»Der Vogel

kampft sich aus dem Ei.

Das Ei ist die Welt.

Wer geboren werden

will, muss eine Welt zerstoren.«

Hermann Hesse (Werk: Demian)



MEIN EI-COMMITMENT
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@ Youtube: »Let It Go, Sing Along, Song: Die Eiskonigin —

vollig unverfroren, Music: Frozen, Disney«
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FAQ ZUM INSPIRATIONSBUCH »El«

Warum ist der Doktortitel auf dem Cover durchgestrichen?

In meiner Kindheit war mein erster grofler Traum, ein Doktor der Medizin, also
ein Arzt zu werden. Unser Hausarzt in dem Dorf, in dem ich aufwuchs, hatte
mich mit seiner sehr freundlichen, emphatischen und hilfsbereiten Art dazu
inspiriert. Naturlich fand ich neben seiner modernen Praxis als Teenager auch
seinen Mercedes sehr motivierend. Als unterdurchschnittlicher Schuler, der
die achte Klasse wiederholen durfte, habe ich dann schnell akzeptiert, dass der
dafir notwendige Numerus Clausus mit meiner Lerneinstellung fir mich uner-
reichbar ist. Trotzdem wollte ich unbedingt studieren. Da ich im Abitur einen
super motivierenden BWL- und VWL-Lehrer hatte, sollte es statt Medizin Wirt-

schaft werden.

Dieses Studium fand dann nur nicht an einer Universitat oder Fachhochschule
statt, sondern im eigenen Leben bzw. am eigenen Leib. In meinem Unter-
nehmen sind 90 Prozent meiner Kunden und Partner Akademiker. Alle haben
in diversen Bereichen sehr erfolgreich studiert und einen entsprechenden Titel
auf ihrer Visitenkarte. Innerlich habe ich mich oft als »nicht gut genug« gefuhlt
und lange an diesem »nicht erreichten« Ziel festgehalten. Statt mit MacBook
oder Tinte wurde meine eigene Doktorarbeit mit Adrenalin geschrieben. Im
Laufe des Buchprojektes sagte mir ein Kunde und Geschaftsfuhrer, der an der
Harvard Universitat in den USA studiert hatte: »Herr Indra, Akademiker wie ich
suchen Ihren Rat, damit wir weiterkommen. Wir haben uns fur Sie entschieden,
gerade weil Sie kein Akademiker sind und aus unserem Anliegen keine Doktor-
arbeit machen, sondern uns innovativ und agil nach vorne bringen.« Der
durchgestrichene »Dr.« steht dafur, nicht erreichte Ziele loszulassen und sich
auf neue und/oder andere Ziele zu konzentrieren. Zu oft habe ich selbst aus dem
Leben eine lange und komplizierte »Doktorarbeit« gemacht und mochte mich
selbst und Sie daran erinnern, dass die Strategien fur mehr Erfolg, Gluck und
Frieden im Leben sehr einfach sein durfen. Ein weiser Rat meiner Schwagerin:

»Sei gliicklich liber das, was du bist und das, was du sein wirst.«

Achja, und mit »Sie« auf dem Buchcover sind Sie gemeint. Sie haben es als mein

Buch gekauft und am Ende soll es unser Buch bzw. der Start fr Ihr Buch sein.



Wieso heiBt das Buch »El«?

Ich werde haufig nach einer Strategie gefragt, mit der jeder seine beruflichen
und persoénlichen Ziele erreichen kann. Ich biete Thnen hier nun meine Idee
dazu an, meine Strategie. Ihr Name setzt sich aus meinen Initialen »E« und

»[« zusammen.

Daruber hinaus steht fur mich das Ei als kraftvolles Symbol fur Anfang, Geburt,
Entwicklung und auch Zerstorung. Beim Zitat von Hermann Hesse auf der
ersten Seite des Buches wird deutlich, dass zur Geburt oder einem Neuanfang
auch das Zerstdren, Vergessen und Loslassen des Alten dazu zugehort.. Aus
diesem Zitat leite ich das EI-Commitment ab. Mein »Ei« ist die Vergangenheit.
Eine Vergangenheit mit vielen Herausforderungen, Ruckschlagen, Nieder-
lagen und Enttauschungen. Ich habe mich verpflichtet die Vergangenheit
loszulassen. Ich wunsche mir, dass Sie im Laufe oder allerspatestens am Ende
unseres Buches fur sich erkennen, was Ihr »Ei« ist. Finden Sie heraus, was Sie
sein wollen, was Sie dafur hinter sich lassen mussen und schreiben Sie TIhr

persénliches EI-Commitment.

Das Buch, das Sie in Handen halten, soll Sie zum Nachdenken und zum Handeln
anregen. Tun Sie etwas mit dem Buch! Denn eine erfolgreiche Strategie ist in
der Ruckwartsbetrachtung die Summe aus richtigen und einmaligen, also
fehlerhaften Entscheidungen. Hierzu passt wunderbar die Geschichte vom Ei
des Kolumbus: »Christoph Kolumbus wird nach seiner Ruckkehr aus Amerika
wahrend eines Essens bei Kardinal Mendoza im Jahr 1493 vorgehalten, es sei ein
Leichtes gewesen, die >Neue Welt« zu entdecken, es hatte dies schliefflich auch
jeder andere vollfuhren kénnen. Daraufhin verlangt Kolumbus von den anwe-
senden Personen, ein gekochtes Ei auf der Spitze aufzustellen. Es werden viele
Versuche unternommen, aber niemand schafft es, diese Aufgabe zu erfullen.
Alle sind schliefflich davon Uberzeugt, dass es sich hierbei um eine unlds-
bare Aufgabe handelt, und Kolumbus wird darum gebeten, es selbst zu versu-
chen. Dieser schlagt sein Ei mit der Spitze auf den Tisch, sodass diese leicht
eingedruckt wird und das Ei stehen bleibt. Als die Anwesenden protestieren,
dass sie das auch gekonnt hatten, antwortet Kolumbus: »Der Unterschied ist,
meine Herren, dass Sie es hidtten tun kénnen, ich hingegen habe es getanl««

(Wikipedia: Ei des Kolumbus)



Das Kolumbus-Denkmal in Barcelona: »Er wollte in den Osten, entdeckte den Westen und

schrieb ein neues Kapitel in der Weltgeschichte.«

Warum enthalt das Buch personliche Bilder?

Eine der wohl wichtigsten Lehren meines ersten Mentors war: »Kaufen Sie sich
eine Kamera, machen Sie immer Fotos und denken Sie daran: Bilder sagen mehr
als 1.000 Worte.« Aufgrund dieses Rats bekommen Sie mit diesem Buch einen
tiefen Einblick in mein Leben und meine Geschichte. Und: Es sind vor allem
Menschen und Begegnungen, die mir sehr viel Mut und Inspiration geschenkt
haben. Es sind einige prominente und bekannte Persénlichkeiten dabei, doch
vor allem sind es meine persénlichen Stars, von denen ich das meiste gelernt
habe: meine Start-ups. Das Wissen, das ich mit Ihnen teilen médchte, habe ich
Menschen zu verdanken, und diesen Menschen mochte ich in diesem Buch
einen Platz geben — auch wenn nicht alle einer Bildverdffentlichung zugestimmt
oder es bis zum Drucktermin des Buches geschafft haben, ein Portrat zu senden.
Die fehlenden Bilder werden in der nachsten Auflage verdffentlicht. Treffen Sie

in Ihrem Leben so viele Menschen wie mdglich persénlich.



In unserem Buch sollen damit auch die Menschen aus Ihrem Leben einen Platz
bekommen, die Sie bis hierher begleitet, ermutigt und inspiriert haben. Wer fallt

Ihnen da direkt und spontan ein? Schreiben Sie es auf:

Bevor es nun losgeht, empfehle ich Thnen, einen Bleistift und Kopfhorer bereitzu-
legen und eine QR-Code-App auf Ihr Smartphone oder Tablet herunterzuladen.
Dieses Buch ist zugleich das Buch zu meinen Vortragen und Seminaren. Um
das emotionale und limbische Lernen zu unterstiutzen, finden Sie viele Videos,
die ich mir sowohl selbst regelmaliig anschaue als auch in meinen Meetings

einsetze. Hier gleich eine erste Geschichte aus Afrika:

www.youtube.com/watch?v=Ps6FVbSRxjs




Liebe Leserin, lieber Leser,

»El« heifdt der Vortrag von Ethan Indra, »El« heifst auch
sein Buch. Es ist die coolste Show, die ich je erlebt habe,
und sein Buch wird logischerweise ein Bestseller. Sie,
liebe Leserinnen und Leser, durfen diese Erde nicht

verlassen, ohne sich das angehdrt — oder gelesen zu

haben. Voller Emotionen zahlt Ethan Indra zu den Inspi-
ratoren der Welt. Ich verneige mich davor, wie er Menschen inspiriert. Doch
wer ist Ethan Indra? Als er im Alter von zwei Jahren vor dem Bombenhagel des
Burgerkrieges in Sri Lanka fluchtete, ahnte er wohl kaum, welches Schicksal ihn
erwarten und wie sehr er das Schicksal deutschsprachiger Unternehmen und

damit der weltweiten Wirtschaft und Gesellschaft positiv beeinflussen wurde.

Mit 14 Jahren legte er in der Schule mit der Eréffnung eines Kiosks den Grund-
stein zum Unternehmertum, gefolgt von der Grindung seines ersten Start Ups,
bis er schliefflich zu einem der jungsten Stiftungsgrunder der Welt wurde. Damals
wie heute ist er ein gefragter Ratgeber fur viele Grunder, Eigentimer, Vorstande,
Fahrungskrafte, globale Organisationen oder Persdnlichkeiten, die in der Cham-
pions League spielen — oder in diese aufsteigen wollen. Kaum einem gelingt es
auf eine so wertschatzende und mutige Art, derart viele Menschen zum Handeln
zu bringen, wie Ethan Indra. Es erfullt mich mit Stolz, dass ich ihn mit meinem
Buch und meinem Seminar »Networking fur Fortgeschrittene — Wie man Bill
Clinton nach Deutschland holt« in seinen jungen Jahren als Grunder inspirieren
durfte und nun einen Meister der Umsetzung und der Inspiration auf dem Weg
zum internationalen Bestsellerautor ermutigen darf. Ethan Indra weiR, woflur er

angetreten ist! Thnen wunsche ich es auch!

Herzlichst

Ihr Hermgnn Scheyér

Spiegel/Bestseller

Youtube: »Woftir bist DU angetreten?«




THE GREATEST SHOW

Liebe Wegbegleiterinnen, liebe Wegbegleiter,

auf meinem eigenen, teilweise sehr einsamen Lebens-
weg, der fur viele ungewdhnlich ist, haben mir oft Bucher
und Begegnungen auRergewdhnliche Impulse gegeben.
Mit diesem Buch mochte ich Sie zum »Tun« ermutigen

und Sie inspirieren, Ihr Leben mit noch mehr Erfolg

und Gluck friedlich zu gestalten. Wenn Sie diese Zeilen
lesen, bedeutet das, dass ich Thnen gerade auf Ihrem persdnlichen Lebensweg
Gesellschaft leisten darf und Sie mich mit Thren positiven Resonanzen auf

meinem neuen Weg als Autor begleiten. Ein schones und spannendes Gefuhl.

Um dieses Buchprojekt zu starten, habe ich drei Anlaufe gebraucht. Der Haupt-
grund, warum dieses Buch nun fertig geworden ist, ist meine Tochter. Da ich
selbst wenig bis gar keine Zeit mit meinem Vater verbringen konnte und ich
dadurch auch zu wenig Uber ihn weil3, ist es mir seit dem ersten Herzschlag
meiner Tochter wichtig, ihr sehr nah zu sein. Die Terroranschlage in Stadten wie
Berlin, Nizza und Barcelona, in denen ich oft war, lieRen folgenden Gedanken in
mir reifen: »Wenn dir etwas passiert, wird deine Tochter nie im Original erfahren,
wer ihr Vater war und was ihn gepragt hat.« Also entschied ich mich, ein Buch fur
die Schatzkiste unserer Tochter zu schreiben — mit allen Erfahrungen, Erinne-
rungen und Geheimnissen —, mit dessen Hilfe sie eines Tages selbst entscheiden

kann, was sie davon fur ihr Leben ilbernehmen will und was nicht.

Ein Buch fiir die Offentlichkeit zu schreiben war allein aufgrund meiner Uberzeu-
gungen gar nicht geplant. »Es ist doch eh schon alles gesagt und geschriebenl,
antwortete ich gerne, wenn Kunden und Teilnehmer nach einem Vortrag
fragten, warum ich noch kein Buch geschrieben habe. Im deutschsprachigen
Raum werden jahrlich tber 100.000 Bucher neu verdffentlicht. »Wer will schon
ein Buch von mir lesen?« Es waren Uber 2.000 Vorbestellungen und positive
Resonanzen notwendig, um die Entscheidung zu treffen, dieses Buch zu verof-
fentlichen. Dafur danke ich allen Menschen, die mich in dieser Phase ermutigt
haben, beim Schreiben in die Augen meiner Tochter zu blicken und mir vorzu-

stellen, wie Sie heute diese Zeilen lesen und an Ihrem persénlichen »El« arbeiten.
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»El« beschreibt meine personliche Ethan-Indra-Strategie, mit der ich aus einem
Minus in allen Lebensbereichen ein Plus gemacht habe. »El« besteht aus den
operativen MaRnahmen Dankbarkeit, Gedanken, Kommunikation, Personlich-
keit, Unterbewusstsein, Ziele & Visionen, Geld, NettWorking, Philanthropie und
Freiheit. Mit dieser Strategie war es mir moglich, meine Vergangenheit und vor
allem meine Angste loszulassen. Mit ihr ist es mir gelungen, meine Einstel-
lungen und Gewohnheiten zu dandern und die Menschen fur mich zu gewinnen,
die fur das Erreichen meiner personlichen, beruflichen und unternehmerischen
Ziele wichtig sind. Und mit dieser Strategie habe ich den Sinn fUr mein Leben

gefunden: Mit mir selbst und mit meiner Welt in Frieden zu leben.

Ich habe auf meinem Weg viele Menschen auf der ganzen Welt getroffen, die
an einem noch erfolgreicheren, glucklicheren und friedlicheren Leben arbeiten.
Und alle haben drei Gemeinsamkeiten. Erstens sind sie fleilig und tun taglich
etwas fur ihr Gluck. Zweitens haben alle mindestens einen Menschen, der sie
férdert und fordert. Das konnen ein Coach, ein Mentor, Vorbilder, Eltern, Lehrer,
Trainer, Vorgesetzte oder die eigenen Kinder sein. Drittens treibt sie alle ein
Hunger nach noch mehr Wissen, Erfahrungen und Erfolg an, weil sie sich sagen:
»Wenn das geht, geht noch mehr.« Mit diesem Buch méchte ich Thnen Impulse

fur alle drei Bereiche geben.

