges Unternehmen handelt.

Eine Frage, die die Ermittler stellen, lautet: Was sind die Grundwerte dieses Unternehmens? Hier ist die Regel: Sie müssen in der Lage sein, jeden auf jeder Ebene des Unternehmens zu fragen, und die Person muss sofort antworten können. Sie könnten einen Hausmeister auf der Laderampe interviewen und fragen: „Was sind die Grundwerte dieses Unternehmens?“ Der Hausmeister sollte in der Lage sein, aufzustehen und zu sagen: „Unsere Grundwerte sind Wahrheit, Integrität, Qualitätsdienstleistung und Respekt vor dem Individuum.“ Wenn sie jemanden im Unternehmen fragen und diese Person die Werte nicht kennt, zerreißt man die Bewerbung und behält die 350.000 Dollar, denn offensichtlich ist man kein Qualitätsunternehmen. Das war der Ausgangspunkt.

Jeder Mitarbeiter auf jeder Ebene Ihres Unternehmens sollte in der Lage sein die Frage zu beantworten: Was sind die Grundwerte dieses Unternehmens?

Gemeinsame Ziele und Vorgaben

Nummer zwei sind gemeinsame Ziele und Vorgaben. Die Mitarbeiter des Unternehmens setzen sich zusammen, besprechen, planen und vereinbaren ihre Ziele, wie sie gemessen werden, wann sie fällig sind und was von allen verlangt wird, um sie zu erreichen.

Gemeinsame Aktionspläne

Nummer drei sind gemeinsame Aktionspläne. Alle einigen sich darauf, wer was wann und nach welchem Standard macht, und alle verpflichten sich, ihrer Verantwortung gerecht zu werden. Alle sind sich einig, dass sie ihrer Verantwortung gerecht werden und jeder weiß, was der andere tut.

Kontinuierliche Überprüfung der Leistung

Schritt Nummer vier ist die kontinuierliche Überprüfung der Leistung, sowohl intern als auch extern. Sie setzten sich zusammen und fragten sich gegenseitig: „Wie läuft es? Wie geht es voran?“ Die Diskussionen sind immer offen. Die Leute können sagen: „Du hast das nicht getan, und du hast gesagt, du würdest es erledigt haben.“

Alles wird offen und ehrlich gehandhabt. Es gibt keine Politik, keine Cliquen. Wenn jemand etwas sagt, dann macht er es auch.

Führung durch Vorbild

Nummer fünf ist das Vorbild. Der Teamleiter ist das, was man als den „Dirigenten-Typ“ der Führung bezeichnen könnte. Nicht wie der Trainer, der schreit, dass der Ball gespielt werden soll. Nicht wie der Militäroffizier, der Befehle erteilt. Nicht wie der Professor, der im Konsens mit seinen Kollegen handelt. Führungskräfte führen und verstehen sich als Ermöglicher. Ihre Aufgabe ist es, es allen anderen zu ermöglichen, ihre Arbeit zu verrichten. Sie fragen: „Was brauchst du, um deine Arbeit zu erledigen? Brauchst du zusätzliche Ausrüstung oder Personal oder Ressourcen? Brauchst du Zeit? Brauchst du Geld, um reisen zu können?“ Der Manager sieht sich selbst als Führungskraft, die es allen anderen ermöglicht, ihre Arbeit zu tun.
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Die Großen Drei

Ich habe Unternehmen auf der ganzen Welt mit diesen fünf Prinzipien geschult, und es ist erstaunlich. Die Vertreter dieser Unternehmen sagen: „Wir haben unser Geschäft revolutioniert. Wir dachten, jeder kennt die Werte, aber als wir uns hinsetzten, war sich niemand im Klaren. Wir dachten, jeder kennt unsere Ziele und Vorgaben, aber als wir die Leute baten, konkret zu sein, konnte niemand etwas sagen. Sie alle hatten ihre eigenen verschiedenen Versionen.“

Hier ist ein Beispiel, das ich in meinen Seminaren gebe. Ich sage, es gibt ein Drei-Gesetz in der Arbeitswelt. Dieses Gesetz besagt, dass es drei Dinge gibt, die du tust, die 90 % des Wertes deiner Arbeit ausmachen. Alles andere, was du tust, fällt in die restlichen 10 Prozent. Daher ist einer der großen Schlüssel zum Erfolg, die Großen Drei zu tun.

Um die Großen Drei zu ermitteln, fragt man sich: Wenn du den ganzen Tag nur eine Sache für dein Unternehmen tun könntest, was wäre das Wichtigste, was du tun könntest? Was würde den größten Beitrag leisten? Ich lasse die Leute darüber nachdenken und es aufschreiben.

Dann sage ich: „Gut, stell dir nun vor, du könntest den ganzen Tag lang nur zwei Dinge tun. Was wäre der zweitgrößte Beitrag zum Wert deines Geschäfts und zu dir selbst?“

Es dauert länger, das herauszufinden. Schließlich sage ich: „Wenn du den ganzen Tag lang nur drei Dinge tun könntest, was wäre dann die Nummer drei?“

Diese Übung dauert etwa zehn bis fünfzehn Minuten, bis alle klar sind. Dann sage ich: „Das Nächste, was du tun musst, ist, bei deinem Chef und deinen Kollegen nachzuhaken und sicherzustellen, dass deine Idee mit deren übereinstimmt.“

Viele Manager sagen: „Das sind meine drei wichtigsten Aufgaben“, und die Menschen um sie herum sagen: „Nein, das sind sie nicht. Das ist gar nicht deine Aufgabe. Deine Aufgabe ist es zum Beispiel, regelmäßig persönliche Treffen mit unseren wichtigsten Kunden abzuhalten, aber das steht nicht einmal auf deiner Liste.“

Ich hatte einen Top-Manager in einem meiner Kurse. Ich unterrichtete über Ziele und das Gesetz der Drei. Es ist ein ganztägiges Programm, aber um 14:00 Uhr stand er auf, nahm seine Aktentasche und ging raus. Ich ging auch raus, holte ihn ein und sagte: „Tom, wohin gehst du?“

Er antwortete: „Ich bin fertig.“

„Ich garantiere dieses Programm bedingungslos.“

„Nein, ich werde die Garantie nicht in Anspruch nehmen. Ich habe den Wert für mein Geld bekommen. Zwei Lebenskonzepte: meine Ziele aufzuschreiben, mein wichtigstes Ziel auszuwählen und jeden Tag daran zu arbeiten sowie das Gesetz der Drei zu praktizieren. Ich werde mein Einkommen bis Ende des Monats verdoppeln, nur mit diesen beiden. Ich muss nicht mehr hören.“ Und das tat er. Er verdreifachte und vervierfachte sein Einkommen und wurde in den folgenden Jahren Millionär und ging früh in Rente, nur indem er klare Ziele setzte, ein großes Ziel hatte und sich auf die drei wichtigsten Dinge konzentrierte.

Es gibt drei Regeln für die Großen Drei Aufgaben:


	Mache weniger unnötige Dinge. Du kannst dein Leben nicht kontrollieren, es sei denn, du hörst auf, kleine und unnötige Dinge zu tun. Ich habe bereits die A- Aufgaben im Vergleich zu den B-Aufgaben besprochen. Hör auf, B-Aufgaben zu machen.

	Mach die Großen Drei öfters. Mach die Großen Drei Aufgaben den ganzen Tag lang und mach nichts anderes, bis du alle Möglichkeiten ausgeschöpft hast, was wahrscheinlich nie passieren wird.

	Verbessere dich in deinen drei wichtigsten Aufgaben. Es ist der größte aller Zeitsparer. Ich habe mit Menschen in vielen verschiedenen Bereichen gearbeitet. Ich habe ihnen geholfen, die drei wichtigsten Dinge, die sie tun, zu identifizieren und dann ein Lernprogramm für jede dieser drei Aufgaben zu entwickeln. Sie haben ihr Einkommen in den nächsten Jahren um das Zehn- und Zwanzigfache erhöht, indem sie sich darauf konzentriert haben, in den wichtigsten Dingen, die sie tun, hervorragend zu sein, denn das Einzige, was zwischen dir und außergewöhnlichen Leistungen steht, sind zusätzliche Fähigkeiten.