Und ich ermuntere Sie, die fir Sie und Ihre Situation passenden EI-Impulse
herauszufinden. Was beschaftigt Sie gedanklich und emotional aktuell am
meisten? Starten Sie genau dort im Buch, finden Sie Ihre eigene Reihenfolge.
Dabei wunsche ich Thnen viele Einsichten. Ich freue mich auf Ihre personlichen
Erfahrungen und Ihre positive Resonanz und wunsche Ihnen von Herzen das

Maximale an Gesundheit.

Dankbare und respektvolle Griifie

Zdan.

Ihr Ethan Indra

.

E Youtube: »Will Smith talks about fear«
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1985 die Flucht: Der lange Weg von
der Angst in Sri Lanka in die Freiheit
nach Deutschland.

Fur meine Eltern.

Vergeben und vergessen.

Als thr mich fallen gelassen habt,
habe ich fliegen gelernt.

1
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»Auch der weiteste Weg
beginnt mit einem ersten Schritt.«

Konfuzius

Marathon
Hannover
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»Die Gewinner erkennen Sie am Start —
die Verlierer leider auch.«

Dieter Lange

Ich mochte Sie ermutigen und daran erinnern, wie oft im Leben Sie schon
gestartet sind und auch durchgehalten haben. Da wird Ihnen so einiges einfallen.
Mit der Marathon-Geschichte und allen folgenden Geschichten madchte ich
mich Ihnen 6ffnen und dazu beitragen, dass Ihnen Erfolge aus Ihrer Vergangen-

heit wieder bewusst werden, um dadurch neue Ziele zu starten.

DAS LEBEN ALS MARATHON

Bei meinem ersten Immobilienprojekt in Deutschland durfte ich dank meiner
Kunden zur José-Carreras-Fernsehgala 100 Unternehmer und Investoren
einladen. In der Show stellten Unternehmen vor, wie sie sich gesellschaftlich -
in diesem Fall fur an Leukamie erkrankte Kinder — einsetzen, um naturlich auch
Aufmerksamkeit fur sich zu gewinnen. Bei der After-Show-Party inmitten von
Promis und Gasten steckte ich meine Kunden an: »Lassen Sie uns auch so ein
Projekt starten! Dann konnte der Eigentimer oder der Geschaftsfihrer ins Fern-
sehen kommen, zig Mitarbeiter waren entweder bei der Gala live dabei oder
sahen sie im Fernsehen und kdnnten stolz ihren Familien sagen: Schau mal, das
Projekt haben wir gemacht.« Wie so oft, wenn ich etwas starten wollte, war die
Begeisterung in meinem Umfeld eher durchschnittlich bis gar nicht vorhanden.
»Das bringt nichts! Das haben wir noch nie gemacht. Wir haben keine Zeit dafir!
Das funktioniert eh nichtl« Ich dachte mir: »Wenn wir es tun, wird es bestimmt

etwas bringenl«

Um Weihnachten herum packte mich das Fieber und ich startete in alle
Richtungen, begann, mit Freunden und Start-ups zu sprechen. Da ich an die
Krafte von Ursache und Wirkung glaube (Kausalitat), stellte sich heraus, dass in
Hannover, in der Stadt der Unternehmenszentrale meiner Kunden, im darauf-
folgenden Jahr ein besonderer Marathon stattfinden wurde. Ein Event, bei dem
neben der Laufleistung zusatzlich das »fortschrittlichste Unternehmen« ausge-

zeichnet werden sollte, das die meisten Teilnehmer und damit die meisten



Marathen

Haonnower

Der Muskelkater vergeht, aber der Stolz bleibt - José-Carreras-Marathon-Charity-Projekt,
CEO Dr. Rolf Wiswesser, Scorpions-Star Klaus Meine & José Carreras. »Diener einer Idee sein.«

Kilometer zusammenbringt. Die Chancen, daraus auch eine Kampagne fur ALLE
zu machen, stiegen. Das Event sollte im Mai stattfinden, ich hatte also nur funf
Monate Zeit, das Unmogliche moglich zu machen. Als Zeichen meiner Identifi-
kation entschied ich mich, fur die kommenden Monate zu meinem schwarzen
Business-Anzug mit Hemd und Krawatte eine gelbe Warnweste zu tragen. Die
Beflockung lautete: »Marathon Hannover - ich bin dabei«. Ich reiste daftir
durch ganz Deutschland, um auf diese Weise viele Mitarbeiter an den Start zu
bringen. Nach anfanglicher Skepsis waren vor allem wichtige Personlichkeiten
gewonnen wie der Geschaftsfihrer und der Marketing-Direktor. Das Unter-
nehmen war im Vergleich zu den anderen in Hannover ansassigen Unter-
nehmen deutlich kleiner, daher wurde ich in meiner Euphorie immer wieder
gebremst: »Herr Indra, ibernehmen Sie sich nicht.« Ich war gestartet und wurde
so lange weitermachen, bis ich gewinnen oder verlieren wurde — und beides mit
Stolz und Demut. Wahrend dieser Zeit nahm ich fast nur noch Termine wahr, um
das Projekt zu promoten, vom Kunden wurde ich dafiir aber nicht bezahlt. Dieses

Projekt fallt unter Pro bono bzw. »die Extrameile fur einen Kunden gehen«. Auch



wenn es betriebswirtschaftlich fur mich wenig Sinn machte, da ich mit meinen
Steuerzahlungen noch im Ruickstand wazr, so war es emotional fur mich und viele
ein Energydrink — wir hatten auf einmal Flugel. Ich erzahlte jedem, dass wir fur
jeden gelaufenen Kilometer eine Spende von einem Euro bekommen wurden,
um einem leukamiekranken Kind helfen zu konnen. Die Realitat jedoch war,
dass ich bis einen Tag vor dem Marathon diesen Sponsor nicht hatte. Am Tag
vor der Veranstaltung rief ich den Geschaftsfuhrer an: »Wir sind tatsachlich tber
800 Laufer und haben gute Chancen, zu gewinnen, nur fehlt mir ein Sponsor
fur die Kilometer-Spende.« »Herr Indra, daruber machen Sie sich mal keine
Gedanken. Das viel Schwierigere haben wir erreicht, namlich die Menschen zu
mobilisieren. Die Spende fur das Projekt werde ich organisieren.« Wir gingen
also wie geplant mit iber 800 Laufern an den Start und erhielten die Auszeich-

nung »Fortschrittlichstes Unternehmenc.

Da ich nur das von Menschen erwarte, was ich selbst bereit bin zu tun, hatte
ich mich selbst zum Marathon angemeldet, obwohl ich wenig bis gar nicht trai-
niert war. Ich erreichte als Letzter das Ziel mit einer Zeit von uber funf Stunden.
Hinter mir wurde schon gefegt und die Sanitater fragten immer wieder, ob sie
mich fahren sollten. »Anfangen, weitermachen, durchhalten« war das Motto,
daher ging ich die letzten Meter, weil ich neben dem Geschaftsfihrer und einem
Rockstar, der als Botschafter der Stiftung extra mit einem Privatjet aus Russland

einflog, mit allen Laufern im Runners Village feiern wollte.

Zehn Jahre spater fragte ich den Geschaftsfihrer, der heute Vorstand in einem
DAX-Konzern ist, warum er mir in einem 60-Sekunden-Telefonat einen Tag
vor dem Marathon eine Spende in Hohe von 30.000 Euro zugesagt und mich
Uberhaupt viel geférdert und wertgeschatzt hat. »Weil ich Sie mag. Und das vom
ersten Tag an, an dem Sie Thren Vortrag vor unserer Geschaftsfihrung gehalten
haben. Ich bin namlich in Sri Lanka aufgewachsen, da mein Vater als Entwick-
lungshelfer mit uns dort lebte. Ich hatte von klein auf dunkelhautige Freunde und
Sie haben mich an einen meiner besten Freunde erinnert!« Ich war sprachlos
und dachte an die Worte von Steve Jobs: »Irgendwann lassen sich alle Punkte

des Lebens verbinden und ergeben Sinnl«

Youtube: »Steve Jobs’ 2005 Stanford

Commencement Address«




DAS LEBEN BELOHNT STARTEN UND DURCHHALTEN

Sie starten nun unser gemeinsames Inspirationsbuch, das physisch fur viele
Ihrer Ziele steht. Was wird mich erwarten? Was bringt es mir? Werde ich auch
weitermachen und durchhalten? Lassen Sie uns starten. Lassen Sie uns Schritt
fur Schritt gehen, Millimeter fur Millimeter, uns Zeile fur Zeile in Ruhe kennen-
lernen und herausfinden, welcher Schatz in diesem Buch fur Sie vergraben ist.
Es wird auch etwas anstrengend und schmerzhaft sein, aber eines ist sicher —
fur dieses Buch und fur jedes Ihrer neuen Ziele: »Der Schmerz vergeht, aber der
Stolz bleibt.«

Die persénlichen To-dos (2D0O) erklare ich im Folgenden.

E Youtube: »Best Running Motivation«

2DO: STANDORT

Um die fur Sie optimale Route berechnen zu kénnen, braucht jeder Routenplaner
einen Standort und ein Ziel. Fangen wir zunachst mit Ihrem Standort an. Wo
stehen Sie? Wo leben Sie? Tragen Sie beispielsweise in die grunen Parkflachen
alles ein, was Sie an Zielen schon erreicht haben. Parks, in denen Sie in Ruhe
die erreichten Ziele bewusst geniellen. Vergleichen Sie bildlich diesen Park mit
einem Museum, einer Hall of Fame, einem Raum mit Vitrinen voller Trophaen
und Medaillen. In die gelben Hauptstrallen tragen Sie ein, was Sie aktuell am
meisten beschaftigt, wie beispielsweise Ihr Beruf, Ihr Projekt oder die Prufung,
die Sie gerade haben. Nutzen Sie den Fluss als Flow. Was flief3t in Threm Leben?
Ihre Energie, Ihre Liebe, die Begleitung Ihrer Kinder? Ich wunsche Ihnen viel

Spall beim Analysieren Thres Standorts.

2DO: MOTIV-AKTION

Die ganz groRe Frage stellt sich nach dem Warum. Warum tun Menschen das,
was sie tun? Warum bewegen sich Menschen? Warum habe ich bestimmte

Entscheidungen getroffen und mich so bewegt, wie ich mich bewegt habe?
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Viele Menschen handeln, weil sie mussen, weil sie Druck, Angst oder sogar
Existenzangste haben. Aus dieser Welt (S. 26) komme ich. Wir sind aus unserem
Heimatland Sri Lanka gefluchtet — aus Angst vor Bomben, aus Angst vor Mord
und Totschlag. Als ich 13 Jahre jung war, offenbarte mir meine Mutter, dass wir
kein Geld, dafur aber hohe Schulden und nichts zu essen haben. Die Angst, mit
meinen Geschwistern zu verhungern, trieb mich frih in die Arbeit. Der Druck der
Glaubiger und die Erwartungen der Auftraggeber fithrten zu Uberstunden und
einem 24/7-Arbeitsleben. Beschimpfungen, Beleidigungen, Erpressungen und
Morddrohungen trieben mich im Alter von 21 Jahren dazu, Menschen zu beliigen
bzw. zu betrugen. Steuerschulden beim Finanz- und Gewerbeamt, private und
gewerbliche Mietschulden, Leasingschulden, Gerichtsvollzieher und Inkas-
so-Gesprache steigerten den Druck, Geld verdienen zu mussen. Mein Verspre-
chen, den Glaubigern meines Vaters jeden Euro mit Zinsen zurickzuzahlen — die
Summe betrug tiber eine Million Euro —, fihrte zu tiber 100.000 Reisekilometern
pro Jahr und zahlreichen Ubernachtungen auf der Autobahn und dem Sofa bei
Verwandten, da das Geld fur ein Hotel oft fehlte. Die Angst, dass sich meine beiden
Geschwister ohne Ausbildung und Studium durchkampfen wiurden mussen, lie
jedoch neue Energie und Krafte frei werden. Der Vollstandigkeit halber méchte
ich erwahnen, dass alle Verbindlichkeiten inklusive Zinsen bezahlt sind, sonst

koénnte und wurde ich dieses Buch nicht schreiben.

Der Mangel an Geld war sicherlich in der Vergangenheit der grofite Beweggrund
in meinem Leben. Als alle Glaubiger ihr Geld inklusive Zinsen zuruckhatten,
fehlte mir aber noch immer etwas. Heute weil} ich, was es war: Anerkennung,
Wertschatzung und Liebe. Bei der eigenen sowie bei der Beobachtung vieler
Menschen stelle ich fest, dass der Wunsch nach Anerkennung ein grofes und
starkes Warum darstellt. Ich wiinsche Ihnen, dass Sie in der zweiten Welt (S. 27),
der Welt des Wollens und der Lust, mit viel Mut unterwegs sind. In dieser Welt
erleben Sie Selbstbestimmung ohne Fremdbestimmung. Ein Paradies, in dem
Sie agieren und nicht reagieren. Ein Universum, das Sie selbst steuern und in
dem Sie nicht gesteuert werden. Wenn Sie jemanden kennen, der wie ich in der
ersten Welt unterwegs ist, machen Sie Thm Mut und Hoffnung, dass er weiter-
laufen soll mit der Perspektive: »Ich sehe Licht am Ende des Tunnels.« Was treibt
Sie gerade an? Nutzen Sie die Skizze der Motiv-Aktion und erganzen Sie, warum

Sie gerade die Dinge tun, die Sie tun.
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Youtube: »It's Not OVER Until You Win!

Your Dream is Possible — Les Brown«




»Dankbarkeit ist das
Gedachtnis des Herzens.«

Jean-Baptiste Massillon
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»Herr Indra, an welche Religion glauben Sie?«, werde ich oft gefragt. Die erste
der zwei Religionen, an die ich glaube, ist Dankbarkeit. In der dunkelsten Zeit
meines Lebens waren es die Dankbarkeit und der Fokus auf die Wertschatzung,
die mir innerlich die Energie und den Glauben ermdglicht haben, durchzu-
halten. Da ich mit dem Rucken zur Wand gestartet bin, war mir frih klar, dass ich
nichts auf dieser Welt als selbstverstandlich ansehen sollte. Viele sagen: »Wenn
ich glucklich bin, werde ich dankbar sein.« »Nur weil ich dankbar bin, werde
ich gliicklich« - das ist meine Uberzeugung und Grundeinstellung zum Gliick.
Enttauschungen entstehen oft durch unerfillte Erwartungen. Und Menschen
mit Erwartungen konnen lange warten. Ersetzen Sie daher Ihre Erwartungen mit
Anerkennung, Dankbarkeit und Wertschatzung und das Leben wird sich leichter
anfihlen. Denn fur viele ist vieles so selbstverstandlich geworden. In unserer
schnelllebigen, digitalen und zwischenmenschlich teilweise eher kalten Welt
verwundert mich die Wertschatzungseinstellung vieler Menschen. Dabei kostet

ein Danke nichts. Es ist das kiirzeste Gebet, das Sie am Tag sprechen kénnen.