Behalte deinen Job

Dann sage ich zu den Managern: „Jetzt möchte ich euch einladen, ein Spiel mit mir zu spielen, und das Spiel heißt Behalte deinen Job. Bevor ihr zustimmt, mit mir zu spielen, möchte ich euch die Regeln erklären. Ich werde euch bitten, die Namen der Personen aufzuschreiben, die euch unterstellt sind – eure Mitarbeiter, euer Team – und ich werde euch bitten, neben diesen Namen die drei wichtigsten Aufgaben aufzuschreiben, die sie tun können, um den wertvollsten Beitrag bei ihrer Arbeit zu leisten. Ihr werdet das alles aufschreiben. Dann nehme ich eure Liste und frage eure Mitarbeiter nach den drei wichtigsten Aufgaben, die sie bei ihrer Arbeit tun. Wenn deren Antworten und eure Antworten übereinstimmen, dürft ihr euren Job behalten. Möchte jemand von euch mitspielen?“

Ich habe dies für Zehntausende von Managern getan. Ich habe noch nie erlebt, dass jemand die Hand gehoben hat. Niemand will spielen, wenn das die Spielregeln sind. Aber das Schlimmste, was man als Manager tun kann, ist, die Leute hängen zu lassen und nicht zu wissen, was die drei wichtigsten Aufgaben sind, die sie tun könnten, und zwar in der richtigen Reihenfolge. Das Großzügigste, das Liebevollste, das Positivste, was man tun kann, ist, sich die Zeit zu nehmen, um sicherzustellen, dass jeder weiß, was er am wichtigsten tun kann.

Ich sage Managern, dass sie dies tun sollen: „Wenn ihr zurückkommt, haltet eine Besprechung darüber ab, warum sie auf der Gehaltsliste sind. Lasst alle die drei wichtigsten Aufgaben aufschreiben – ihre primären Aktivitäten und Verantwortlichkeiten. Darunter sollen sie ihre drei sekundären Verantwortlichkeiten aufschreiben – die Aufgaben, die sie tun, nachdem sie die großen Drei erledigt haben. Dann kommt jeder Mitarbeiter zu einem Treffen mit Fotokopien für alle anderen. Dann geht man herum, und jeder bespricht die Aufgaben der anderen.“

Also sagt ein Mitarbeiter: „Das sind meiner Meinung nach meine primären drei Aufgaben, und das sind meine sekundären drei.“ Und alle schauen sich diese Listen an und diskutieren über ihre Arbeit und sagen: „Ja“ oder „Nein, das ist nicht deine Aufgabe. Das ist meine Aufgabe.“ Sie stellen fest, dass es Überschneidungen gibt: Zwei Personen denken, dasselbe sei ihre Aufgabe. Es gibt Lücken, wo niemand denkt, dass es seine Aufgabe ist. Es gibt Verwirrung, wo Leute denken, sie müssten zwei völlig unterschiedliche Aufgaben erfüllen. Es gibt Widersprüche, wo man, wenn man eine Aufgabe erfüllt, die andere nicht erfüllen kann.

Ihr bringt das alles unter Dach und Fach. Jeder kommt aus der Sitzung und ist sich über seine drei Hauptaufgaben und seine Nebenaufgaben absolut im Klaren und geht wieder an die Arbeit. Das ganze Unternehmen verwandelt sich.

Dann sagen wir: „In Ordnung, wie messen wir das, und wann muss es fertig sein?“ Und wir gehen herum und sind uns einig, oder manchmal ist jeder verwirrt. Eine Person sagt: „Ich hatte keine Ahnung, dass ich das innerhalb einer Woche erledigt haben muss. Ich wusste nicht, dass das eine Frist hat.“ Andere sagen: „Natürlich hat es eine Frist. Wenn du das nicht machst, stoppt alles in diesem anderen Bereich.“

Jeder entwickelt unser Lieblingswort: Klarheit, Klarheit, Klarheit. Wenn sich alle im Klaren sind, sind sie glücklich und motiviert, denn du hast ihnen gesagt, wie sie gewinnen können, und sie können jeden Tag gewinnen. Es reduziert drastisch die Menge an Plauderei, Zeitverschwendung und das Checken von E-Mails, denn Freude kommt nicht durch das Checken von E-Mails, sondern durch Aufgabenerfüllung.

Die Aufgabe des Chefs ist sicherzustellen, dass jeder die Ressourcen hat, die er benötigt, um seine Arbeit zu erledigen, und dann zu jubeln und zu applaudieren: der Cheerleader des Unternehmens zu sein, herumzulaufen, den Mitarbeitern zu sagen, wie gut sie sind, ihnen zu gratulieren, ihnen zu sagen, was für tolle Arbeit sie geleistet haben und wie sehr sie geschätzt werden. Es hebt die Standards, aber es hebt auch die Moral. Es macht Menschen begeistert von der Arbeit, weil sie Aufgaben beginnen und beenden können. Ihr Selbstwertgefühl und Selbstvertrauen steigen. Ihr Gehirn schüttet Endorphine aus, sie fühlen sich glücklich und kreativ und sind umgänglicher und positiver.

Wir haben dreißig Menschen, die in meiner Firma arbeiten. Wenn du reinkommst, siehst du, dass alle glücklich sind. Sie lachen, lächeln und scherzen die ganze Zeit. Dabei sind sie beschäftigt. Sie sind gute Freunde miteinander. Sie verschwenden keine Zeit mit Plaudereien, aber sie haben Meetings, bei denen sie miteinander sprechen und Ideen austauschen. Der Geist in diesem Büro ist unglaublich, und sie generieren mehr Verkäufe und Gewinne, als sie je für möglich gehalten hätten.

Dienende Führung

Es gibt eine Art von Führung, die in letzter Zeit unter dem Namen dienende Führung popularisiert wurde.

Die Führungskraft, von der ich gerade gesprochen habe, entspricht in vielerlei Hinsicht dieser Rolle. Es geht darum, die höchsten Bedürfnisse der Mitarbeiter zu erfüllen, ihre verborgene Energie und ihr Potenzial freizusetzen und den Menschen in der Organisation zu helfen, sich weiterzuentwickeln.

Das darf nicht mit Schwäche verwechselt werden. Einige Leute versuchen, auf der Grundlage von Demokratie und Konsens zu operieren: „Lasst uns alle auskommen und Freunde sein.“ Ihnen ist es wichtiger, von ihren Kollegen oder Mitarbeitern gemocht zu werden, als sich um die Ergebnisse zu kümmern.

Studien haben gezeigt, dass der beste Managementstil der des wohlwollenden Diktators ist. Dieser Ausdruck stammt aus der langjährigen Arbeit von William Redding. Er bezieht sich auf eine Führungspersönlichkeit, die sich darüber im Klaren ist, welche Ergebnisse sie von allen erreichen will, und die gleichzeitig eine freundliche Person ist. Die Führungspersönlichkeit behandelt Menschen mit Respekt, sagt immer bitte und danke, macht sehr klar, dass diese Arbeit erledigt werden muss. „Das ist deine Aufgabe. Sie muss bis zu diesem Zeitpunkt erledigt sein. Ich werde dir alle möglichen Hilfsmittel und Ressourcen geben, aber das ist deine Aufgabe, und sie muss erledigt werden.“

Jemand könnte sagen: „Ich habe das Fußballspiel meines Kindes, und ich hatte vor, einkaufen zu gehen.“ Der wohlwollende Diktator sagt: „Das ist in Ordnung. Du kannst das nach der Arbeit machen, aber diese Arbeit muss bis zu diesem Zeitpunkt und mit diesem Qualitätsstandard erledigt sein. Ist das klar? Wenn es damit ein Problem gibt, verstehen wir das. Du kannst woanders hingehen, wenn es ein Problem damit gibt, die Arbeit rechtzeitig zu erledigen.“

Jeder Verstoß gegen die Disziplin führt zu weiteren Verstößen gegen die Disziplin. Jede Schwäche im Umgang mit Mitarbeitern demoralisiert alle anderen. Wenn ich hart arbeite, um einen guten Job zu machen, aber bemerke, dass jemand anderes zu Fußballspielen oder zum Einkaufen gehen kann, werde ich sagen: „Warum strenge ich mich so an? Warum lehne ich mich nicht einfach zurück?“

Die Person, die du davonkommen lässt, wird ebenfalls schwächer, weil sie weiß, dass du nie streng mit ihr sein wirst. Die anderen, die hart arbeiten, werden immer weniger motiviert, weil sie wissen, es macht keinen Unterschied: Du kannst dich dumm und dämlich arbeiten, und du bekommst immer noch die gleichen Belohnungen wie diejenigen, die sich durchmogeln.

In den besten Unternehmen weiß jeder, wer der Chef ist, und der Chef macht sehr deutlich, was getan werden muss und wie es getan werden muss. Er ist freundlich und unterstützend, gibt Anerkennung, Dank und Hilfe, versäumt es aber nicht, darauf hinzuweisen, dass die Arbeit getan werden muss und dass sie richtig getan werden muss.

Nur dann können sich die Menschen als Gewinner fühlen. Manchmal müssen die Menschen gezwungen werden, ihre Aufgaben zu erfüllen, oder sie müssen gedrängt oder genötigt werden, aber nur dann können sie ihren vollen Beitrag zum Unternehmen leisten. Dann fühlen sie sich großartig, sie sind glücklich und lachen.