Stellen Sie sich vor, Sie moderieren eine Talkshow und interviewen Menschen
Uber das Leben. Der eine Gast beschwert sich iiber Gott und die Welt. Die Regie-
rung, das Wetter, ja alles ist eine Katastrophe. Der andere Gast spricht sehr wert-
schatzend, anerkennend und dankbar uber sein Leben, seine Gesundheit, die
erfullenden Beziehungen und die Zukunft. Was glauben Sie — wen laden Sie zur
nachsten Sendung wieder ein? Wir umgeben uns doch lieber mit Menschen, die
uns und sich selbst wertschatzen, oder? Wertschatzende Menschen haben eine
groRe Anziehungskraft, weil sie Ruhe und Zufriedenheit ausstrahlen, die uns
Kraft geben. Dankbarkeit ist eines der Themen, fir die ich am meisten brenne.
Daher habe ich sie mir auf den linken Bizeps tatowiert. Warum fallt es mir so
leicht, freundlich, dankbar, wertschatzend und anerkennend durchs Leben zu
gehen, anderen aber nicht? Viele Menschen sind oft Uiberrascht und kénnen
teilweise mit Wertschatzung nicht umgehen. Hinter meinem Rucken hiel’ es
oft: »Der ist komisch, der will uns bestechen oder manipulieren.« Als ich jung
war, hat mich das sehr getroffen und ich konnte es nicht verstehen. Das Span-
nende ist, dass bis heute jeder die kleinen materiellen Aufmerksamkeiten ange-
nommen und nicht zurickgegeben hat. Vor allem meine positiven Worte und
mein entgegengebrachter Respekt zahlen zu den Geschenken, die ich anderen
Menschen taglich gebe. Ruckblickend weil ich, dass bis heute jeder die Wert-

schatzung genief$t und sich wiunscht, éfter darauf zu treffen.



Kleine Geschenke erhalten die Freundschaft: Signierte Merci-Schokolade, Blumen mit Namens-
schild, nach Interesse ausgewdhlte Blcher oder Tee aus Singapur und Datteln aus Dubai.

Inspiriert von Rhonda Byrnes Dankbarkeitsbuch kommt es immer wieder einmal
vor, dass ich mir taglich, wochentlich oder monatlich in einem Satz aufschreibe,
wofur ich dankbar bin. Das Verriuckte daran ist, dass Ihnen, wenn Sie dies regel-
maRig tun, immer mehr Menschen, Dinge und Erfahrungen auffallen, fur die Sie

dankbar sind.

Die Dankbarkeitsstrategie kann ich Thnen also nur empfehlen. Ich weify nicht,
ob Sie in Ihrem Leben Beziehungen haben oder kennen, die leider aktuell oder
grundsatzlich eher schwierig sind, um es noch positiv zu formulieren. Ein
Beispiel aus meinem Leben ist die Beziehung zu meinem Vater. Da ich von ihm
leider nie eine persoénliche Anerkennung und Wertschatzung fur meine bedin-
gungslose Hingabe an unsere Familie erfahren habe, kam es bei einer gemein-
samen Sri-Lanka-Reise zum Bruch. Dabei hatte ich mir nach der Begegnung mit
dem Dalai Lama vorgenommen, endlich eine besondere Vater-Sohn-Beziehung
mit thm zu fihren. Aus Wertschatzung lud ich ihn nach Sri Lanka ein, buchte
ein Hotel am Strand und wollte in Ruhe viel Zeit mit ihm verbringen. Nur kam
alles anders. Er hatte zu einigen Themen grundsatzlich eine andere Ansicht und
dadurch fuhlte ich mich betrogen, belogen und ausgenutzt. Deshalb entschied
ich mich, das erste Mal in unserer Geschichte die Stimme zu erheben und sagte:

»Das ist unser letztes Gesprach.« Ich bestellte ihm schottischen Whiskey, stellte
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mein Chicken Biryani zur Seite, blickte auf den indischen Ozean und weinte
innerlich vor Schmerz. Es vergingen Jahre bis zu einem Wiedersehen. Dieses
Wiedersehen war nur moglich, weil ich immer dann, wenn ich am meisten frus-
triert war, trainiert habe, die EINE Sache zu finden, fur die ich ihm dankbar bin.
Mittlerweile sind es schon vier Geschenke, die ich gefunden habe und die ich
gerne mit Thnen teile. Erstens ist es der Lebensimpuls, den er mir geschenkt hat.
Zweitens hat er uns vor dem Krieg gerettet und uns nach Deutschland gebracht.
Drittens hat er mir zu Weihnachten das erste Bayern-Munchen-Trikot geschenkt
und viertens hat er mich uber seine Arbeitskollegen Menschen vorgestellt, die
meine auBergewohnliche Karriere erst moglich gemacht haben. Und wie ich
eine Krawatte zu binden habe, hat er mir auch beigebracht. Die Schulden von
Uber einer Million Euro, fur die ich die Verantwortung ubernommen habe, sind
mit dem personlichen Gewinn durch diese Herausforderungen nicht zu verglei-

chen. Gefuhlt geht dieser personliche Wert in die Milliarden.

»Alles, was fur uns passiert, ist immer
groler als das, was gegen uns passiert.«

Joel Osteen

E Youtube: »It Is Finished — Joel Osteen«

2DO: WOFUR BIN ICH DANKBAR?

So, nun sind Sie dran! Ich kénnte noch stundenlang uUber Menschen und
Momente schreiben, fur die ich dankbar bin. Da es unser gemeinsames Buch ist,
génnen Sie sich die Zeit, uber Ihre Dankbarkeit zu schreiben. Sie kdnnen ja mal
kurz die Augen schlieffen und sich die Menschen und Momente vorstellen, fur
die Sie tiefste Dankbarkeit empfinden. Wer ist es? Wo waren sie? Welche Tempe-
ratur und welchen Duft hatte dieser Ort? Schreiben Sie passend fur jedes Jahr

Ihres Lebens etwas auf, woflir Sie dankbar sind.
EE] Sorge dich nicht - lebe! (Dale Carnegie)

EE] The Secret — Das Geheimnis (Rhonda Byrne und Karl Friedrich Horner)



2DO: MAGIC MOMENTS

Das Leben, die Routine und teilweise die
Niederlagen und Ruckschlage haben
mich vergessen lassen, Uber wie viele
zahlreiche, einmalige und besondere
Geschenke ich doch verfuge. Mit diesem
Buch habe ich nach drei Jahrzehnten
das erste Mal die Gelegenheit genutzt,
mir in Ruhe bewusst zu machen, was
ich als Magic Moment bezeichne. Das
Schonste, das mir jemand gesagt hat,
war das erste und total Uberraschende
»Ich liebe dich« meiner Frau. Die beste
Zeit meines Lebens erlebe ich gerade

jetzt, weil es mir méglich ist, in Ruhe
»Kinder sind Gdste, die nach dem Weg

ein Buch schreiben zu durfen. Uber fragen.« Jirina Prekop, Christel Schweizer

mich hinausgewachsen bin ich an allen
Steinen, die mir in den Weg gelegt wurden. Denn, wie Goethe schon formulierte,

aus denen kdnnen Sie auch etwas Schones bauen.

Mein schonstes Geschenk ist, dass das Leben, die Natur und meine Frau mir ein
Kind geschenkt haben. Leider habe ich aktuell keine Erinnerung mehr, ob ich
einmal vor Freude geweint habe. Durch die zu frihen und zu haufigen Schick-
salsschlage bin ich abgeharteter geworden und habe meine Freude nie so richtig
zeigen kénnen. Und wenn ich mich getraut habe, mich doch zu freuen, wurde
diese Freude relativ schnell wieder zerstdrt. Daran arbeite ich gerade und ich
weil, dass fur mich der Satz »Freu dich nicht zu frih« keine Bedeutung hat. Ich
werde mich immer daran erinnern, welche Menschen mir (teilweise unbewusst)
die Hand gereicht und mir beim Uberleben geholfen haben. Mein perfekter Tag

ist jeder Tag in Gesundheit und Frieden mit mir und meiner Umwelt.
m Die Hebammensprechstunde (Ingeborg Stadelmann)

E Youtube: »Chinnanchiru Kiliye — Cover by Shweta Mohan

and Navneeth Sundar«
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WOFUR BIN ICH DANKBAR?

So jung bin ich: Jahre
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MAGIC MOMENTS

*

Mein perfekter Tag

*

Daran werde ich mich
immer erinnern

*

Da habe ich
vor Freude geweint
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Das Schénste, das
jemand zu mir
gesagt hat

Mein schénstes Geschenk

Die beste Zeit
meines Lebens

Ich bin Uber mich
hinausgewachsen
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»Du bist morgen,
was du heute

denkst «

Buddha
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Zwischen den ersten Seminaren und Vortragen zum Thema »Macht der
Gedanken« und dem Tag, an dem es mich das erste Mal richtig gepackt hat,
lagen Jahre. Ich weiR noch genau, wo es war, weil ich diesen Moment fotogra-
fiert habe. Es war ein Fuhrungskrafteseminar in Deutschland. »Nur dann, wenn
es Thnen gelingt, Ihre Gedanken um ein Grad in eine neue und andere Rich-
tung zu steuern, werden Sie ein neues Ziel erreichenl«, predigte der Referent.
Von diesem Tag an wurde mir etwas sehr bewusst: Ich war, bin und werde das,
was ich denke. Oder in Buddhas Worten: »Du bist morgen, was du heute denkst.«
Also entschied ich mich, von nun an extrem auf meine Gedanken zu achten.
Vor allem war es die Entscheidung, bewusst Abstand vom Negativen zu nehmen
und nur noch positiv zu denken, die mein Leben heute so sehr bereichert. Es gibt
in meinem Universum keinen Millimeter fir etwas Negatives, weil ich davon

genug gesehen und erlebt habe.

OZEAN DER WEISHEIT

Stellen Sie sich vor, Sie haben einmal im Leben die Moglichkeit, demjenigen
Menschen auf dieser Welt persdnlich zu begegnen, der wie kein anderer fur die
Kraft und die Macht der Gedanken steht — seiner Heiligkeit, dem 14. Dalai Lama

(frei ibersetzt auch »Ozean der Weisheit«).

Ich war auf dem Weg zu einer Roadshow in Osterreich. Im Flieger nach Wien blit-
terte ich in der Zeitung mit den regionalen Nachrichten. Eine Uberschrift fiel mir
ins Auge: »Der hessische Ministerprasident empfangt den Dalai Lama.« Moment
mall Der Name kam mir sehr bekannt vor. In diesem Jahr hatte der Prasident des
grofiten Charity-Golf-Clubs Europas mir das Vertrauen geschenkt, Botschafter
fur diese Organisation zu sein. Im Jahresmagazin war ich vorgestellt worden

und das Vorwort dafur hatte der hessische Ministerprasident geschrieben.

Nunzum Dalai Lama. Ich erinnerte mich daran, dassich zu Beginn meiner Karriere
als Berater fur Fuhrungskrafte Bucher iiber Fihrung und Leadership gelesen hatte.
Eines davon hat der Dalai Lama geschrieben: »Fuhren, Bewegen, Gestalten«. Als
ich nun also las, dass er nach Deutschland kommen wurde, spielten mein Adren-
alin und andere Gluckshormone Pingpong. Ich wollte alles Uber den Besuch

wissen und ob es eine Mdéglichkeit geben wurde, seine Heiligkeit zu sehen. Ich



spurte: Da geht was. Wie cool ware es, im ersten Jahr als Botschafter des Chari-
ty-Golf-Clubs den Dalai Lama fuir eine Wohltatigkeitsveranstaltung zu gewinnen
und damit vielen Menschen eine Freude zu bereiten. Am Abend fand ich heraus,
wer als Gastgeber fur den Besuch verantwortlich war. Ich studierte also dessen
Webseite und erfuhr, dass die Veran-
staltung mit Spenden finanziert und
von ehrenamtlichen Mitarbeitern
organisiert werden wurde. Beides war
mir bekannt — Spenden zu gewinnen
und mich ehrenamtlich zu enga-
gieren. Als ich zurtick in Frankfurt
war, unternahm ich mehrere Anlaufe,
bis ich endlich jemanden am Telefon
hatte. Ich sagte: »Ich denke, dass ich
Ihnen helfen kann. Ich habe gelesen,
dass der Dalai Lama kommt und Sie

Spenden bzw. freiwillige Helfer brau-

chen.« »Spenden haben wir genug
Dalai Lama: »Geh einmal im Jahr irgend-

und Helfer auchg, sagte die freund- . )
wohin, wo du noch nie warst.«

liche Stimme am Telefon. Mit dieser

Antwort hatte ich nicht gerechnet, aber warum sollte sie mir auch trauen bzw.

genau zuhoren, sie kannte mich ja nicht. Also musste der Joker her: »Ich dachte

mir, bevor ich den Ministerprasidenten anrufe, melde ich mich bei Ihnen.« Stille

am Telefon. »Gut, dann kommen Sie heute um 14 Uhr vorbei, unser Vorstand wird

sich funf Minuten Zeit nehmen.« YES! Da war sie, die Chance.

Youtube: »Clean Bandit — Rather Be ft. Jess Glynne«

Ich hatte nun also die Gelegenheit, den Vorstand des Veranstalters zu treffen.
»Herr Indra, guten Tag.« Ich drehte mich um und in nur wenigen Sekunden
hatte mein Unterbewusstsein entschieden: Der ist nett. »Herr Vorstand, guten
Tag — danke, dass Sie funf Minuten Zeit fur mich haben.« Sein Gesicht war voller
Freundlichkeit, Herzlichkeit, Warme und Lachen. Das Warten und das Dran-

bleiben hatten sich also gelohnt. In einem tempelahnlichen Raum mit vielen
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goldenen Statuen und Sitzkissen erdffnete er das Gesprach mit der Frage: »Was
kann ich fur Sie tun?« Meine Antwort lautete: »Ich habe im Flieger auf dem Weg
nach Wien gelesen, dass Sie zusammen mit dem hessischen Ministerprasi-
denten den Dalai Lama empfangen.« An der Kdrperhaltung und dem Gesichts-
ausdruck konnte ich erkennen, dass er mit dieser Antwort nicht gerechnet hatte.
»Ja, das stimmt — wer sind Sie und was machen Sie?« »Ich bin ehrenamtlicher
Botschafter fur den groften Charity-Golf-Club in Europa, und der Herr Minis-
terprasident hat dieses Jahr das Vorwort fir unser Magazin geschrieben.« Ich
Ubergab ihm das Jahresmagazin und erganzte: »Da Sie nur funf Minuten Zeit
haben und der Dalai Lama mich in meiner schwierigen Lebensgeschichte sehr
gepragt hat, will ich Ihnen anbieten,
Sie beim Fundraising oder beim
Eventmanagement ehrenamtlich zu
unterstutzen.« »Nehmen Sie das mit
den funf Minuten nicht zu genau.
Auch wenn seine Heiligkeit bereits
in sechs Wochen landet, haben wir
noch viel zu tun und freuen uns Uber
jede Hilfe.« Im weiteren Verlauf des
Gesprachs stellte sich jedoch heraus,
dass der Vorstand speziell bei derar-
tigen Veranstaltungen schlechte

Erfahrungen mit Menschen gemacht

S.E. Dagyab Rinpoche und Puntsok
Tsering: Der Khatag ist ein traditioneller hatte, die »helfen« wollten.
BegriuBungsschal, der fir Gltck, Wohlwollen

und Mitgefthl steht.