Eine andere Studie fragte Zehntausende von Angestellten: „Wer ist der beste Chef, für den ihr je gearbeitet habt?“ Die zweite Frage, die sie stellten, war: „Welche Eigenschaften machten diese Person zum besten Chef, für den ihr je gearbeitet habt?“

Zwei Eigenschaften traten hervor: Klarheit und Rücksichtnahme.

Die erste war Klarheit. „Ich wusste immer, was mein Chef von mir erwartete. Es war nie zweideutig. Er machte immer klar, was getan werden musste, wann und in welcher Reihenfolge.“

Nummer zwei war Rücksichtnahme. „Mein Chef behandelte mich immer wie eine Person, abgesehen davon, dass ich ein Angestellter war. Mein Chef hat mich immer nach mir selbst gefragt und sich um mein Wohlergehen und meine Familie gesorgt.“

Also diese beiden Eigenschaften: Klarheit und Rücksichtnahme. Klarheit darüber, was getan werden muss, und dann eine freundliche, hilfsbereite und unterstützende Person zu sein, die sich um ihre Mitarbeiter kümmert.

Ein Beispiel dafür war Andrew Grove von Intel. Man sagte, er sei einer der härtesten Mitarbeiter in der Computerindustrie. Er machte keine Zugeständnisse. Er sagte direkt, was er dachte. Trotzdem arbeiteten die Leute gerne für ihn, weil er das Beste aus ihnen herausholte. Es gab keinen Unsinn. Er würde dich in Stücke hacken, wenn du deine Aufgaben nicht erledigst, aber die Leute sagten, dass sie sich weiterentwickelten und kompetenter wurden. Sie waren glücklicher, für Andrew Grove zu arbeiten, als in irgendeinem anderen Job, den sie je gehabt hatten.

Er richtete alles so ein, dass die Mitarbeiter immer gewannen, und er bestand darauf, dass sie gewannen. Er trieb sie dazu an, Ergebnisse zu erzielen, die alles übertrafen, was sie je erreicht hatten, damit sie gewannen. Dann war er voll des Lobes. Er gab ihnen Prämien und alles andere.

Einer der großen Führungspersönlichkeiten heute ist überraschenderweise Mark Zuckerberg von Meta (früher Facebook). Mark hat ein Frage-Antwort-Verhältnis von 5:1. Er stellt immer Fragen. Er redet nicht, er predigt nicht, er sagt nicht „tu das“, er hält keine Vorträge, aber er stellt immer Fragen, und es ist besser, die Antworten zu haben. Er wird eine weitere Frage stellen, eine Nachfolgefrage und noch eine Nachfolgefrage. Er hilft den Menschen, immer klarer zu verstehen, wer sie sind, was ihre Aufgabe ist und was von ihnen erwartet wird.

Google wird konsequent als eines der besten Unternehmen der Welt angesehen, für das man arbeiten kann. Nicht, weil man herumsitzt und nichts tut, sondern weil sich jeder darauf konzentriert, Ergebnisse zu erzielen. Wenn du Ergebnisse erzielst, fühlst du dich großartig. Deine Kollegen respektieren dich, und du wirst befördert und bekommst mehr Gehalt. Wenn man sagt: „Ich arbeite bei Google“, dann ist das eine der höchsten Auszeichnungen, die man bekommen kann, weil Google so hohe Standards setzt. Wer bei Google, Apple oder einem dieser Unternehmen arbeitet, muss wirklich gut sein.

Gute Chefs haben hohe Ansprüche. Sie bestehen darauf, dass die Mitarbeiter ihre Aufgaben pünktlich erledigen. Sie geben ihnen Belohnungen, sie loben sie, sie sprechen ihnen Anerkennung aus, sie geben ihnen Freizeit, Tischtennis und kostenloses Essen, aber all das ist daran gebunden, dass die Arbeit erledigt wird, damit man sich als Gewinner fühlen kann.

Menschen engagieren sich für die Arbeit in dem Maße, wie sie die Chance haben, darüber zu diskutieren. Wenn du den Job ankündigst und sagst: „Bitte mach das“, ist ihr Engagement sehr gering. Es ist nicht einmal ihre Arbeit, es ist deine Arbeit. Sie helfen dir. Wenn du sagst: „Diese Arbeit muss gemacht werden. Wie sollen wir das deiner Meinung nach machen? Was schlägst du vor, wie wir das angehen?“ Du bringst sie in eine Diskussion. Wenn sie gehen, hast du das Eigentum an der Arbeit von dir auf sie übertragen. Sie werden die volle Verantwortung dafür übernehmen, dich nicht zu enttäuschen.

Hier sind die zwei wichtigsten Eigenschaften großartiger Unternehmen laut der Webseite „Ein großartiger Arbeitsplatz“:


	Nummer eins ist Vertrauen. Es gibt ein sehr hohes Maß an Vertrauen am Arbeitsplatz. Jeder vertraut einander, daher sind sie spontan, glücklich und teilen Ideen.

	Nummer zwei ist, dass sich alle informiert fühlen. Sie haben das Gefühl, dass sie immer auf dem Laufenden gehalten werden. Sie wissen alles, was im Unternehmen vor sich geht. Es gibt keine Geheimnisse, keine verschlossenen Türen. Es gibt keine Cliquen. Alles ist offen.



Das sind die zwei wichtigsten Dinge, die ein Manager an einem Arbeitsplatz für Mitarbeiter auf jeder Ebene einbringen kann. Und das gilt besonders für Millennials und die Generation X.

Die selbstgemachte Führungskraft

Vielleicht das Wichtigste, was ich je über Führung gelernt habe, war von Peter Drucker, der gefragt wurde, ob Führungskräfte geboren oder gemacht werden. Er sagte: „Es mag geborene Führungskräfte geben, aber es sind so wenige, dass sie im Großen und Ganzen keinen Unterschied machen. Führungskräfte werden gemacht. Sie werden gemacht, indem man an sich selbst arbeitet. Jede Person kann sich zu einer Führungskraft entwickeln. Eine Führungskraft ist jemand, der Verantwortung für Ergebnisse übernimmt. Wenn du die Verantwortung für Ergebnisse übernimmst, kannst du eine Führungskraft ohne Anhänger werden. Aber wenn du die Verantwortung für Ergebnisse übernimmst und die Ergebnisse erzielst, auf die die Mitarbeiter angewiesen sind, wirst du bald andere Menschen haben, die mit dir zusammenarbeiten, um dir zu helfen, immer mehr Ergebnisse zu erzielen. Deine Aufgabe ist es, ein Multiplikationszeichen zu werden, sodass du großartige Ergebnisse erzielst. Wenn du dann Assistenten hast, mit denen du zusammenarbeiten kannst, wirst du mit ihnen zusammen immer mehr Ergebnisse erzielen.“





ZEHN

Die Macht der Rituale

Als ich begann, Zeitmanagement zu studieren, sagten mir einige Menschen: „Wenn du deine Zeit zu streng einteilst, wirst du zu starr. Du bist nicht flexibel, nicht spontan, nicht angenehm.“

Ich habe diese Idee sehr genau untersucht und festgestellt, dass genau das Gegenteil der Fall ist. Je mehr Dinge du in deinem Leben automatisieren kannst, so dass du nicht einmal darüber nachdenkst, sie zu tun, desto mehr kannst du deinen Verstand für höherwertige Aktivitäten frei machen. Je mehr Dinge automatisiert sind, desto mehr kannst du deinen Verstand nutzen, um mehr deiner Ziele zu erreichen, sodass du morgens nicht fragst: „Wie gebe ich Zahnpasta auf meine Zahnbürste? Wie mache ich die Eier?“ Du machst sie gedankenlos, und es befreit deinen Verstand für wichtigere Dinge.

Erfolgreiche Menschen entwickeln Rituale, die es ihnen ermöglichen, auf einem viel höheren Niveau zu agieren. Ich habe dir mein Ritual gegeben, um dein Einkommen um 1.000 Prozent zu steigern – 2 Prozent pro Monat, 25 Prozent pro Jahr, zehnmal in zehn Jahren.

Tausende von Menschen sind zu mir zurückgekommen und haben gesagt: „Sobald du dich daran gewöhnt hast, früh aufzustehen, deine Ziele neu zu formulieren, deine Fähigkeiten zu verbessern, deinen Tag im Voraus zu planen und so weiter, erledigst du so viel mehr mit so wenig Stress, dass du dich darauf freust, es zu tun. Es wird automatisch und leicht.“

Am Anfang ist es sehr schwer, eine Gewohnheit zu entwickeln, aber dann ist es sehr leicht, damit zu leben. Es ist sehr schwer, sich immer wieder zu disziplinieren, aber dann wird es automatisch. Du machst es, ohne darüber nachzudenken.