Da ich mit meiner Geschichte und

meinen Erfahrungen immer sehr
offen umgehe, fuhrt dies dazu, dass auch meine Gesprachspartner sich gerne
offnen. Sie erzahlen mir vertraulich von Situationen, wobei es immer heift:
»Das erzahle ich normalerweise nicht, aber Ihnen...« In dem Gesprach mit dem
Vorstand war es ebenso wichtig wie in jedem anderen Gesprach, Gemeinsam-
keiten zu finden. In unserem Fall war es die Gemeinsamkeit, dass es Menschen
gab, die unsere Motivation und unsere Initiativen lediglich zu ihrem Vorteil
nutzen wollten. Der Vorstand berichtete von einem Unternehmer, der fur eine
Spende von 1.000 Euro ein Foto mit seiner Heiligkeit haben wollte, ein anderer

bot dafur sogar 10.000 Euro. Diesen Menschen ging es nicht um die Botschaft



des Dalai Lama oder um das Mitgefuhl. Es ging ihnen vielmehr um den eigenen
Vorteil. Solche Menschen kannte ich nur zu gut. Ich berichtete von den Erfah-
rungen mit meinen Glaubigern und setzte darauf, dass der Vorstand erkennen
wurde, dass mein Engagement und die Initiative darauf beruhten, dass ich mich
mit den Zielen und Botschaften — Frieden und Gluck fur die Welt — sehr gutiden-
tifizieren kann. Am Ende fragte ich: »Gibt es fir mich und damit stellvertretend
fr die Menschen, die mir vertrauen, die Chance, sich in die Veranstaltung zu
integrieren?« Die Antwort war »Ja«! Daraufhin bat ich ihn um 72 Stunden Zeit,

um mit meiner Familie, meinen Kunden und Partnern zu sprechen.

Zu Hause dachte ich total Uberwaltigt: »Du hast die Chance, fur deine Familie,
deine Freunde und dich eine Begegnung mitdem Dalai Lama zu organisieren. Wie
unglaublich ist das denn?« Eine Riesenaufregung, eine Mischung aus Euphorie
und »Du musst jetzt alle sprechenl« Ich tat das, was ich immer tue, wenn ein neues
Projekt beginnt: eine Liste machen. In diesem Fall war es eine Excel-Liste mit den
Namen aller Menschen, mit denen ich mein Glick teilen wollte. Ich rief jeden
mit der gleichen Begeisterung an: »Hallo Herr Kunde, ich habe eine geniale Idee
fur Sie. Frage: Wenn ich eine Veranstaltung organisiere, wirden Sie kommen?«
50 Prozent der Antworten lauteten: »Ja klar, wann und wo?« 49 Prozent sagten:
»Ja Kklar, was haben Sie vor? « Lediglich ein Prozent, bestehend aus einer Person,
teilte meine Freude nicht. »Menschen kommen wegen Menschen, Menschen

bleiben wegen Menschen und Menschen gehen wegen Menschen.«

Die einzelnen Antworten, nachdem ich mein Vorhaben geschildert hatte, werde
ich so schnell nicht vergessen. »Ethan, dass du diese Méglichkeit bekommst, hat
eine Wahrscheinlichkeit von eins zu einer Million. Nur ausgewahlte und ganz
besondere Menschen mit einer klaren Bestimmung bekommen eine solche
Moglichkeitl« »Ethan, ich lande an dem Tag wieder in Berlin und werde direkt
einen Flug buchen und nach Frankfurt kommen.« »Ethan, du weiflt doch — wenn
du rufst, dann kommen wir.« Jedes Telefonat und jede Resonanz motivierten

mich dazu, weiterzumachen.

Nur bei einer einzigen Ruckmeldung bekam ich einen Dampfer. Ich hatte meine
Liste nicht nach der Glaubensrichtung meiner Kunden gefiltert. Mein Filter war
stattdessen: Wen kenne ich persénlich, zu wem gibt es eine emotionale Verbin-

dung und wem mochte ich die Chance geben, dabei zu sein? So sprach ich auch
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mit einem Menschen, der in einer christlichen Gemeinde in leitender Funktion
tatig ist. Seine Reaktion: »Ethan, ich finde das ganz und gar nicht gut. Warum
organisierst du denn eine Konkurrenzveranstaltung? Du bist doch Christ? Also,
ehrlich gesagt, machen wir uns extreme Sorgen um dich. Ich habe mit so vielen
Uber dich gesprochen und fur dich gebetet, dass du endlich eine Gemeinde
findest und deine Beziehung zu Jesus Christus starkst.« Mir fehlten die Worte.
Die nachste Frage an mich war: »Sag mal, Ethan, woran glaubst du eigentlich?«
Ich antwortete: »Ich glaube an Menschen! Ich glaube daran, dass Gott in uns
allen ist. Ich glaube daran, dass Gott sich in uns Menschen zeigt. Nur weil ich
an Menschen glaube und ihnen vertraue, habe ich mir und meiner Familie das
Leben retten kénnen.« »Na ja, ich weily nicht, ob das so eine gute Idee ist, aber
wenn du die Moglichkeit hast, den Dalai Lama zu treffen, sag mal Bescheid.« Als
ich aufgelegt hatte, wusste ich zunachst nicht, wie ich mit diesem Widerstand
umgehen sollte. Kurz kam in mir die Frage auf: Warum tue ich mir das uberhaupt
an? Durch die Kraft meiner positiven Gedanken jedoch und den festen Glauben
an das wertvolle Geschenk, das ich meinen Kunden und meiner Familie durch
mein Vorhaben wirde machen kénnen, schaffte ich es, dies zu uberwinden.
Ich lieR mich also nicht von meiner Idee abbringen und es dauerte nur wenige

Minuten, bis ich zum nachsten Anruf Gberging.

»Du brauchst keinen Lehrer, der dich
beeinflusst. Du brauchst einen Lehrer,
der dir lehrt, dich nicht mehr
beeinflussen zu lassen.«

Dalai Lama

Auch wenn dieses Telefonat sehr viel Kraft und Energie gekostet hatte, so
Uberwog doch die Resonanz der vorherigen. AuRerdem starkte mich der nachste
Anruf wieder in meiner Initiative. Ein Kunde aus Osterreich sagte: »Ich komme

und bringe so viele Menschen mit, wie ich darfl« Ok, noch so ein Verruckter.

Fir Menschen aus der gleichen Stadt stellte es eine Herausforderung dar, fur
andere dagegen sollte es ein Kurzurlaub werden mit Flug, Unterkunft in Frankfurt

und einer einmaligen Begegnung. Ich telefonierte so lange, bis jeder die notigen



Informationen hatte. Ich konnte und wollte an nichts anderes mehr denken. Ich
rief den Vorstand wieder an und berichtete: »Es kommmen 100 Gaste.« »Wie haben

Sie DAS denn geschafft?« Ich spurte seine vorsichtige Begeisterung.

Da ich mir beim Einzug in Frankfurt einen sehr grofen Buddha aus Stein in den
Flur gestellt hatte, kam ich auf die Idee, den Vorstand zu mir nach Hause einzu-
laden und ihn zusammen mit meiner Frau und meinem Bruder zu uberzeugen.
Das Wichtigste in dieser und grundsatzlich in jeder Phase ist das Vertrauen.
Aufgrund der vorhergehenden Enttauschungen brauchte der Vorstand vor
allem die Gewissheit, dass ich seine Idee und Intention sowie die des Dalai Lama
unterstutzen und darin nicht meine Bedurfnisse ausleben wurde. Er nahm die
Einladung an und besuchte uns zu Hause. Im Flur blieb er vor der Buddha-Statue
stehen und betete. Fir uns drei war
das ein besonderes Zeichen der
Stille. Ich zeigte ihm die Liste meiner
Telefonate und meine Frau und
mein Bruder erzahlten ihm, dass ich
in den ersten Stunden vor Aufregung
erst mal mit Durchfall zu kampfen
hatte. Amusiert gingen wir daraufhin
zum Tee Uber und tauschten uns im
Wohnzimmer uUber den Besuch des

Dalai Lama aus.

Doch wie sollten wir uns in den

Paulskirche:
Besuch seiner Heiligkeit integrieren? 1849 Frankfurter Nationalversammlung
2014 Vortrag: Globale Ethik

Er sollte uber drei Tage mit mehreren
Veranstaltungen, Formaten und Ziel-
gruppen gehen. Eine grofie Besonderheit sollte die Veranstaltung in der Pauls-
kirche sein. Alleine schon der Aufenthalt in diesen heiligen und historischen
Raumlichkeiten ist etwas Auergewohnliches. Zu diesem Anlass sollten sowohl
Schiler und Unternehmer als auch Politiker eingeladen werden. Dabei zeigt sich
oft, dass viele Menschen es fur sich in Anspruch nehmen, wichtig zu sein, und es
ihnen nur deswegen ein Bedurinis ist, eine »Einladung« fur einen dieser beson-
deren Platze zu bekommen. Ich fragte den Vorstand: »Wie viele Pldtze sind hier

noch frei?« »Keine. Daflir haben wir aber noch Karten fur die Fraport Arena.«
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Naturlich war es auch denkbar, dieses Format zu nutzen, aber ich wollte fur

meine Kunden und meine Familie das Beste von dem, was moglich war.

Es ist ein Unterschied, ob ich in einer Arena mit 5.000 Menschen anwesend bin
oder in der Paulskirche mit 500 geladenen Gasten. »Was muss ich tun, um Platze
in der Paulskirche zu bekommen?« »Ich kann Sie gerne mit Ihrer Frau dorthin
einladen.« »Es geht nicht um mich, es geht um meine Kunden. Wenn sich die
aus Hamburg, Berlin, Koln, Munchen, Wien und Zurich auf den Weg machen,
dann soll es etwas Aullergewdhnliches sein.« »Ich habe da zwar noch 100 freie
Platze — die sind aber reserviert, unter anderem, wenn kurzfristig Regierungs-
mitglieder teilnehmen wollen.« »Was ist, wenn die nicht kommen und die Platze

leer bleiben?« »Die bekommen wir dann schon voll.«

»Was halten Sie davon, wenn ich die 100 Karten zu einem Preis x verkaufe?« »Das
machen wir nicht, wir sind ein Verein und das wurde nicht zur Botschaft seiner
Heiligkeit passen.« »Und wenn jeder fur seine Karte spendet?« »Daruber mochte
ich nachdenken und den gesamten Vorstand befragen.« »Gut, dann frage ich die,

die schon zugesagt haben, wie viel sie bereit waren, fir einen Platz zu spenden.«

Fur mich personlich war diese Begegnung mit dem Dalai Lama wie eine Schulung
oder ein Seminar mit einem Meister, der Millionen Schuler hat. So fragte ich meine
Kunden: »Was wuirdest du spenden wollen fur die Chance, in der Paulskirche dabei
zu sein? Also ich werde fur den Platz 1.000 Euro spenden.« Bei den Antworten war
zwischen »nichts« und »1.000 Euro mache ich auch alles dabei. Unter 100 Euro
durften es nicht sein, weil es fiir dieses Budget die Fraport-Veranstaltung gab. Uber
250 Euro sollten es auch nicht sein, weil sich viele dafliir einen Tag freinahmen
und zusatzliche Reise- und Ubemachtungskosten haben wurden. »Herr Vorstand,
250 Euro wurden gehen, bei 100 anwesenden und spendenden Teilnehmern
sind das 25.000 Euro.« Ich erwartete eigentlich Begeisterung und Anerkennung.
Doch es kam anders: »Und was haben Sie davon?« Da es ein Telefonat war, wusste
ich nicht, dass er seinen neugeborenen Sohn im Arm hatte. Dieser fing laut an
zu weinen. So laut, dass wir fir wenige Sekunden unser Gesprach unterbrechen
mussten. Als sich sein Sohn schlieflich beruhigt hatte, sagte ich: »Herr Vorstand,
genauso, wie Ihr Sohn gerade weint, so weint mein Herz. Nach all dem, was Sie
schon erlebt haben, verstehe ich Ihre Ruickfrage. Finanziell werde ich nichts davon

haben, da mich als Unternehmer das Projekt Geld kostet, aber darum geht es nicht.



Ich werde persénlich etwas Neues lernen, einen auRergewohnlichen Menschen
treffen und meiner Familie, meinen Kunden und Partnern etwas organisieren, was
ihnen personlich guttut und womit
ich positiv in Erinnerung bleibe. Ich
nutze jede Gelegenheit, um meinen
Start-ups zu zeigen, dass ich an einer
langfristigen Geschaftsbeziehung
interessiert bin und nicht am kurzfris-

tigen wirtschaftlichen Erfolg.«

Trotz meiner Haltung war ich
getroffen und verletzt. Warum
konnen die Menschen mir nicht

einfach vertrauen? Die Antwort war

leicht: Weil ihr Vertrauen — genauso

wie meines - schon so oft ausge-

Geburtstag feiern mit dem Dalai Lama

nutzt und missbraucht wurde.
»Herr Vorstand, damit Sie auch
hier zu 100 Prozent auf der sicheren Seite sind, wurde ich vorschlagen, dass
alle Teilnehmer und ich Ihnen direkt vor der Veranstaltung die Spende auf Ihr
Vereinskonto Uberweisen und Sie dann mit einer Spendenquittung die Einla-
dungskarten versenden.« »Wie soll das gehen?« »Senden Sie mir bitte die Bank-

verbindung Ihres Vereins, die Kommunikation ubernehme ich.«

Naturlich rief ich wieder alle personlich an, fragte, ob sie sich das vorstellen
konnten und beschrieb auch, warum mir das so wichtig war. Ich hatte bei
verschiedenen Charity-Projekten gelernt, dass es Menschen gibt, die Spenden
versprechen, bei denen die Organisation, der Verein oder die Stiftung diesem
Geld aber regelrecht hinterherlaufen mussen. Ich wollte fur die Menschen,
gerade wenn es um das Thema Geld geht, ein glaubwurdiger Partner sein. Die
Transparenz und die Offenheit wurden von allen geschatzt und die Spende war

tatsachlich zwei Wochen vor der Veranstaltung auf dem Vereinskonto.