Genug Schlaf bekommen

Erfolgreiche Menschen haben Erfolgsrituale. Erstens, früh ins Bett gehen und aufstehen. Wie ich bereits erzählt habe, hat deine Fähigkeit, deinen Geist, dein Gehirn und deinen Körper gründlich auszuruhen, eine unglaubliche Auswirkung auf deinen ganzen Tag. Denke daran, du bist eine Denkmaschine. Den ganzen Tag lang löst du Probleme und triffst Entscheidungen. Eine großartige Idee kann dich reich machen. Eine großartige Entscheidung kann ein Geschäft verwandeln. Ein gelöstes Problem kann es dir ermöglichen, in ein paar Jahren mehr Fortschritte zu machen als viele Menschen in vielen Jahren.

Also, erstens, gehe früh ins Bett und stehe früh auf. Du hast es von Benjamin Franklin gehört: „Früh zu Bett und früh aufstehen macht einen Mann gesund, reich und weise.“ Oft gehen wir nicht früh ins Bett, weil wir vom Fernsehen abgelenkt werden, deshalb gilt: Schalte den Fernseher um 21:00 Uhr aus, damit dein Gehirn abschalten kann, und gehe um 22:00 Uhr ins Bett.

Eine kürzlich durchgeführte Studie hat ergeben, dass reiche Menschen weniger als eine Stunde Fernsehen pro Tag schauen, und zwar meist vorprogrammiert und nach eigenem Zeitplan. Wenn du vor dem Schlafengehen fernsiehst, kann das deinen Verstand durcheinanderbringen.

Ein weiterer Punkt: Es wird empfohlen, mindestens drei Stunden vor dem Schlafengehen nichts mehr essen, um die Verdauung zu fördern und das Einschlafen zu erleichtern. Wenn du kurz vor dem Schlafengehen isst, kann dich das wach halten und zu einem schlechten Schlaf führen, so dass du zwar die gleiche Anzahl von Stunden im Bett verbringst, aber müde aufwachst und dich durch den Tag schleppst. Achte darauf, dass du genug Schlaf bekommst: denke darüber nach, plane und organisiere ihn, schiebe andere Dinge beiseite.

Ich habe gute Freunde, die sehr erfolgreich sind. Als wir jünger waren, gingen wir um 20:00 oder um 21:00 Uhr zum Abendessen, aßen und tranken bis 22:00 oder 23:00 Uhr und kamen um Mitternacht nach Hause. Er und seine Frau essen jetzt um 17:00 oder 18:00 Uhr zu Abend und gehen um 20:00 Uhr oder spätestens um 21:00 Uhr ins Bett. Sie stehen um 4:00 oder 5:00 Uhr auf und arbeiten. Sie haben einen enorm produktiven Arbeitstag. Wenn du acht, neun, sogar zehn Stunden Schlaf pro Nacht bekommst, bist du am folgenden Tag viel produktiver. Mach es also zu einem Ritual, früh ins Bett zu gehen und früh aufzustehen.

Ich empfehle immer, am Abend vorher eine Liste von allem zu machen, was du tun musst. Gehe deine Liste durch, organisiere sie und behalte sie im Kopf. Einer der Hauptgründe, warum wir nicht einschlafen können, ist, dass wir uns hin und her wälzen und an etwas denken, was wir morgen tun müssen, aber vergessen haben, es aufzuschreiben. Wenn du alles aufschreibst, wird dein Geist völlig klar, wie wenn du eine weiße Tafel abwischst, denn alles, was du morgen tun musst, ist aufgeschrieben.

Dinge aufzuschreiben aktiviert auch die Kräfte deines Geistes. Dein Unterbewusstsein und dein Überbewusstsein arbeiten die ganze Nacht an dieser Liste. Oft wachst du am Morgen auf und hast eine perfekte Einsicht, wie du ein Problem lösen oder ein Ziel erreichen kannst. Wenn du am Vorabend deine Ziele für den Tag aufschreibst, arbeitet dein unglaubliches Unterbewusstsein die ganze Nacht daran, dir Ideen zu liefern. Viele der größten Durchbrüche im Leben, auch in der Wissenschaft, sind Menschen passiert, die manchmal mitten in der Nacht mit einer Idee aufgewacht sind, die ihr Leben verändert hat.

Lege immer einen Block und einen Stift oder Kugelschreiber auf deinen Nachttisch, damit du, wenn du nachts mit einer großartigen Idee aufwachst, sie aufschreiben kannst, denn wenn du es nicht tust, wird sie verschwinden. Es gibt eine Regel von Napoleon Hill: „Fange die Idee ein und schreibe sie auf“. Stell dir vor, die Idee fliegt durch die Luft wie ein Komet. Fange die Idee ein und schreibe sie auf. Manchmal kann diese Idee dein Leben verändern.

Bewegung nach dem Aufstehen

Ein zweites Ritual, das ich jeden Tag praktiziere, ist morgens nach dem Aufstehen Sport zu treiben. Professionelle Physiotherapeuten sagen, dass du, wenn du morgens Sport treibst, eher bei deinem Trainingsprogramm bleibst und alle seine Vorteile nutzt. Wenn du später am Tag Sport treibst, findest du viel eher Ausreden. Du bist müde.

Ich stehe morgens auf und mache sofort fünfzehn bis fünfzig Minuten Sport. Mindestens mache ich eine ganze Reihe von Dehnübungen, Sit-ups und Core-Übungen.

Jeder sollte jeden Morgen zwischen 100 und 200 Sit-ups machen. Die Art, wie du die Sit-ups machst (ich habe das von einem Sportfachmann gelernt), ist, dass du deine Hände hinter deinem Kopf legst, deine Knie anziehst, während deine Füße flach auf dem Boden sind, und nur deine Schultern anhebst. Du gehst nicht weiter als das. Du musst keine Marine-Sit-ups machen, bei denen du dich krümmst. Alles, was du tun musst, ist, deine Schultern vom Boden zu heben, was deine Muskeln strafft. Fast jeder kann das zehn, zwanzig, fünfzig oder hundert Mal machen. So stärkst du deinen ganzen Körper und deine Haltung, du fühlst dich besser und hast weniger Schmerzen im Rücken, in den Hüften, Knien und Schultern.

Meine Lieblingsübung heißt Wig-Wag. Du liegst auf dem Rücken auf dem Boden, ziehst deine Knie hoch, und deine Füße sind flach auf dem Boden. Dann drehst du deine Knie so weit wie möglich zu einer Seite und deinen Kopf zur anderen. Das mache ich dreißig Mal. Ich mache 150 bis 200 Situps, und dann mache ich noch dreißig Mal den Wig-Wag.

Das trainiert deine gesamte Wirbelsäule von deinem Nacken bis zu deinem Steißbein. Deine ganze Wirbelsäule wird jeden Tag sechzig Mal gedreht. Es erfordert keine Muskelkraft. Aber es ist einer der besten Garanten dafür, dass du nie Rückenprobleme haben wirst. Heute haben 50 Prozent der über 40-Jährigen Rückenprobleme. Das liegt daran, dass sie ihre Wirbelsäulen nicht kontinuierlich drehen.

Ich mache auch Ausdauertraining, was unerlässlich ist. Wenn du morgens Ausdauerübungen machst, bist du heller, schärfer und kreativer und hast den ganzen Tag über mehr Energie. Ich habe mein eigenes Laufband, meine eigene Ellipsenmaschine und mein eigenes Trainingsfahrrad. Außerdem habe ich ein Schwimmbad auf der anderen Straßenseite im Country Club.

Du brauchst etwa 200-300 Minuten Bewegung pro Woche, und du planst sie genauso, wie du ein Geschäftstreffen planen würdest: „Heute Morgen stehe ich auf und mache diese Übungen“, und vielleicht fügst du dann noch Ausdauerübungen hinzu.

Ich scherze mit meiner Frau, dass ich um 6:00 oder 6:30 Uhr aufstehe, mich am Kragen packe und ins Schwimmbad springe, bevor ich überhaupt weiß, was passiert. Das hält mich den ganzen Tag über in Schwung.

Wer regelmäßig Sport treibt, schüttet Endorphine, die Glücksdroge der Natur, in Blut und Gehirn aus. Wenn du irgendeine Droge wiederholt nimmst, entwickelst du schließlich eine Sucht. Und die beste Sucht, die du entwickeln kannst, ist die nach Endorphinen, denn Endorphine bekommst du nur, wenn du etwas Lebensförderndes tust. Wenn du lachst, liebst, spazieren gehst, etwas liest, das dir Freude bereitet, deine Ziele aufschreibst und vor allem, wenn du Sport treibst, aktivierst du Endorphine und fühlst dich stundenlang gut. Wenn du das immer wieder machst, wirst du bald süchtig danach, morgens aufzustehen und Sport zu treiben. Bald musst du der Versuchung widerstehen, weil du dich auf das gute Gefühl danach freust.

Meditation

Ein weiteres Ritual für den Erfolg ist es, jeden Tag fünfzehn Minuten zu meditieren. Meditation fällt mir nicht leicht, obwohl spirituelle Lektüre, Einsamkeit und Kontemplation sehr angenehm sind. Aber hier liegt die Gefahr bei der Meditation: 50-70 % der Meditierenden schlafen einfach wieder ein.

Dann nimm dir etwas, das lehrreich, motivierend oder spirituell ist (ein Kapitel aus einem Buch reicht), lies es und überlege, wie du es auf deinen Tag anwenden kannst. Wie der große Prediger Henry Drummond beobachtete: „Die erste Stunde ist das Ruder des Tages.“ Was auch immer du in der ersten Stunde in deinen Geist aufnimmst, bereitet dich auf den ganzen Tag vor. Deshalb solltest du es vermeiden, morgens zuerst die Nachrichten und all den Müll über Vergewaltigungen, Morde und Korruption zu lesen, denn das bereitet dich auf Negativität vor.

Lies jeden Tag die ersten fünfzehn bis dreißig Minuten etwas Positives und Aufbauendes, und dann kannst du etwas anderes machen. Nach dem Sport beginne ich den Tag gerne mit einer Tasse Kaffee. Eine Tasse Kaffee, kombiniert mit der Lektüre eines Buches (lies niemals ohne einen Stift in der Hand, damit du unterstreichen kannst), ist fast wie die Einnahme einer spirituellen Pille. Du fühlst dich glücklich. Du fühlst dich bereit für den Tag und bist viel kreativer.

Schreibe deine Prioritäten auf

Schreibe jeden Tag sechs Prioritäten auf. Kaufe dir einen Spiralblock, öffne ihn und schreibe das heutige Datum und den Ort auf, zusammen mit zehn Zielen, im Präsens, wie ich es bereits beschrieben habe. Du kannst mehr als zehn aufschreiben, aber du musst jeden Tag mindestens zehn aufschreiben.

Ich habe einmal ein Coaching-Programm angeboten und garantiert, dass jeder, wenn er alle drei Monate einen Tag zu mir kommt und mit mir einen ganzen Tag lang Planungs-, Produktivitäts-, Fokus- und Konzentrationsübungen macht, sein Einkommen und seine Freizeit innerhalb eines Jahres verdoppelt. Wenn nicht, bekommt er sein Geld zurück. Es gäbe keine Kosten für das Jahr. Ich habe noch nie eine Rückzahlungsforderung erhalten.

In meinem Coaching-Programm habe ich den ersten Tag immer mit Ideen beladen, die garantiert das Einkommen der Leute verdoppeln. Zuerst ließ ich jeden zehn Ziele aufschreiben. Dann verteilte ich ein Spiralnotizbuch und sagte: „Das wird dein neuer bester Freund. Für die nächsten dreißig Tage bitte ich dich, nur Folgendes zu tun: Öffne dies jeden Morgen und schreibe deine zehn Ziele auf, ohne Bezug auf das zu nehmen, was du gestern geschrieben hast. Du kopierst nicht deine zehn Ziele. Du fängst wieder von vorne an mit einer leeren Seite aus dem Gedächtnis. Und das Erstaunlichste wird geschehen. Einige der Ziele, die du am ersten Tag aufgeschrieben hast, werden von der Liste gestrichen. Du wirst vergessen, sie wieder aufzuschreiben, weil sie nicht so wichtig sind. Andere Ziele werden auf der Liste nach unten rutschen. Andere werden auf der Liste nach oben rutschen und du wirst sie noch klarer aufschreiben. Du wirst die Ziele neu formulieren, neue entwickeln und anfangen, sie zu erreichen.“

Einer meiner Studenten machte diese Übung mit mir an einem Freitag, und bis zum Donnerstag der nächsten Woche hatte er fünf seiner zehn Jahresziele erreicht. Er sagte, er könne es nicht glauben. Es war, als würde man auf einen Dynamitzünder drücken. Alles explodierte: Geschäftsziele, Lebensziele, Familienziele, Freundschaftsziele, Geldziele. Es begann alles mit einer unglaublichen Rate zu geschehen. Er sagte: „Ich habe in einer Woche mit diesen zehn schriftlichen Zielen mehr erreicht, als ich in einem oder zwei Jahren zu erreichen erwartet hatte.“

Ich sage meinen Studenten: „Es dauert drei bis fünf Minuten, um eure zehn Ziele aufzuschreiben. Macht es einfach einen Monat lang, und seht, was passiert.“ Ich habe unzählige Male gehört, dass Menschen gesagt haben, sie hätten mit dieser einen Idee mehr Fortschritte gemacht als mit drei Jahren Kursen, Coaching und Unterricht.

Probiere es aus. Dein ganzes Leben wird beginnen, sich zu verändern. Wenn es funktioniert, mache dies jeden Morgen zu einem Ritual: Steh auf, mache deine Übungen, lies spirituelle Texte, schreibe deine zehn Ziele auf. Diese Liste von zehn Zielen bereitet dich auf den Tag vor. Sie aktiviert dein Unterbewusstsein und Überbewusstsein. Sie aktiviert deinen retikulären Cortex, das ist die Vorrichtung in deinem Gehirn, die dich Dinge bemerken lässt, die du vorher nicht bemerkt hast. Wenn du aufschreibst: „Ich möchte einen brandneuen Mercedes-Benz fahren, schwarz, silber, viertürig, mit Lederausstattung“, wirst du von diesem Moment an überall schwarze Mercedes sehen und verschiedene Dinge bemerken, die du tun kannst, um die Mittel zu erwerben, die du brauchst, um dir einen zu kaufen.

E-Mail ist Nachtisch

Ein weiteres Ritual betrifft E-Mails. Checke deine E-Mails nicht am Morgen. Deine E-Mails sind, wie ich bereits gesagt habe, eine Nachtisch-Aktivität. Widerstehe der Versuchung, morgens aufzustehen und deine E-Mails zu checken. Einige Leute sind so süchtig nach E-Mails geworden, dass sie nachts aufstehen, um sie zu überprüfen. Sie lassen sogar ihr Handy eingeschaltet, sodass es sie die ganze Nacht über weckt. Sie wollen nichts verpassen.

Warum ist das so? Es hat mit Sucht zu tun. Jedes Mal, wenn ein Bing ertönt und dir sagt, dass du Post hast, ist es wie in einem Spielautomaten. Ein bisschen Dopamin schießt durch dein Gehirn. Dopamin ist derselbe Stimulator, der in Kokain und anderen schädlichen Drogen enthalten ist. Es stimuliert dich, macht dich aufmerksam und lässt dich sofort deine E-Mails checken.

Deshalb lassen viele Menschen ihr Handy den ganzen Tag eingeschaltet. Immer wenn sie klingeln, gibt es ihnen einen Schub, und sie müssen nachschauen. Wenn ihnen die Schübe ausgehen, schicken sie E-Mails an ihre Freunde, die ihnen antworten, und sie bekommen einen Schub zurück. Also, wenn du als Erstes am Morgen deine E-Mails checkst, wirst du süchtig nach Dopamin.

Bei Alkoholismus sagen sie: „Ein Glas ist zu viel, und keins ist genug.“ Wenn du alkoholabhängig bist, kannst du nicht nur ein Glas trinken. Deshalb finden die Treffen der Anonymen Alkoholiker zur Trinkzeit statt – um 19:00 Uhr abends. Du triffst dich mit deiner Gruppe und bleibst dort zwei oder drei Stunden lang plaudern, bis die gewohnte Zeit für einen Drink vorbei ist. Dann gehst du nach Hause, und vielleicht wird es dir gut gehen. Aber wenn du ein Glas trinkst, kannst du nicht aufhören zu trinken, bis du ohnmächtig wirst.

Dasselbe gilt für Dopamin. Sobald du deine erste Dosis bekommst, kannst du nicht aufhören, den ganzen Tag lang deine E-Mails zu checken. Der durchschnittliche Erwachsene checkt seine E-Mails 145 Mal am Tag. Der durchschnittliche Student checkt seine E-Mails und sozialen Netzwerke 18 Mal pro Stunde. Sie bewegen sich in der Regel, während sie mit ihrem Handy verbunden sind, und tragen daher Kopfhörer, damit sie jedes Bing hören können. Sie haben verschiedene Klingeltöne für verschiedene Personen, sodass sie wissen: „Oh, das ist Susan, die mich anruft.“ Sie werden die ganze Zeit über aufgeputscht und können sich nicht konzentrieren.