Was habe ich also aus den Begegnungen und den Lehren des Dalai Lama gelernt

und umgesetzt?



Erstens: Wir sind fur unser Leid und dementsprechend fur unser Gluck selbst
verantwortlich. Wenn ich die Krankheiten und Todesfalle in meinem Leben
ausschliefle, habe ich mir jedes Leid selbst ausgesucht. Und alles, woruber ich
glicklich bin und was mich mit Sinn erfullt, habe ich mir auch selbst ausgesucht.

Also liegt mehr in meiner Hand, als ich vorher glaubte.

Zweitens: Es gibt zwei Tage, die wir nicht andern kénnen. Gestern und morgen.
Gestern, da es bereits vergangen und Geschichte ist. Morgen, da das Morgen ein
Mysterium ist. Also volle Konzentration auf das Heute und Hier und Jetzt, weil
das ein Geschenk ist. Und ein Geschenk ist erst dann ein Geschenk, wenn Sie

es aufmachen.

Drittens: Da ich seine Heiligkeit mit einer Videodokumentation drei Tage
begleiten durfte, habe ich von seiner Delegation viel Uber seine Organisation
und seinen Tagesablauf erfahren. Er geht sehr fruh, zwischen sechs und acht
Uhr abends, schlafen und beginnt seinen Tag zwischen vier und sechs Uhr mit
Ritualen wie Meditation, Fruhstuck und Lesen. Da ich es gewohnt war, nach 22
Uhr ins Bett zu gehen und entweder sehr frih (zwischen vier und sechs Uhr an
Reisetagen) oder sehr spat (zwischen acht und zehn Uhr an Burotagen) aufzu-
stehen, lief ich mich auf das Experiment einer neuen Schlafroutine ein. Es fiel
mir zum Gluck leicht, da unsere Tochter zu der Zeit auch fruh schlafen ging
und morgens sehr frih wach wurde. Die Bedeutung von ausreichend Schlaf,
das Vermeiden von Musik und Videos vor dem Schlafengehen, um den Geist zu
beruhigen, und die Nutzung des Sonnen-Rhythmus fir den eigenen Rhythmus

haben nachhaltig fur deutlich mehr Lebensqualitdt gesorgt, als ich vorher hatte.

Viertens: Ich habe gelernt, nicht mehr alles so ernst zu nehmen, mehr zu lachen,
vieles gelassener zu sehen und als friedlicher und ruhiger Mensch das Leben

zu leben.

Finftens: Da der Dalai Lama der erste Friedensnobelpreistrager (1989) ist, den
ich persdnlich getroffen habe, und unser Unternehmen seinen Sitz neben den
Vereinten Nationen (Friedensnobelpreistrager 2001) in Wien hat, habe ich in
Oslo beim Besuch des Nobel-Friedenszentrums erkannt, dass Friedensnobel-
preistrager Menschen sind, die anders denken bzw. die Macht und die Kraft ihrer

Gedanken fur die Menschheit eingesetzt haben.



Kinder sprechen mit dem Dalai Lama: Wie wir eine bessere

Welt erschaffen (Claudia Rinke)

Youtube: »Dalai Lama: Wir sollten ganzheitlich auf das

Menschsein blicken«

Bei der Suche nach Motivations- und
Personlichkeitstrainern stellte ich
relativ frih fest, dass Tony Robbins
der Superstar und der geistige Vater
vieler erfolgreicher Trainer weltweit
ist. Die Preise von teilweise 3.000
Euro pro Seminar plus Flug und
Ubernachtung waren mit Anfang
20 unvorstellbar hoch fur mich.
Spater fehlte - trotz vorhandener
finanzieller Mittel - der Impuls,
ihn live zu treffen. Einer meiner
Kunden erzahlte mir, dass er bei
Tony Robbins gewesen war. Er war

begeistert von dieser Erfahrung und

Tony Robbins: »Im Leben passiert alles

flr unsl«

ich fragte ihn: »Ich habe es noch nicht geschafft, ihn zu treffen, meinst du, ich

sollte das mal machen?« Seine Antwort war deutlich: »Also, wenn einer den

treffen sollte, dann du. Und so wie ich dich einschatze, wirst du ihn nicht wie

wir als Seminarteilnehmer treffen, sondern wirklich persénlich.« Weil ich sehr

viel Wert auf die Empfehlungen meiner Kunden lege, aktivierte ich im Anschluss

direkt mein Netzwerk und besuchte drei Wochen spater Tony Robbins' Seminar
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»Unleash the Power within« in Dallas. Dort angekommen, war eine der ersten
Ubungen, meine — hiufig das eigene Gliick behindernden - Glaubenssitze zu
erkennen und loszulassen. Von Menschen aus meinem nahen Umfeld horte ich
seit fruhester Jugend Satze wie: »Du bist Auslander. Du bist ein Neger. Du bist
sitzengeblieben. Du bist Sohn eines Lagerarbeiters. Du bist ja nur ein Einzel-
unternehmer. Du warst, bist und bleibst ein Einzelkampfer. Du hast ja auch
gar keine kaufmannische Ausbildung oder ein akademisches Studium.« Oder:
»Du bist zwar erfolgreich, aber du hast ja gar keine Freunde. Die Menschen
umgeben sich nur mit dir, weil sie deine Talente und Beziehungen wollen —
nicht, weil sie dich als Menschen schatzen.« Oder sogar: »Du bist ein Terro-
rist, weil du den Burgerkrieg in Sri Lanka finanzierst. Du bist ein Betrtuger. Ich
habe gehort, du bist mit Vorsicht zu genieRen, da du vorbestraft bist. Du bist
ein Blender und Selbstdarsteller. Du kannst gut schleimen und hast immer
genug Honig dabei. Du musst dich erst mal beweisen.« Leider haben diese und
viele andere Satze meine Motivationen und Initiativen immer wieder vergiftet.
Unbewusst habe ich lange um meine Identitat gekampft, weil ich der Meinung
anderer zu viel Bedeutung gegeben habe. Diese Glaubenssatze durften wir im
Seminar aufschreiben und Tony Robbins stellte nur eine Frage: »Was davon
ist wahr?« Vieles konnte ich wegstreichen und das, was gestimmt hat, als

Vergangenheit abhaken.

»Die Meinung der anderen ist nicht
mein Business.«

(Les Brown)

Die nichste Ubung war, die gréften Schwierigkeiten meines Lebens aufzu-
schreiben. Nachdem ich mir mein Leid von der Seele geschrieben hatte, kam
die Frage: »Wo und was bist du heute dank deiner Schwierigkeiten?« Mensch,
so habe ich das noch nie betrachtet. Gut, solange der Berg voller Schwierig-
keiten noch vor Thnen ist, sehen Sie nur die Arbeit und die Herausforderung
und nicht das, was oben bzw. hinter dem Berg auf Sie wartet. In nur kurzer
Zeit verstand ich alles, was in meinem Leben passiert war, als Geschenk - die
Flucht, die Beleidigungen, die Schulden, den Verlust der Kindheit, die Arbeit
mit 13 Jahren, die fehlende Ausbildung, das fehlende Studium, die Bewah-

rungsstrafe, die zu vielen Missverstandnisse, die fehlende Anerkennung und



vor allem meine Hautfarbe. Denn durch das alles bin ich starker geworden und
konnte das erste Mal meinen Eltern aus vollem Herzen vergeben und sagen:

»Als ihr mich fallen gelassen habt, habe ich fliegen gelernt.«

Durch seine Stiftung bekam ich die Chance, Tony Robbins auch persénlich
zu sprechen. Auf der einen Seite drgerte ich mich im Nachhinein kurz, dass
ich nicht viel fruher in dieses Seminar investiert hatte. Aber dann dachte ich
mir, dass es mein Unterbewusstsein so gewollt hat, dass ich ihm nicht als
Problemldser fur meine Vergangenheit bzw. Gegenwart, sondern als Inspi-
rator fur die Zukunft begegne. Bis zu dem Treffen mit Tony Robbins hatte ich
folgende Glaubenssatze: »Ich bin nicht geliebt, ich bin nicht genug und es
reicht, was ich geschafft habe.« Den Feuerlauf, also den Lauf Uiber heiffe Kohlen
wahrend des Seminars, bei dem ich mich meiner Angst stellte, nahm ich nun
bewusst als Ritual wahr. In vielen Kulturen gibt es Rituale, um erwachsen zu
werden. In meiner Heimat wird zum Beispiel ein grofles Fest organisiert, wenn
ein Madchen das erste Mal seine Periode bekommt. In einigen Kulturen gelten
die Schwangerschaft, die Geburt und der Schmerz, den die Frau Uberwindet,
als Ritual des korperlichen und seelischen Erwachsenwerdens. Seelisch war
ich frah gefordert, erwachsen zu werden, um mich als Leithengst schutzend
vor die Familie zu stellen und als Leitstute den Weg und die dafur notwen-
digen Regeln zu zeigen. Kérperlich waren die Uberwindung, die Erfahrung und
meine Reaktion nach dem Feuerlauf fur mich das Zeichen, dass der Junge in
mir seine Ruhe gefunden und der erwachsene Mann nun die Fihrung tuber-
nommen hat. Die neuen Glaubenssatze sind: »Ich bin geliebt, ich bin genug

und ich will mehr.«

Youtube: »Tony Robbins: I AM NOT YOUR GURU
Official Trailer, Netflix«

Zu den wohl prominentesten Personlichkeiten gehoren oft Schauspieler und ich
fragte mich, was deren Geheimnis ist, um weltweit so viele Menschen zu begeis-
tern. Eine Kundin hatte mir den Kontakt zu einer Hollywood-Schauspielerin

hergestellt, die mit ihrem Wissen andere Menschen inspiriert.



In einer Ubung bekamen wir alle den Text »Beim Kaufmann« von James Kriiss.
»Marmelade, Schokolade, kaufen Sie bei mir! Groben Zucker, feinen Zucker, alles
gibt es hier! Weille Knopfe, schwarze Kndpfe, Bander fur die Schuh, Garn und
Faden, gibt's im Laden, greifen Sie nur zu! Vogelfutter, Markenbutter, Mehl und
Fett und Griel3, groRe Gurken, kleine Gurken, sauer oder suf}! Grune Seife, gelbe
Seife, Ata und Persill Kommen Sie und kaufen Sie! Es kostet gar nicht viel.« Ich
sollte ihn zunachst normal vortragen. Vor dem zweiten Anlauf erklarte mir die
Seminarleiterin ein fur mich groRRes Geheimnis der Schauspieler: den Subtext.
Dies ist ein zweiter Text, den Schauspieler lernen und innerlich aufsagen, bevor
sie den eigentlichen Drehbuchtext sprechen. Sie bat mich nun, den gleichen
Text mit dem Subtext »ich bin ein
Morder« vorzutragen. Ich sagte: »Das
kann ich nichtl« »Stimmt, Sie sind ja
auch keiner, aber stellen Sie sich vor,
Sie sind Hollywood-Schauspieler

und der Bésewicht im Bond-Film.«

Ich schautenachunten, dachtenach,
stellte mir sehr bose Menschen vor
und spurte, wie mein ganzer Korper
anfing, zu vibrieren. Ich blickte die
Teilnehmer der Reihe nach an und

L

stellte mir weit auBBerhalb meiner

o

Scarlett Johansson im Film Lucy: »Ich

Komfortzone vor, wie ich diesen
war genau wie ihr, verletzbar, unsicher, Menschen Schmerz zufugen wurde.

hatte Angst vor dem Tod...dann hat sich Das Feedback war: »Also wenn
alles gedindert.« Blicke toten konnten, dann deine.«
»Sehr gut, Ethang, sagte die Schau-
spielerin und bat mich nun, »I'm the sexiest man alive« als Subtext zu nehmen.
»Das kann ich nicht.« »Stellen Sie sich vor, vor Ihnen in der Jury sitzen Victo-
ria's-Secret-Engel wie Heidi Klum, Adriana Lima, Naomi Campbell oder die
bestbezahlte Hollywood-Schauspielerin Scarlett Johansson. Es geht um eine

gemeinsame Rolle im neuen Bond-Film und jetzt sind Sie der Held.«

Es fiel mir nicht wirklich leichter, aber ich konnte das Grinsen in meinem

Gesicht nicht stoppen, sagte nichts und deutete an, mein T-Shirt auszuziehen.



Es dauerte keine zwei Sekunden und ich kam kurzzeitig in den Genuss von
Brad Pitt, Leonardo di Caprio, Will Smith und Co. Die Anwesenden kreischten
vor Begeisterung und ich setzte mich mit den Worten: »Gut, dass ich nicht rot
werden kann.« Nachdem ich mich beruhigt hatte, fragte ich die Schauspielerin,
was da mit uns durch den Subtext passiert. »Wir haben zu jedem Wort ein Bild
in unserem Kopf. Wenn wir diesem Bild deutlich mehr Bedeutung geben, wird
unser Kérper automatisch die Energie ausstrahlen, die damit verknupft ist.«
Bevor Sie in Zukunft in ein fir Sie wichtiges Gesprach gehen, um jemanden zu
Uberzeugen, entwickeln Sie Thren persénlichen Subtext und sagen Sie ihn davor

eine Minute lang auf.

Der wohl bekannteste Subtext der Welt ist von Muhammad Ali:

»I am the Greatestl«

Ihr Subtext:
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2DO: FREMDBILD/SELBSTBILD

»Es zahlt, wie Sie sich selbst sehen.«
Louie Bryan M. Lapat

Kennen Sie das Bild vom Spiegelbild der Katze, die sich als Lowen sieht? Wenn
nicht, googeln Sie es unter »Katze Lowe Spiegelbild«. Wie denken Sie uiber sich
und wie sehen Sie sich? Das, was andere positiv Uber mich dachten und mir
sagten, deckte sich selten mit dem, wie ich mich selbst sah. Daher empfehle ich
Ihnen, daran zu arbeiten, das, was Sie Gutes Uber sich denken, mit dem posi-
tiven Denken Ihrer Forderer zu synchronisieren. Ein hierfir sehr hilfreiches Tool
ist neben den abgebildeten Kreisen, die Sie bitte ausfullen, das Johari-Fenster.
Entwickelt wurde es von den beiden amerikanischen Sozialpsychologen Joseph
Luft und Harry Ingham bereits 1955. Die beiden Vornamen der Wissenschaftler
dienten dabei als Namensgeber und so wurde aus Joseph und Harry das Joha-
ri-Fenster (manchmal auch als Johari-Gitter bezeichnet). Es dient vor allem
der grafischen Darstellung der Selbst- und Fremdwahrnehmung. Diese gehen
zum Teil weit auseinander — was in der Praxis und im individuellen Beispiel
jedoch nicht immer leicht nachvollziehbar ist. Durch den Aufbau kénnen
die unterschiedlichen Wahrnehmungen direkt nebeneinandergestellt und

verdeutlicht werden.