Dopamin ist das Anti-Konzentrations-Medikament. Wie ich bereits gesagt habe, kommt aller Erfolg aus der Aufgabenbewältigung: eine wichtige Aufgabe nehmen und sich einzig und allein darauf konzentrieren, bis sie abgeschlossen ist. Wenn du reich und erfolgreich sein möchtest, beginne jeden Morgen mit deiner wichtigsten Aufgabe und bleibe dabei, bis sie erledigt ist, bevor du etwas anderes tust. Wenn du dich disziplinieren kannst, zwei Sitzungen von jeweils neunzig Minuten durchzuarbeiten und eine Hauptaufgabe abzuschließen, wird sich dein Leben verändern. Du wirst in Neuroplastizität eintauchen. Du wirst die Kanäle deines Gehirns umformen und neu gestalten. Durch Wiederholung entwickelst du völlig neue Handlungs- und Denkweisen.

In den letzten zehn Jahren hat die Neurowissenschaft entdeckt, dass das Gehirn unendlich plastisch ist, und zwar bis zum achten oder neunten Lebensjahrzehnt. Wenn wir mit neuen Informationen versorgt werden, entwickelt unser Gehirn neue neuronale Kanäle und wir beginnen anders zu denken, zu reagieren und zu handeln. Man kann sein Leben verändern, indem man Dinge wiederholt.

Die besten Zeitmanager sagen, dass die Karrieren vieler Manager durch die Besessenheit mit E-Mails ruiniert werden. Jetzt gibt es Coaches und Berater, die mit Führungskräften in Fortune-500-Unternehmen arbeiten und ihnen sagen: „Hör auf damit. Tu es nicht. Leg es weg.“ Zuerst sind sie wie Süchtige, sie greifen fast krampfhaft nach ihren iPhones oder checken ihre E-Mails.

Schalte es aus, fahre es herunter, lasse es aus. Eine großartige Regel von Thomas Moore, dem Philosophen und Autor von „Care of the Soul“, lautet: Lass Dinge ausgeschaltet. Lass den Fernseher aus. Lass den Computer aus. Lass dein Handy aus. Schalte Dinge aus und schaffe Stille.

Tim Ferriss schrieb ein Buch mit dem Titel „Die 4-Stunden-Woche“. Als er anfing, arbeitete er vierzehn Stunden am Tag, sieben Tage die Woche, und checkte E-Mails. Bis er fertig war, checkte er seine E-Mails nur noch einmal pro Woche und hatte sein Einkommen verdreifacht. Heute nimmt er sich jedes Jahr drei oder vier Monate Urlaub, reist um die Welt, lernt neue Themen und Sprachen und hat noch nie in seinem Leben mehr Geld verdient.

Tim erklärt, wie man einen virtuellen Assistenten oder einen Assistenten der Geschäftsführung einrichtet. Er hat eine virtuelle Assistentin auf den Philippinen, an die er alle seine E-Mails schickt. Er hat eine Liste mit häufig gestellten Fragen, und wenn die Leute ihm schreiben und eine dieser Fragen stellen, fügt sie einfach die Antwort ein. Wenn es sich um einen Notfall handelt, schickt sie die Antwort an ihn weiter, egal wo er gerade ist. Er sagte, dass es im Laufe der Zeit immer weniger Notfälle gab, die seine virtuelle Assistentin nicht bewältigen konnte.

Die wichtigste Mahlzeit

Nimm ein nahrhaftes Frühstück zu dir. Es gibt einen wunderbaren Ausdruck: „Gut begonnen ist halb gewonnen.“ Deine Mutter hat dir gesagt, dass das Frühstück die wichtigste Mahlzeit des Tages ist, weil das Essen, das du am Morgen zu dir nimmst, dir die Energie gibt, die du brauchst, um deinen Tag zu bewältigen. Es ist fast so, als würde man eine Reise mit einem leeren Tank beginnen. Wenn du morgens aufwachst, ist dein Tank leer, der Glukosespiegel ist niedrig. Deshalb musst du deinen Tank füllen, und womit du deinen Tank füllst, bestimmt größtenteils die Qualität deines Tages.

Vor einigen Jahren schrieb ein Mann namens Barry Sears ein Buch mit dem Titel „The Zone“. Es wurde eines der meistverkauften Diätbücher in der Geschichte und es ist lebensverändernd. Er sagte, dass jedes Lebensmittel, das du zu dir nimmst, eine Chemikalie ist. Jede Chemikalie hat Nebenwirkungen. Wenn du eine Cola oder ein Red Bull trinkst oder Toast oder Speck isst, hat das Nebenwirkungen. Deshalb ist es wichtig, die Nahrungsmittel zu essen, die am ausgewogensten sind und am längsten die meiste Energie liefern. Das sind die Proteine. Iss also Eier, aber keinen Toast oder Bagel.

Eine Regel für Erfolg ist, die drei weißen Gifte zu eliminieren: Zucker, Mehl und Salz. Der durchschnittliche Amerikaner konsumiert zwischen 9 und 30 Kilogramm Zucker pro Jahr. Er nimmt Zucker in Süßigkeiten und Cola zu sich. Eine Dose Coke enthält übrigens zwölf Esslöffel Zucker. Ein großer Slurpee kann fast eine Tasse Zucker enthalten. Wir haben eine Fettleibigkeitsepidemie, weil die Menschen riesige Mengen an Softdrinks trinken. Natürlich baut sich der Zucker auf, sodass wir heute eine Fettleibigkeitsrate von 36 Prozent in Amerika haben. Wir sind die dicksten Menschen auf der ganzen Welt. Tatsächlich kam ein Ausdruck aus Harvard: Porcus Americanus. Wenn ich nach Europa gehe, fange ich an, über eine angemessene Ernährung zu sprechen, aber es gibt keine dicken Menschen im Publikum, also sage ich: „Ich denke, ich werde dieses Thema überspringen. Es ist nicht notwendig, dass ihr das hört.“

Beginne mit einer proteinreichen Diät, wie zum Beispiel Eiern, und komplexen Kohlenhydraten, was Obst und Gemüse bedeutet. Das wird dir genug Energie geben, um fünf Stunden am Stück zu laufen. Zum Mittagessen iss Salate mit Protein. Iss keine Salate mit Kohlenhydraten, kein Brot, keine Gebäckstücke, keine Kuchen, keine Colas, gar nichts anderes – nur Salat mit Protein. Das kann Salat mit Fisch, Steak, Hühnchen oder Tofu sein. Das wird dir fünf weitere Stunden hoher Energie geben, ohne Nachmittagsmüdigkeit.

Die Menschen geraten in ein Nachmittagstief. In den südlichen Ländern halten sie eine Siesta. Sie schlafen zwei Stunden, weil sie riesige Mittagessen mit Pasta, Bohnen und Tortillas essen. Aber wenn du zum Frühstück und Mittagessen nur Protein und komplexe Kohlenhydrate, Obst und Gemüse zu dir nimmst, wirst du hohe Energielevel haben, und dein Gehirn wird den ganzen Tag über auf Hochtouren funktionieren.

Wenn du dir angewöhnst, diese Dinge zu tun, wirst du doppelt so viel leisten wie die Person neben dir, die nach einem schweren Mittagessen schläfrig zurückkommt. Viele Unternehmen richten Schlafräume ein, damit die Leute, wenn sie nach einer Stunde Mittagspause zurückkommen, schlafen können, weil sie sowieso nutzlos sind.

Ich habe gerade eine kohlenhydratarme Diät besprochen. Barry Sears hat herausgefunden, dass, wenn du ein Kohlenhydrat wie Brot, Gebäck, Pasta, Reis, sogar Kartoffeln, mit einem Protein mischst, das Kohlenhydrat deinen Körper dazu bringt, Alkalien freizusetzen, und das Protein deinen Körper dazu bringt, Säuren freizusetzen. Wenn du ein Mittagessen hast, das Proteine und Kohlenhydrate enthält, stürzt dein Körper Alkalien und Säuren in deinen Magen, um sie abzubauen.

Eine Säure und ein Alkali neutralisieren sich gegenseitig, sodass der Verdauungsprozess stoppt. Dein Körper geht in eine Art Notfallmodus und sagt, wir müssen mehr Blut dorthin bringen, wir müssen anfangen, mehr Blut zum Magen zu leiten, um diese Nahrung abzubauen. Du beginnst zu rülpsen und fühlst dich aufgebläht, und das Blut wird von deinen Muskeln und deinem Gehirn weggeleitet. Du beginnst dich schläfrig und dumm zu fühlen

Deswegen sagt man dir, dass du nie eine Stunde nach dem Essen schwimmen gehen sollst: Der Verdauungsprozess zieht Blut von deinen Muskeln ab, sodass du Krämpfe bekommen und sogar ertrinken kannst.

Wenn du dich disziplinierst, mehr Proteine sowie frisches Obst und Gemüse zu essen, wirst du den ganzen Tag über hohe Energie haben. Also mach das zur Gewohnheit.

Spitzenleistung

Bei der Arbeit konzentriere dich auf deine Stärken und delegiere deine Schwächen. Das Gesetz der Drei besagt, dass es drei Dinge gibt, die du tust, die 90 Prozent deines Wertes bei deiner Arbeit ausmachen. Ein großer Schlüssel zum Erfolg ist, die Großen Drei Aufgaben zu tun. Nimm dir vor, in jeder dieser drei Bereiche zu den besten 10 Prozent zu gehören, und zahle jeden Preis, gehe jede Distanz, bringe jedes Opfer, um es zu erreichen.

Dr. Anders Ericsson von der Universität Florida hat fünfundzwanzig Jahre Forschung in Spitzenleistungen investiert, und seine Arbeit wurde von vielen Leuten zitiert. Er ist derjenige, der mit der Idee kam, dass es 7.000 Stunden dauert, um eine Spitzenleistung zu erreichen. Spätere Forschungen haben jedoch gezeigt, dass man, wenn man eine natürliche Begabung oder Fähigkeit in einem bestimmten Bereich hat, innerhalb von ein oder zwei Jahren eine Spitzenleistung unter den besten 5 oder 10 Prozent erreichen kann. Es dauert keine sieben Jahre, wenn du bereits eine natürliche Fähigkeit besitzt.

Forscher haben Einkommen und sozioökonomische Mobilität untersucht und gefragt, warum manche Menschen so viel mehr verdienen als andere. Sie alle begannen ihre Laufbahn zur gleichen Zeit. Sie begannen zu laufen, wie bei einem Marathon, aber über die Jahre hinweg kamen einige Menschen im Einkommensrennen viel weiter voran. Achtzig Prozent oder mehr blieben in der Mitte mit durchschnittlichem Einkommen, und ein kleiner Prozentsatz fiel zurück.

Die Forscher schauten sich die Menschen an, die weit vorne lagen. Es gilt die 80/20-Regel. Es gibt Menschen in den oberen 20 Prozent, die mehr verdienen als die Menschen in den unteren 80 Prozent. Aber dann gibt es die oberen 20 Prozent der oberen 20 Prozent, das sind die oberen 4 Prozent. Diese verdienten etwa 32-mal so viel wie der Durchschnitt der Menschen in den unteren 80 Prozent. Dann nahmen sie die oberen 20 Prozent der oberen 20 Prozent der oberen 20 Prozent, was die oberen 0,4 Prozent sind, und diese Menschen verdienten über 50-mal so viel wie der Durchschnitt der Menschen in den unteren 80 Prozent. Sie alle begannen bei Null, also fragten die Forscher: Wie haben sie das erreicht?

Sie überprüften die Arbeitsunterlagen und Leistungsbeurteilungen dieser Personen und fanden die Schlüsselstrategie. Als sie ihren ersten Job annahmen, gingen sie zu ihrem Chef und sagten: „Ich möchte hier wirklich wertvoll sein. Welche Fähigkeit würde mir am meisten helfen, den größten Beitrag zu diesem Geschäft zu leisten?“

Der Chef würde sagen: „Nun, wenn du wirklich gut in diesem oder jenem wärst, würde das deinen Wert wirklich steigern. Das wäre wirklich hilfreich für uns.“

Also würden diese Leistungsträger sich auf diese eine Fähigkeit konzentrieren, wie ein Scharfschütze: ein Schuss, ein Treffer. Sie würden es als Ziel niederschreiben und sagen: „Ich bin hervorragend in dieser Fähigkeit bis zu diesem Datum.“ Sie würden eine Liste von allem machen, was sie sich vorstellen könnten, um diese Fähigkeit zu erlernen: Bücher, die sie lesen könnten, und Kurse, die sie besuchen könnten. Einige von ihnen würden ihre eigenen Gebühren bezahlen, um quer durchs Land zu reisen und Kurse zu besuchen. Sie würden unbezahlten Urlaub nehmen, wenn sie das Gefühl hätten, dass es für sie von Vorteil wäre, zwei oder drei Tage unter Anleitung eines Experten zu lernen. Sie würden Audioprogramme im Auto und beim Spazierengehen hören. Sie würden einige der besten Programme auf YouTube sehen, in denen Experten über ihre Themen sprechen.

Einige Menschen stehen auf und schauen sich jeden Morgen einen TED-Talk an. Jetzt gibt es auch eine ganze Reihe von TEDx, die auf YouTube verfügbar ist. Das sind zwanzig Minuten Zeit mit einem Experten, der seine besten Ideen zu einem wichtigen Thema gibt.

Die Leistungsträger würden sich darauf konzentrieren, ein einzelnes Thema zu lernen, bis jemand sagte: „Du bist wirklich gut darin.“ Das wäre ihr Signal, zum nächsten Thema überzugehen. Wieder würden sie daran arbeiten, bis ihnen jemand sagte, dass sie darin gut seien. Diese 500 CEOs verwendeten alle die gleiche Strategie. Sie lernten jeweils eine Schlüsselfähigkeit, egal ob es einen Monat, ein Jahr oder länger dauerte. Sie würden sich auf diese Fähigkeit konzentrieren, lesen und lernen, bis sie diese Fähigkeit beherrschten.

Wie viele Stunden verbringen sie damit? Im Durchschnitt zwei Stunden pro Nacht, fünf Nächte pro Woche. Das war auch meine Geschichte. Ich wusste nicht, dass die Forschung das bestätigen würde, aber als ich jung und ledig war, ging ich nie in Bars. Ich ging nach Hause und studierte, las und machte mir Notizen, weil ich gerne lernte.

Wie jeder andere hast auch du 168 Stunden in der Woche. Könntest du zehn dieser Stunden nutzen, um einer der bestbezahlten und erfolgreichsten Menschen in deinem Bereich zu werden? Wenn du das tust, ist dir der Erfolg so gut wie garantiert.

Albert Einstein sagte: „Die größte Kraft im Universum ist der Zinseszins.“ Es wächst exponentiell, der Prozentsatz auf den Prozentsatz. Es ist dasselbe beim Lernen. Wenn du eine Fähigkeit lernst und dann eine weitere, ermöglicht es dir, die erste Fähigkeit noch besser zu nutzen, und schafft wahrscheinlich mehr Möglichkeiten für dich, sie zu nutzen. Wenn du eine dritte Fähigkeit lernst, multipliziert sie die ersten beiden Fähigkeiten. Wenn du eine vierte und eine fünfte Fähigkeit lernst, beginnen sie, sich gegenseitig zu multiplizieren und zu verstärken. Wenn du dir eine umgedrehte Pyramide vorstellst, beginnst du mit der Spitze unten, und während du lernst, beginnt sie sich auszuweiten. Bald verdienst du zehn, zwanzig, fünfzig Mal so viel wie die durchschnittliche Person.

Jeder kann das ab heute tun. Jeder kann sagen: „Von jetzt an werde ich jeden Tag zwei Stunden damit verbringen, neue Fertigkeiten zu erlernen. Du kannst damit anfangen, dir auf dem Weg zur Arbeit Hörprogramme auf deinem Handy anzuhören. Du kannst jeden Morgen dreißig bis sechzig Minuten lesen. Du kannst dir YouTube-Videos oder TED-Talks ansehen, du kannst Dokumentarfilme anschauen oder abends lesen. Mache es zu einem Ritual: zwei Stunden am Tag, fünf Tage die Woche, um diese Fähigkeit zu entwickeln. Das wird so gut wie garantieren, dass du zu den erfolgreichsten Menschen deiner Generation gehören wirst.

Keine Freude an Dingen

Der letzte Punkt ist zu erkennen, dass es keine Freude an Dingen gibt. Es gibt keine Freude an Geld, an Autos oder an Booten. Es gibt keine Freude an Ehrungen und Auszeichnungen, denn sie verschwinden, sobald der Applaus aufhört und der Saal leer ist, und du bist allein. Es gibt nur eine flüchtige Freude an dem, was man erreicht hat.

Aus unseren Beziehungen zu anderen Menschen entsteht 80 Prozent der Lebensfreude. Sie kommt daher, dass wir reden, leben, lachen und Teil ihres Lebens sind. Sie entsteht, wenn man seine Kinder aufwachsen sieht und etwas für seinen Partner tut.