2DO: DIE MACHT DER GEDANKEN

Wenn ich positive Gedanken habe, entstehen positive Emotionen. Mit diesen
positiven Emotionen im Korper finde ich fur mein Leben nur positive Worte. Da
wir an dem gemessen werden, was wir tun und nicht an dem, was wir sagen,
sollten den positiven Worten positive Taten folgen. Aus diesem regelmaRigen
Tun entstehen unsere positiven Gewohnheiten. Diese pragen unseren posi-
tiven Charakter, der wiederum unser positives Schicksal bestimmt. Wir haben
also unser Schicksal in unserer Hand und vor allem in unserem Kopf. Die Macht
und die Kraft der Gedanken sind unglaublich. Heute, 15 Jahre nachdem ich das
alles umgesetzt habe, kann ich mit voller Uberzeugung und Leidenschaft sagen:

»Passen Sie auf, was Sie denken!« Am besten, Sie passen auf Ihre Gedanken auf



wie auf ein Kind — behutsam, schutzend, manchmal streng und meistens liebe-
voll. Welche Gedanken leben in Thnen? Welche Gedanken nehmen einen Grof3-

teil Ihres Lebens ein?

In der zweiten Halfte des Buchprojektes ist ein neuer Prozess in mir entstanden.
Ich habe begonnen, viele, ja sogar alle meine Glaubenssatze zu hinterfragen. Das,
woran wir glauben, ist unsere Welt. Daher schreiben Sie einmal auf, woran Sie
alles glauben. Ich glaube daran, dass ich vieles erreichen kann. Ich glaube daran,
dass es viele gute Menschen gibt. Ich glaube daran, finanziell sicher zu leben. Ich
glaube daran, dass die Starken sich um die Schwachen kimmern mussen. Ich
glaube daran, dass Menschen Liebe und Verbindungen suchen. Lassen Sie im
Buch die Glaubenssatze stehen bzw. markieren Sie diese mit einem Textmarker,

die Sie fur Ihr »El« weiterhin oder neu nutzen wollen.

Das andere sind die Glaubenssatze, die fur uns in der Vergangenheit hilfreich
oder auch hinderlich waren und nun geléscht bzw. durchgestrichen werden. Ein
Beispiel von mir: Mit 19 startete ich als Einzelunternehmer und One-Man-Army
und glaubte daran, dass ich alle meine Kunden personlich kennen und betreuen
muss. Dieser Glaubenssatz hat mir sehr dabei geholfen, mir ein eigenes Unter-
nehmen aufzubauen. Nur ist auch meine Zeit begrenzt auf sieben Tage und
24 Stunden. Um das Ziel der Stiftung, in den nachsten Jahrzehnten Millionen
von Kindern zu helfen, zu erreichen, brauche ich einen neuen Glaubenssatz, wie
zum Beispiel: »Ich glaube daran, dass mein Unternehmen frei von meiner physi-

schen Prasenz und persdnlichen Zeit erfolgreich und wirksam sein kann.«

Youtube: »Motivationsvideo fur mehr Erfolg! —

Die Geschichte hinter erfolgreichen Menschen«




Was alle anderen denken,
was du bist.

W
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Was du selbst
von dir denkst.




Mein Geheimnis

Unentdeckt

Offentlich

Blinder Fleck




1. Meine Gedanken:
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»Gedacht heillt nicht immer gesagt,
gesagt heillt nicht immer richtig gehort,
gehort heilSt nicht immer richtig verstanden,

g ‘ oy 2 =, s Tt




verstanden heiSt nicht immer einverstanden,
einverstanden heilst nicht immer angewendet,
angewendet heifsit noch lange nicht beibehalten.«

Konrad Lorenz




»Herr Indra, sind Sie ein Kommunikationsexperte?«, werde ich in der Analyse-
phase oft von meinen Kunden gefragt. »Nein, ich bin Autodidakt. Ich habe es
zwar bis zum Abitur geschafft, aber in der Prufung abgeschrieben. Alles, was ich
kann und weif, habe ich mir ohne Ausbildung und Studium nur tber Trial-and-
Error beigebracht.« Ich will auch kein Experte sein, weil ich in meiner eigenen
Kommunikation viele Entscheidungen getroffen und damit fur Missverstand-
nisse gesorgt habe, die mich am Ende im privaten Bereich Beziehungen und als

Geschaftsmann auch Gewinn gekostet haben.

Die Welt ist voll mit (Schein-)Experten und historisch haben wir den Hochst-
stand an Herausforderungen erreicht. Es wird heute anders kommuniziert — und
vor allem so wenig personlich wie nie zuvor. Fur mich gilt folgendes Credo:
»Persdnlich oder gar nicht.« Das bedeutet, dass ich ohne eigenes Handy, eigene
E-Mail-Adresse, Facebook, Instagram, Twitter, XING und Co. lebe. Wenn ich mit

Menschen sprechen moéchte, rufe ich sie an oder treffe mich mitihnen persénlich.

Mir ist bewusst, dass die Welt sich weiterentwickelt und einige Menschen lieber
acht Stunden whatsappen oder E-Mails hin und her schreiben, anstatt eine
Sache mit einem Anruf oder Besuch zu besprechen. Ich bin sehr dankbar, gerade
noch in einer Generation aufgewachsen zu sein, in der — vor allem geschaft-
lich — der persdnliche und direkte Draht noch eine deutlich groRere Rolle spielte.
Es ist schon verruckt, dass Firmen heute siebenstellige Projekthonorare inves-
tieren, damit die Mitarbeiter von meinem Unternehmen wieder lernen, person-

lich zu kommunizieren.

Als FulRballer habe ich mich selten getraut, den direkten und schnellen Weg zum
Tor zu suchen. Hier fehlte mir der Mut und ich habe, wenn es um den Abschluss
ging, lieber zu meinem Freund abgespielt. In der Kommunikation mit meinen
Kunden und Start-ups sieht das heute anders aus. Es geht alles direkt und
personlich. Das ist fur viele auch herausfordernd, weil sie mir lieber eine E-Mail
schreiben moéchten oder erst gar nicht ans Telefon gehen. Ich habe es bis heute
noch nicht geschafft, aus einer ausfuhrlichen E-Mail heraus das zu verstehen,
was mir jemand wirklich sagen will. Eine E-Mail ist fur mich ein Informations-,
aber kein Kommunikationsmedium. Sie kann einen direkten Austausch nicht
ersetzen. Mir ist es lieber, mit den Menschen persénlich zu sprechen, damit ich

erfahre, in welcher Situation sie gerade sind, um dann etwas zu klaren oder in



Bewegung zu bringen. In 15 Jahren Unternehmer-, Berater- und Rednertatigkeit
und 35 Jahren auf dieser Erde habe ich mit uber 30.000 Menschen personlich
telefoniert, davon anschlieffend mit ca. 10.000 in einem Vier-Augen-Gesprach
kommuniziert und mit weiteren 10.000 in Workshops, Seminaren oder Vortragen
interagiert. Die wohl grofte Lehre und Erkenntnis ist: »Kommunikation ist das,
was der andere versteht.« Seit Jahren frage ich meine Kunden am Ende fast aller
Begegnungen: »Was haben Sie aus unserem Austausch heute verstanden, was
hat Sie erreicht, was nehmen Sie mit?« Wenn ich mir die knapp 20.000 Antworten
anschaue, frage ich mich: Mit wem haben diese Menschen gesprochen? Jeder
versteht das, was er verstehen will. Von den vielen Punkten, die ich muhevoll
vorbereitet habe, nehmen die Kunden nur das mit, was fur sie aktuell wichtig
ist. Wenn ich also Menschen nachhaltig fur mich und auch fur eine gemein-
same Idee gewinnen will, lautet das Credo: »Wiederholung ist die Mutter der

Kommunikation.« Und »Feedback ist das Friihstiick der Champions!/«

Nachdem Sie mit mir durch das Buch kommunizieren, médchte ich Sie fragen:
»Wenn unser Buch und damit unser Gesprach hier enden wurde: Was ist das,
was Sie bisher fur sich verstanden haben? Was hat Sie bestatigt, was hat Sie inspi-

riert, und was bedeutet das jetzt fur Sie?«

Ihre Gedanken und Notizen dazu:
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SO GEWINNE ICH MENSCHEN

»Wenn du eine Idee hast, ist es die Kunst, diese so zu kommunizieren, dass
es die Idee der anderen wird.« Diese Empfehlung habe ich in dem Buch »Wie
man Freunde gewinnt — Die Kunst, beliebt und einflussreich zu werden«
gelesen. Es gibt so viele groRartige Ideen, die leider in den Schubladen liegen,
weil sie erstens gar nicht kommuniziert werden und zweitens immer so vorge-
stellt werden, dass der andere sich denkt: »Toll, deine Idee, aber was habe ich
davon?« Mir ist eine umgesetzte Idee, von der viele Menschen profitieren, lieber
als eine, die mir und der Schublade gehdrt. Meine Unternehmen und Projekte
leben davon, dass ich mit Menschen Ideen entwickle, aber nie das Recht haben
will, dass es meine Einfdlle und Gedanken waren — Hauptsache, sie werden
umgesetzt. 80 Prozent meiner Kunden und Start-ups werden ihr Leben lang
verschweigen, von wem sie die Idee, die Beziehung oder die finanziellen Mittel
haben, aber diese tun ihrer Persdnlichkeit und damit ihrem Unternehmen
gut und das ist das Ziel. Denn jeder Mensch mochte sein Gesicht wahren. Die
Wertschatzung und die Anerkennung der 20 Prozent meiner Kunden, die
sich bedanken und heute die Vision der Stiftung unterstiitzen, ist mehr als

ausreichend, um mit dieser Philosophie noch mehr Menschen zu erreichen.

»Die Menschen finden ihre eigenen Ideen
immer besser, es sei denn, deine Idee ist
eine Idee, deren Zeit gekommen ist! «

Victor Hugo

m:] Wie man Freunde gewinnt (Dale Carnegie)

E Youtube: »Dale Carnegie — Umgang mit Menschen«




Frage dich téglich: Wirdest du dein eigenes Pferd sein wollen?

PFERDE - MEINE NEUEN FREUNDE

Ein paar Wochen bevor ich 27 wurde, fragte mich ein Kunde: »Herr Indra,
was machen Sie dieses Jahr an Ihrem Geburtstag?« »So wie in fast jedem Jahr
werde ich bei einem Kunden sein.« Darauf erwiderte er: »Wir méchten Thnen
mit einigen Fihrungskraften gemeinsam als Dankeschdn fur unsere erfolg-
reiche Zusammenarbeit ein Seminar fur Ihre persdnliche Weiterentwicklung
schenken.« Der Leiter fur die Aus- und Weiterbildung im Konzern hatte aus
seiner eigenen Karriere einen ganz besonderen Kontakt, den er nun teilen wollte,

und ich durfte dazugehdren.

Im Laufe meiner Entwicklung haben mir Mentoren gesagt, dass ich bis zum
27. Lebensjahr die Moglichkeit hatte, an meiner Personlichkeit zu arbeiten. Das,
was ich mit 27 sein wurde, das ware ich dann mein ganzes Leben. Sicherlich kann
die eine oder andere Eigenschaft noch entwickelt werden, aber die Hauptperson-
lichkeit stehe dann fest. Also entschied ich mich, bis zu diesem 27. Lebensjahr
alles Erdenkliche anzunehmen und zu tun, was meiner personlichen Entwick-

lung guttun wurde.
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Die Einladung und das Geschenk sollten nun die Kréonung sein. Ohne zu wissen,
worum es im Detail gehen und wer die Seminarleiter sein wurden, fuhr ich nach
Hamburg. Auf einem Bauernhof angekommen, begegnete ich einem Menschen,
der mich trainiert und damit auf groRe Potenziale aufmerksam gemacht hat, um
fur das nachste Level in meinem Leben vorbereitet zu sein. Nach nur kurzer Zeit
sagte er mir: »Wenn Sie das, was Sie nach auRen ausstrahlen, auch nach innen
ausstrahlen, sind Sie nicht mehr zu stoppen.« Leider war mir das in diesem
Moment zu hoch und ich fragte: »Was meinen Sie damit?« Er wiederholte:
»Wenn Sie das, was Sie nach aufen ausstrahlen, auch nach innen ausstrahlen,
sind Sie nicht mehr zu stoppen. Alles Weitere werden Sie in den kommenden
zwei Tagen von meinen Freunden lernen.« Ich konnte mit seiner Empfehlung zu
diesem Zeitpunkt wirklich nichts anfangen und war gespannt auf seine Freunde.
Dreimal durfen Sie raten, wer seine Freunde waren — es waren Pferde. Sie mussen
wissen, dass ich schreckliche Angst vor Tieren jeglicher Art habe, da ich als Kind
vom Schaferhund der Nachbarn gebissen wurde. Nun traf ich damals auf diese

sehr schonen, groflen und fur mich angsteinfloRenden Lebewesen.

»Herr Indra, gehen Sie bitte auf das Pferd zu, bauen Sie einen Kontakt auf und
bringen Sie es in Bewegung.« Meinen Geburtstag hatte ich mir deutlich anders
vorgestellt und ich entschied mich deshalb, diese Ubung aus Angst nicht zu
machen. Ich hatte einfach keine Ahnung, wie das funktionieren sollte. Bis zu
diesem Zeitpunkt waren es Kunden, die ich persénlich, telefonisch oder tech-
nisch angesprochen hatte, das Pferd hatte aber weder Telefon, E-Mail noch SMS.
Diese Begegnung war der Anlass fur meine Entscheidung, von nun an ohne

Handy und andere Hilfsmittel zu kommunizieren, sondern nur noch personlich.

Der Trainer ging zu dem Pferd, streichelte es und zelebrierte im Anschluss eine
Show, wie ich sie noch nie erlebt hatte. Gansehaut pur. An diesem Tag und in
diesem Moment lernte ich neben der Kraft der Korpersprache, was fur ein Pferd
und damit auch fur einen Menschen notwendig ist, um zu vertrauen und zu
folgen: Selbstvertrauen. Nur, wenn ich weil}, wohin ich will, wird das Pferd mir
folgen. Nachdem alle aktiv mit dem Pferd gearbeitet hatten, war ich der Letzte in
der Reihe. Ich bekam sogar ein Seil zur Hilfe, das mir jedoch nicht half. Das Pferd
blieb einfach stehen. Also dachte ich mir, ich laufe einfach mal los. Zu dieser
Zeit war ich noch der Ansicht, dass das Pferd und damit auch die Menschen mir

folgen, wenn ich schnell vorweg laufe. Das Pferd aber blieb stehen. Die Bilder



zeigen, dass es eins zu eins verkorperte, was ich dachte und ausstrahlte: Unsi-
cherheit und mangelnde Entschlossenheit. Diese Begegnung und die Emoti-
onen, mit denen ich dabei konfrontiert wurde, fuhrten zu vielen Entscheidungen
bezuglich meiner zukunftigen Kommunikationsstrategie. Dem Pferd war es egal,
wer ich war, welchen Titel und welche Position ich hatte, welche Anzuge ich trug
und welches Auto ich fuhr. Es zéhlte nur, welche inneren Werte ich nach auflen
hin reprasentierte. Also Ubertrug ich das im Anschluss auch auf die Menschen

und mein Kommunikationsverstandnis.

Die maRgeschneiderten Anzige und rahmengendhten Schuhe kamen weg
und wurden durch Trainingsjacke, Jeans und Turnschuhe ersetzt. Der unli-
mited Limousinen-Vertrag mit Fahrer wurde gekindigt und ich nutzte fortan
nur noch die dffentlichen Verkehrsmittel. Ich hatte verstanden: Um nachhaltig
die Menschen fur mich zu gewinnen, entscheiden meine innere Einstellung
zu mir selbst und die Richtung, in die es geht. Mittlerweile fallt es mir deutlich
leichter, Katzen, Hunden, ja auch Pferden mit Mut entgegenzugehen, um einen
Kontakt aufzubauen. Wenn ich Menschen begegne und sie fur mich gewinnen
will, denke ich immer an ein Pferd, weil jeder Mensch gerne einer Personlich-
keit vertraut und folgt, die wei, was sie will und wohin sie will. Heute, acht
Jahre nach dieser ersten Begegnunyg, ist dieser Pferdetrainer Direktor in meiner
Academy und teilt in einem Potenzialentwicklungsprogramm sein Wissen mit

all meinen Kunden und Start-ups.

»Sie konnen Reiter oder Ritter sein —
entscheiden Sie selbst.«

Reinhard Mantler

EE] Horse Sense: Oder wie Alexander der Grol3e erst ein Pferd und dann ein
Weltreich eroberte (Fritz Hendrich)

IE:I Regeln ftir einen Ritter (Ethan Hawke)
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2D0O: BRUCKEN BAUEN

Meine persdnliche und geschaftliche Kommunikationsstrategie wurde fruh
von Vera F. Birkenbihl gepragt. Als ich das erste Mal ein Schulungsvideo von
ihr gesehen habe, habe ich rein gar
nichts verstanden und ehrlich gesagt
war ich auch von ihrer Optik irritiert,
sodass ich sie zu meiner eigenen
Schande zunachst als Expertin nicht
ernst genommen habe. Sie stellte
die Theorie auf, dass jeder Einzelne
von uns Menschen fur sich auf einer
Insel lebt. Und auf dieser Insel sind
wir grundsatzlich alleine. Damit wir
Menschen erreichen kdénnen und
sie uns wahrnehmen, gibt es die
Kommunikation. Das wichtigste Bild

an dieser Stelle ist es, in der Kommu-

Besuchen Sie die Inseln lhrer Mitmenschen

und nutzen Sie die Vogelperspektive. nikation ein Bruckenbauer zu sein.
Ich muss also eine Brucke bauen
zwischen meiner und Ihrer Insel
bzw. zwischen meiner und den anderen Inseln. Auf diese Weise schaffe ich im
ersten Schritt die Moglichkeit, andere Menschen auf ihrer Insel zu besuchen,

damit diese im zweiten Schritt auch mich besuchen kommen.

Diese Inspiration hat mir geholfen, die Entscheidung zu treffen, dass ich bewusst
Bruicken baue und die Initiative ergreife, im ersten Schritt die anderen besuchen
zu gehen. Deshalb liebe ich es, seit 15 Jahren im AuRendienst zu sein. Ich gehe,
fahre, fliege und reise zu den Menschen und lasse all das, was ich denke, auf
meiner eigenen Insel. Auf der Insel des anderen geht es darum, zu verstehen: Wo
steht der andere und wie sieht er die Welt? Wenn ich auf der Insel des anderen
bin, suche ich aktiv nach Gemeinsamkeiten, denn: »Sympathie entsteht durch
die Summe an Gemeinsamkeiten.« Auch wenn ich in Mathe immer eine vier
bis funf als Schulnote hatte, so empfehle ich Ihnen, den gemeinsamen Nenner
in der Kommunikation mit anderen zu finden. »Herr Indra, Sie kdnnen sich

anstrengen, wie Sie wollen, allein aufgrund Ihrer Bayern-Jacke werden wir keine



Gemeinsamkeit finden, sagte mir einmal ein potenzieller Kunde. »Ubrigens, die
groRte Gemeinsamkeit, die uns alle verbindet, ist die, dass wir unterschiedlich

sind«, antwortete ich ihm.

Youtube: » The Holstee Manifesto:
Lifecycle Video«

Es gibt Menschen, die sind Kunden geworden, und es gibt Menschen, die sind
keine Kunden geworden. Denen, die es geworden und die auch geblieben sind,
ist es wichtig, neben den betriebswirtschaftlichen harten Faktoren auch an den
zwischenmenschlichen weichen Faktoren der Kommunikation zu arbeiten.
Diejenigen, deren Erwartung ich nicht entsprochen habe und auf die ich mit
meinem lockeren Outfit und ohne Statussymbole keinen Eindruck machen
konnte, wollten keine Zeit investieren, da ihnen der »Unterschied« zu grof3 und
der Fokus auf das kurzfristige, schnelle Business wichtiger war. Ruckblickend
habe ich sowohl den anderen als auch mir das Leben dadurch zwar schwerer
gemacht, allerdings habe ich auch meine eigene Marke gebildet und somit eine

positive Wirkung erzielt.

Wenn wir wollen, finden wir immer eine Gemeinsambkeit als Basis fur eine
neue Verbindung. Wenn wir uns éffnen und unsere Vergangenheit und unsere
Vorurteile loslassen, kann viel Neues entstehen. Wie schwierig und herausfor-
dernd das ist, merke ich jeden Tag selbst. Das wichtigste Ziel meiner Kommu-
nikation ist es, aus der Insel meines Gegenubers und meiner eigenen Insel
eine neue gemeinsame Insel zu schaffen. Gehalten und gefestigt von der einen
Gemeinsamkeit, wie beispielsweise Fultball, Erfolg, Unternehmen, Familie oder
was Ihnen noch dazu einfallt. Zu welchen Menschen bzw. Inseln mdéchten Sie
eine neue Brucke bauen oder die bestehende erneuern? Wo denken Sie, ist
es an der Zeit und auch notwendig, dass Sie die Initiative ergreifen, um die
Kommunikation und damit auch die Beziehung zu starten, zu pflegen oder auf
das nachste Level zu fuhren? Oft konnen dabei Ihre Worte den entscheidenden

Unterschied machen.

Youtube: » The Power of Words«
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2DO: KOMMUNIKATIONSFILTER REINIGEN

Auf der Insel angekommen sein heift noch lange nicht, dass nun alles lauft. Nun
gilt es, Folgendes zu wissen und sich dessen in der Kommunikation bewusst zu
sein: Es gibt unsichtbare Wahrnehmungsfilter, auch Firewalls genannt. Diese
blocken vor allem unbewusst grundsatzlich alles ab, was uns unser Gegenuber
erzahlt. Diese Filter konnen sein: Vorurteile, Erziehung, Wissen, Erfahrung,
Medien, Misstrauen usw. Aufgrund einiger Glaubenssatze, die auf Vorurteilen
basieren, neigen wir dazu, schnell zu verallgemeinern. Das schadet eher unserer

Kommunikation, als dass es sie fordert.

»Es ist leichter, ein Atom zu zerstoren
als ein Vorurteil «

Albert Einstein

Wenn ich spreche, unterbrechen mich die Menschen oft, nach dem Motto: »Ich
weil, was Sie mir sagen wollen.« Auf der einen Seite ist das respektlos, auf der
anderen Seite ist es die Realitat. Nun kommt die wohl grote Lehre: »Kommu-
nikation bedeutet zuhoren.« Eine nettere Formulierung fur: »Mund halten.« Wir
haben einen Mund und zwei Ohren. Vielleicht wollte der Schdpfer damit zum
Ausdruck bringen, dass wir doppelt so viel zuhdren sollten, als selbst zu reden.
Ein optimales Gesprach ist fur mich nach dem Paretoprinzip von 20 Prozent
zu 80 Prozent organisiert. 20 Prozent gehdren mir, um zu sprechen und vor
allem um zu fragen, denn: »Wer fragt, der fuhrt.« 80 Prozent gehdren meinem
Gesprachspartner. Er soll reden. Und vor allem ausreden. Ich schaue dabei
20 Prozent der Zeit in die Augen meines Gegenubers und 80 Prozent auf mein
weiles Blatt Papier, auf dem ich mir alles aufschreibe, was er sagt. Ich nehme
ihn ernst und das motiviert ihn, weiterzusprechen. »Herr Indra, das erzahle ich
normalerweise nicht, aber Ihnen kann ich es ja sagen.« An diesen Punkt komme
ich nur, weil er spurt: »Der schatzt mich wirklich.« Welche Filter haben Sie akti-
viert, wenn Sie auf Menschen treffen? Welche wollen Sie bewusst abschalten,

damit Ihr Gegenuber Sie vorurteilsfrei erreichen kann?



Repetitio est mater studiorum (lat.) — die Wiederholung ist die Mutter des Lernens.
Also ist die Wiederholung auch die Mutter der Kommunikation und der Weiter-

entwicklung aller Starken.

Youtube: »ALPHA - Sichtweisen fiir das

dritte Jahrtausend«

»Herr Indra, wir haben keine Zeit fur persdnliche Kommunikation.« Na super.
Allerspatestens dann, wenn das Problem bis zur Decke hoch ist, wird es heif3en:
»Kommen Sie, setzen wir uns mal zusammen.« Ich habe einmal erlebt, dass in
einem Projekt sogar Privatjets gebucht wurden, um alle Entscheidungstrager an
einen Tisch zu bringen und die Herausforderung, die sich uber Wochen und
Monate entwickelt hatte, zu l16sen. Meine Kunden verfugen uber alle modernen
technischen und digitalen Mdglichkeiten, die Sie sich vorstellen konnen. Allein
fur den Videokonferenzraum wurden mehrere Millionen investiert. Am Ende aber
war die Notwendigkeit so hoch, dass nur ein personliches Meeting die Losung
war. Mir ist bewusst, dass wir alle sparen sollen und wollen, oft aber sparen wir
an einer Stelle, die uns nachhaltig und langfristig richtig Geld kostet. Wir sparen
an der Zeit, an der persdnlichen Kommunikation und damit an der Aufmerk-
samkeit, die notwendig ist, um Energien auszutauschen und gemeinsam etwas

zUu erreichen.

In der griechischen Mythologie beschreiben und verkorpern zwei Gotter die Zeit.
Der eine Gott ist Chronos, der Gott, der fur den Ablauf der Zeit steht. Also zehn
Uhr, elf Uhr, zwolf Uhr, Montag, Dienstag, Mittwoch, Januar, Februar, Marz usw.
Chronos ist wichtig, Chronos gibt uns Ordnung und Struktur. Der Abflug um
06.10 Uhr ist einfach verbindlicher als der Abflug bei Sonnenaufgang. Einver-

standen. Aber Uber wie viel Prozent Threr Koommunikation entscheidet Chronos?

20 Prozent unserer Zeit sollten Chronos gehoren, der Rest der wertvollen Zeit
Kairos — dem zweiten Gott. Dieser verkorpert den richtigen Zeitpunkt. Nur:

Wann ist der richtige Zeitpunkt? Meine Interpretation und Umsetzung von
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Kairos war die Entscheidung, mich in der Kommunikation auf das Hier und Jetzt
zu konzentrieren. Ich wollte alles ausblenden, damit ich mich zu 100 Prozent
auf die Kommunikation fokussieren kann. Mit dieser Einstellung und Haltung
mochte ich in erster Linie eines erreichen: Wertschatzung! Mein Gegentiber soll
sehen und spuren, dass ich bei ihm bin. Durch diese Wertschatzung entstehen
Vertrauen, Offenheit und Nahe. Und diese Summe fihrt zu Chancen und Gele-
genheiten, bei denen Kairos sagt: »Diese Gelegenheit packen wir beim Schopf.«
Auch fur Ihr Leben wunsche ich Ihnen, dass sich noch sehr viele Chancen
ergeben, allein dadurch, dass Sie in der Kommunikation ins Hier und Jetzt
gehen. Jeder, der mit mir kommuniziert, kennt die Energie allein aus dem Grund,
weil ich kein Handy habe, somit keines auf dem Tisch liegt und mich E-Mail-
und WhatsApp-Nachrichteneingange nicht ablenken. Welchen Stellenwert hat

Kairos in Ihrem Leben?

Meine schonste Kairos-Zeit ist die Zeit mit unserer Tochter. Thr will ich eines
vorleben und fur das Leben mitgeben: Mama und Papa haben zu Hause mit-
einander geredet, haben sich deshalb immer sehr gut verstanden und ein
harmonisches Leben geftuhrt. Mit welchen Menschen, Kunden oder Mitarbei-
tern wollen Sie eine ganz besondere Kommunikation fuhren, Missverstandnisse
vermeiden und glucklich sein? In welchen Situationen wollen Sie sich mehr
disziplinieren, damit Sie noch mehr nach Kairos leben und Chronos nur dann

einsetzen, wenn es notwendig ist?

Planen Sie in dieser Ubung bewusst IThre Gesprachspartner ein, die von Threr

personlichen Kommunikationsstrategie profitieren sollen.

E Youtube: »Eine wertvolle Lektion flirs Leben«




was der andere versteht.
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Das Leben kann dir am Ende alles nehmen -
deine Familie, dein Geld, deinen Ruhm, ja
einfach alles. Das Leben kann dich nackt

machen und bloBstel:l R 4

Nur eines, eines kann dir keiner nehmen!