Wenn du bei deiner Familie bist, sei die ganze Zeit über wirklich da. Wenn du bei der Arbeit bist, arbeite die ganze Zeit, die du arbeiten musst, aber wenn du bei deiner Familie bist, sei da. Da sein bedeutet: Kopf an Kopf, Knie an Knie, Gesicht an Gesicht, Herz an Herz. Es bedeutet, dass du da bist und du deiner Familie gegenüberstehst. Du bist nur mit einer anderen Person zusammen, wenn du ihr direkt in die Augen schaust, nicht wenn sie am Ende des Flurs steht oder du in deinem Arbeitszimmer bist, während sie kocht. Nur wenn du der anderen Person von Angesicht zu Angesicht gegenüberstehst, bist du wirklich da.

Das Wichtigste ist, Fragen zu stellen. Frage Familienmitglieder, was sie gemacht haben und wie es in ihrem Leben läuft, und höre dann aufmerksam auf die Antworten. Dies ist die höchste Form der Beziehung: wenn du dir die Zeit nimmst zuzuhören, Fragen zu stellen und geduldig mit den Menschen zu sein. Der einzige Weg, den Wert einer Beziehung zu steigern, besteht darin, mehr Zeit in sie zu investieren: Zeit von Angesicht zu Angesicht, Zeit von Herz zu Herz. Schalte den Fernseher aus.

Eine Studie vor vielen Jahren fand heraus, dass der Charakter eines Kindes durch die Gespräche am familiären Esstisch geformt wird. Es ist die wichtigste einzelne Variable, die bestimmt, wie diese junge Person als Erwachsener sein wird. Deshalb habe ich darauf bestanden, dass wir fast jedes Mal, wenn ich zu Hause war, ein Familienessen hatten. Wenn ich nicht da war, wenn ich auf Reisen war, gab es ein Familienessen mit meiner Frau, und alle sprachen darüber, was sie den Tag über gemacht hatten.

Erlaube niemals, dass der Fernseher während einer Familienveranstaltung eingeschaltet ist, da die Augen immer auf den stärksten Reiz gerichtet sind. Lass ihn also ausgeschaltet. Wenn ein Familienmitglied den Raum betritt, schalte den Fernseher aus. Wenn ich an etwas arbeite und meine Familienmitglieder kommen herein, lege ich meine Lektüre beiseite und konzentriere mich auf sie, als würde ich sie nie wiedersehen.

Prediger Gary Smalley erzählte diese Geschichte: „Stell dir vor, du gehst die Straße entlang und siehst jemanden auf dich zukommen, mit dem du vor zehn oder zwanzig Jahren zur Schule gegangen bist. Du hast sie oder ihn seit zehn oder zwanzig Jahren nicht gesehen, und du erinnerst dich sofort an all die Dinge, die ihr gemacht habt. Das war dein lieber Freund. Ihr seid zusammen ausgegangen, auf Partys gewesen. Die Person kommt näher und sieht dich. Du sagst: ‚Du bist es. Du bist es. Heiliger Strohsack.’ Und man umarmt sich und sagt: ‚Mensch, wie geht es dir? Wo warst du? Was machst du? Wie ist dein Leben? Arbeitest du? Wo wohnst du?’ Ihr habt ein unglaublich enthusiastisches Gespräch und verabredet euch vielleicht später zu treffen. Du gehst weiter und denkst: ‚Wow, war das nicht großartig?’ Du lächelst, weil du deinen alten Freund gesehen hast. Dann gehst du nach Hause und sagst: ‚Was gibt’s zum Abendessen? Wo ist die Fernbedienung?“

Smalleys Aussage ist folgende: Hier ist jemand, den du seit zwanzig Jahren nicht gesehen hast und vielleicht nie wieder sehen wirst. Du behandelst ihn, als wäre er die wichtigste Person auf der Welt, während die wichtigsten Menschen auf der Welt eigentlich die Menschen zu Hause sind. Wenn du also nach Hause kommst und deine Familienmitglieder siehst, schau sie an und sag zu dir selbst: „Du bist es. Oh mein Gott, du bist es. Du strahlst. Du lächelst. Du bist glücklich. Du umarmst sie. Du sagst ihnen, wie sehr du sie liebst und wie sehr du dich freust, sie zu sehen.“

Ich habe das gelernt, als ich mein erstes Kind bekam, und ich habe es mit all meinen Familienmitgliedern und ihren Partnern praktiziert.

Wenn du diese eine kleine Sache tust, wirst du eines der wunderbarsten Leben haben, die du dir vorstellen kannst.


Ein Überblick über Rituale für Leistung auf höherem Niveau


	Geh früh ins Bett und steh früh auf.

	Iss drei Stunden vor dem Schlafengehen.

	Mache jede Nacht eine Liste von allem, was du am nächsten Tag tun musst.

	Treibe Sport, wenn du morgens aufstehst.

	Meditiere jeden Tag 15 Minuten.

	Schreibe jeden Tag sechs Prioritäten auf.

	Checke deine E-Mails nicht als Erstes am Morgen. Arbeite zuerst an deinen Prioritäten.

	Iss ein nahrhaftes Frühstück.

	Konzentriere dich auf deine Stärken und delegiere deine Schwächen.

	Widme jeden Tag zwei Stunden dem Erlernen neuer Fähigkeiten.

	Konzentriere dich auf deine Beziehungen, und Freude wird folgen.





Erfolg im 21. Jahrhundert

Ich habe drei Erfolgsgeheimnisse für das 21. Jahrhundert.

1. Dein Leben wird nur besser, wenn du dich verbesserst. Es gibt keine Grenze dafür, wie viel besser du werden kannst. Die einzige Grenze ist deine Vorstellungskraft. Da deine Vorstellungskraft unbegrenzt ist, wirst du dein ganzes Leben lang immer besser werden.

Eine der größten Motivationen überhaupt ist das Gefühl, sich zu verbessern. Menschen gehen zu einem Unternehmen, weil sie das Gefühl haben, dort voranzukommen. Sie lernen und erreichen neue Ziele. Sie arbeiten für weniger Geld, weil sie glücklich sind. Sie fühlen sich jeden Tag wie Gewinner. Jedes Mal, wenn du etwas Neues lernst und anwendest, fühlst du dich wie ein Gewinner. Du fühlst dich glücklich. Deshalb ist kontinuierliches Lernen so wichtig.

2. Es spielt keine Rolle, woher du kommst. Alles, was wirklich zählt, ist dein Ziel. Fast alles Unglück, das heute in der Welt geschieht, wird von Menschen verursacht, die über Dinge nachdenken und reden, die sie in der Vergangenheit geärgert haben. Mache dir niemals Sorgen um etwas, das du nicht ändern kannst. Du kannst nur aus dem Ereignis lernen, die Verantwortung übernehmen und weitermachen.

Führungskräfte, die oberen 10 Prozent der Männer und Frauen in unserer Gesellschaft, sind sehr zukunftsorientiert. Sie denken darüber nach, wohin sie gehen, was sie wollen und wie sie es bekommen können. Sie denken über ihre Ziele nach. Einfach nur darüber nachzudenken, was du sein, tun oder haben möchtest, macht dich glücklich. Es gibt dir Energie, macht dich kreativer und kontaktfreudiger und setzt Endorphine in deinem Gehirn frei.

3. Du kannst alles lernen, was du brauchst, um jedes Ziel zu erreichen, das du dir setzt. Als ich diesen Grundsatz im Alter von 23 Jahren entdeckte, war ich arm und hatte Löcher in den Schuhen. Ich hatte kein Geld, keine Zukunft, keine Bildung und keine Erfahrung. Ich stieß auf dieses Prinzip, und es veränderte mein Leben für immer: Ich kann alles lernen, was ich lernen muss.

Seitdem bin ich begeistert vom Lernen. Je mehr du lernst, desto mehr kannst du lernen. Je mehr du lernst, desto intelligenter wirst du, weil du mehr deiner Neuronen aktivierst. Sie verbinden sich mit anderen. Je mehr du deine Neuronen aktivierst, indem du neue Dinge lernst, desto mehr verdrahtest du dein Gehirn neu und wirst immer intelligenter.

In der Regel steht nur die Entwicklung einer neuen Fähigkeit zwischen dem, wo du heute bist, und dem, wo du sein möchtest. Auch hier sind alle Fähigkeiten erlernbar. Du kannst jede Fähigkeit erlernen, von der du glaubst, dass sie dir hilft, dein Einkommen zu verdoppeln. Jeder, der diese Fähigkeit heute hat, hatte sie früher nicht.

An diesem Punkt bist du wahrscheinlich nur noch eine Fähigkeit davon entfernt, dein Einkommen zu verdoppeln, und jetzt weißt du, welche das ist. Schreibe sie als Ziel auf, mache einen Plan, organisiere den Plan, mache den ersten Schritt und arbeite jeden Tag daran. Nichts kann dich davon abhalten, die Höhen zu erreichen, für die du bestimmt bist.
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