Deine Personlichkeit!
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»Das Leben kann dir am Ende alles nehmen — deine Familie, dein Geld, deinen
Ruhm, ja einfach alles. Das Leben kann dich nackt machen und bloRstellen. Nur
eines, eines kann dir keiner nehmen! Deine Personlichkeitl« Dies waren die
Worte eines mit der Hand geschriebenen Dankesbriefs von einem Kunden zu
Weihnachten und sind heute die Einleitung fur das wohl sinnvollste Studium,
das ich jedem Menschen empfehle: das Studium der Personlichkeit. In diesen
Studiengang werden Sie immer aufgenommen, Sie sind Professor und Student
in einer Person, Forschungen und Prufungen gibt es jeden Tag und Sie selbst

durfen sich Ihren Titel aussuchen.

Zu Beginn meines Start-ups sagte mir einmal ein Kunde: »Also, Herr Indra,
verstehen Sie mich bitte richtig, nur weil ich Sie wirklich kenne, mochte ich
Ihnen sagen, was meine Frau Uber Sie denkt. Sie denkt, dass Sie ein sehr ober-
flachlicher Mensch sind.« Als hatte ich nicht schon genug mit Ablehnung und
Kritik zu tun gehabt, traf mich diese Resonanz sehr tief und ich traf folgende
Entscheidung: In Zukunft wiirde mich nie wieder jemand als »oberflachlichen
Menschen« bezeichnen. Von nun an wurde ich alles dafur tun, als »aulierge-
wohnliche Personlichkeit« wahrgenommen zu werden. Bei der Begegnung
mit Menschen wollte ich noch mehr Tiefgang und Achtsamkeit investieren als
vorher. Mein Gegenuber sollte spuren, dass es im Moment der Begegnung nur
ihn gibt. Ein groes Vorbild fur mich ist seither der frihere amerikanische Prasi-
dent John F. Kennedy, dessen Zitat ich fur mich wie folgt angepasst habe: Frage
nicht, was die anderen fiir dich tun kénnen, sondern was du fiir die anderen

tun kannst.

DER GROSSTE SCHATZ LIEGT IN DIR

Als ich 19 war, fuhr ich an einem Samstagmorgen mit meinem 250 Euro teuren
Ford Escort und einem hangenden Auspuff zu meinem ersten Personlichkeitsse-
minar. Es war auch mein erster Tag in einem Anzug — dem meines Vaters. Etwas
groR3, aber es war Anzugpflicht, und da ich fur das sechswdchige Seminar 250 Euro
investieren durfte, fehlte mir das Geld fur etwas Passenderes. Der Referent nahm
zur BegruRung ein weilles Papier in die Hand und sprach: »So kommen wir auf
die Welt. Weil3, rein und offen fur die Welt. Danach melden uns unsere Eltern bei

einem Seminar an, ohne uns zu fragen. Das Seminar >Erziehung< Dann heifRt



es: »Das kannst du nicht, das darfst du nicht, das hat noch keiner gemacht, was
sollen denn die anderen denken ..<« Bei diesen Worten knitterte er das Papier
zusammen. Es war mucksmauschenstill. »Viele Menschen fuhlen sich wie
dieses zusammengeknitterte Stick Papierl« Danach warf er es quer durch den
Seminarraum. »So, da liegen Sie nun in einer Ecke und keiner nimmt Sie wahr.«
Es wurde noch stiller und ich hatte einen KloR im Hals und Tranen in den Augen.
»Es sei denn, es kommt ein Mensch in Ihr Leben, der Sie und Ihr Potenzial sieht
und Ihnen dabei hilft..« — er hob das Papier auf — »... sich zu entfalten! Sich zu
entfalten, dass Sie wieder Ihr Potenzial sehen, welches sicherlich ein paar Falten
oder Narben hat. Und ich glaube, dass in jedem von Ihnen mindestens noch ein
grofier Schatz steckt, den Sie noch nicht kennen oder genutzt haben!« Es war der
Tag und der Moment, in dem ich anfing, daran zu glauben, zu hoffen und mich
vor allem dafir zu 6ffnen, dass Menschen mir dabei helfen, mich auf die Poten-

ziale aufmerksam zu machen, die in mir stecken.

PACK ES AN

Da ich nun mit der Empfehlung »Persénlichkeitsentwicklung« einen neuen
Suchbegriff gefunden hatte, googelte ich regelmaflig und fand ein Seminar von
Europas Persdnlichkeitstrainer Nummer eins, Jorg Lohr. Es kostete 48 Euro fur
60 Minuten Vortrag. Von meinem Wohnort 200 km entfernt, brauchte ich fur
Hin- und Ruckfahrt noch 50 Euro fur eine Tankfullung Diesel. Da Personlich-
keitsentwicklung eine Entscheidung war, in die ich um jeden Preis investieren
wollte, fuhr ich los und wusste, dass ich von den 100 Euro, die mir zur Verfugung
standen, maximal noch zwei Euro Uibrig hatte fur Parkgebiihren und Verpflegung.
Ich entschied mich also, kostenfrei weit weg zu parken und mir im Discounter
etwas zu essen und zu trinken zu kaufen. Richtig traurig machte mich dann vor
Ort, dass ich mir Herrn Lohrs Buicher, die er auf einem Tisch aufgebaut hatte, nicht
leisten konnte. Viele Besucher des Vortrags kauften sich welche und standen dann
Schlange, um sie sich signieren zu lassen. Gern hatte ich das auch gemacht, aber
ich war glucklich, uberhaupt da sein zu kénnen. Und ich wurde nicht enttauscht.
Da freie Platzwahl war und ich fruh da war, setzte ich mich in die erste Reihe, um
Jorg Lohr aus der Nahe zu sehen. Das Feuerwerk der Begeisterung steckte jeden
im Saal an. »Wenn Sie Ihr Schiff und damit Ihre Gedanken nur um ein Grad in

eine andere Richtung lenken, kommen Sie ganz woanders an!«
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»Wenn eine Personlichkeit wie er das sagt, kann es nur die Wahrheit seing,
dachte ich voller Respekt und entschied mich nach der Veranstaltung, seinem
Rat zu folgen. Mit vor Aufregung nassen Handen uberwand ich eine fur mich
groRe Hemmschwelle, nahm all meinen Mut zusammen und traute mich, auf
ihn zuzugehen und ihn anzusprechen: »Herr Lohr, vielen Dank fur Ihren Vortrag.
Ich habe so etwas noch nie erlebt. Ich weify nicht, was ich sagen soll. Aber ich
hatte eine Frage.« »Das freut mich, Dankeschdn. Welche Frage haben Sie?« »Herr
Lohr, ich bin dunkelhautig, Anfang 20 und mdchte Unternehmen unterstitzen,
zu wachsen, nur weif? ich nicht, ob die mich ernst nehmen bzw. ob die mir was
zutrauen.« Er antwortete: »Schauen Sie, ich habe mit Anfang 30 als ehemaliger
Profisportler auch als Unternehmensberater begonnen und die gleichen Fragen
gehabt. Sie haben einen Riesenvorteil. Sie sind jung, fallen mit Ihrem interna-
tionalen Auftreten sofort auf und haben einen grofen Wettbewerbsvorteil: Mit
IThnen rechnet keiner und daher bekommen Sie funf Minuten mehr, weil Sie
Neugierde auslosen. In dieser Zeit mussen Sie mit Ihrer Personlichkeit punkten

und kein Kunde wird Thnen widerstehen kdonnen.«

An die Sprachlosigkeit, die mich
in diesem Moment vor elf Jahren
erfullte, erinnere ich mich heute
mit Freudentranen in den Augen -
genau elf Jahre, nachdem ich diese
Worte gehort habe und IThnen nun
erzahle. Mit dem Rest, was mir an
Stimme blieb, fragte ich ihn, ob ich
eine Widmung auf das Teilnehmer-
Handout bekommen kénnte. »Pack
es anl«, schrieb er mir hinein und

schenkte mir ein Erinnerungsfoto.

. . o o ) »Was ein Typl«, dachte ich mir. »Dass
Jorg Loéhr: »ldentifizieren Sie sich mit
Ihren Werten so stark, dass Sie sie sich so ein erfolgreicher Mensch sich Zeit

eintGtowieren wirden?« flur mich nimmt.«

Als ein amerikanischer Konzern mich neun Jahre danach fur eine Fuhrungs-
krafteveranstaltung buchen wollte, sagten sie mir, dass sie fur die Veranstaltung

letztes Jahr Herrn Léhr gebucht hatten. Ich erzahlte ihnen, dass er eines meiner



grofiten Vorbilder war und ich viel von ihm gelernt hatte. Nach der Veranstal-
tung verriet mir der Kunde: »Wir haben Sie gebucht, weil Ihre Jugendlichkeit uns
angesteckt hat und Sie mit Ihrem Auftreten zu unserem internationalen Konzern
passen.« Da dachte ich an Jorg Lohrs Rat: »Machen Sie aus Thren vermeintlichen

Schwaéchen Ihre gréBten Starken und keiner kann Sie stoppen/«

ENTSCHULDIGUNG - DAS WORT GROSSER
PERSONLICHKEITEN

Bei meinem ersten groRen Auftraggeber begegnete ich einem Manager aus
dem Marketing. Er war an meinen Projekten beteiligt und bekam von mir oft
Auftrage, die am besten in 24 Stunden umgesetzt werden sollten. Er hat nie so
richtig verstanden, warum die Eigentumer und Geschaftsfihrer meinen Ideen
und mir so viel Freiheit gaben und so entstanden neben Neid und Missgunst

auch viele Geruichte.

Eine Fuhrungskraft, dieich betreute, rief mich an und sagte: »Du, der Marketing-
manager erzahlt allen, dass du ein Schleimer und schwul bist. Jeder weif,
dass ihr euch nicht versteht, aber das wurde ich mir nicht gefallen lassen.«
Der personliche und der geschaftliche Druck waren so hoch, dass ich nie die
Zeit und Kraft hatte, mich um Gerlichte zu kimmern, also machten wir beide
weiterhin unsere Arbeit und eines Tages hiel} es, dass er das Unternehmen

gewechselt habe.

Jahre spater bekam ich von dem damaligen Marketingmanager eine Nachricht
mit dem Text: »Hallo Herr Indra. Ich lebe nun auch in Frankfurt und wurde
mich gerne mit Ihnen treffen.« Ich war zu der Zeit in London und antwortete
Uberrascht: »Gerne.« Damals hatte ich entschieden, geschaftlich nur noch mit
Menschen zu arbeiten, die ich auch zu mir ins Wohnzimmer einladen wurde,
also besuchte er mich und ich sagte: »Ich bin etwas Uberrascht uber Ihre Initi-
ative, weil die besten Freunde waren wir ja nun nicht.« »Herr Indra, ich moéchte
mich entschuldigen. Ich habe die Seiten gewechselt und bin nun fur einen
groRen AuRendienst mit tber 1.000 Fihrungskraften und Partnern verantwort-
lich. Jetzt verstehe ich Sie und Ihre Ideen deutlich besser. Im Innendienst war fur

mich vieles einfach nur befremdlich, aber heute macht alles sehr viel Sinn.« Ich
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war sprachlos. Ich glaubte, dass das, was er hier tat, ganz grofRe Personlichkeiten
auszeichnet: die GroRe haben, zu Fehlern zu stehen und sich zu entschuldigen.
Wir haben seither gemeinsam viele sehr erfolgreiche Projekte umgesetzt und bei
jeder Gelegenheit erzahle ich ihm und anderen, dass ich und viele von dieser
Geschichte lernen konnen. Und genau dieser ehemalige Marketingmanager, der
heute Geschaftsfuhrer eines grofen Konzernsist, lud mich spater zu Jens Corssen

ein und erweiterte damit mein Verstandnis von Personlichkeitsentwicklung.

Zu dieser Zeit war ich gerade frisch von meiner katastrophalen Sri-Lanka-Reise
zuruck, hatte die Kommunikation mit meinen Eltern beendet, habe mich inner-
lich uber viele geargert und sicherlich am meisten uber mich selbst. »Ein Guru
argert sich auch — aber nicht so langel«, eréffnete Jens Corssen und erganzte:
»Alles, was Sie heute sind, haben Sie sich selbst ausgesucht, denn Sie sind
ein Schnappchenjager und Preisvergleicher! Die schmerzvollen Alternativen
waren Ihnen zu teuer. Der Schmerz ware zu hoch gewesen. Anstatt zu sagen:
>Schmerz? — Jak, war Thnen der Rabatte-Weg lieber. Freunde, wer mehr Gluck
will, muss durch den Schmerz!l« Bam! Ich ging die Situation mit meinen Eltern
und viele andere Situationen durch und stellte einen groRen Fehler in mir fest: Ich
hatte Menschen und Verhalten nicht
voneinander getrennt. Bei vielen
Menschen hat mich oft ein konkretes
Verhalten gestort und das habe ich
auf den gesamten Menschen uber-
tragen und damit unfair agiert.
Zusatzlich habe ich durch meinen
Ehrgeiz und meinen Erfolg bei
manchen Kunden, die wahrend
meiner Beratung ihr Gesicht wahren
wollten, Angst ausgelost und war
eine Gefahr fur deren geschaft-

liche Berechtigung geworden. Ich

beschloss, von nun an starker darauf
Jens Corssen: »Wenn das Schicksal kommt,

bin ich schon da.« Rucksicht zu nehmen und habe



dadurch auch mein eigenes Ego bewusst kennengelernt. Meine Erkenntnis
daraus war, dass es durchaus einen gesunden Egoismus gibt und dass jeder die
Wertschatzung bekommen soll, die er verdient. Ich verschwendete von da an
weniger Zeit mit Diskussionen um Inhalte und fokussierte mich mehr darauf,
mit welcher Haltung ich mit anderen durchs Leben gehen will. Das Leben wurde
eine Ganztagsschule ohne Ferien und jede schwierige Situation oder jeder Fehler

wurden nun meine Coaches.

»Gluck ist eine Pramie,
ein Bonus fur die Uberwindung.«

Jens Corssen

IE:I Ich und die anderen: Als Selbst-Entwickler zu gelingenden

Beziehungen (Jens Corssen)

E Youtube: »Jens Corssen: Das Corssen-Prinzip (Interview)«

2DO: SPIEGELBILD

Schreiben Sie bitte in den »Spiegel« in der Mitte der Seite Ihren Namen oder ein
»P« fur Persdnlichkeit. Um diesen Kreis malen Sie rundherum so viele Kreise,
wie es geht bzw. wie Sie brauchen. Dies sind die Lebensbereiche, wie beispiels-
weise Familie, Gesundheit, Beruf, Geld, Freunde, Sport... Sie alle sind ein Spie-
gelbild Ihrer Personlichkeit. Wenn Ihnen ein Spiegelbild gefallt, dann durfen Sie
stolz darauf sein und sich freuen, weil Sie es Ihrer Persdnlichkeit zu verdanken
haben, dass Sie beispielsweise ein gluckliches und erfulltes Familienleben
fihren. Wenn aber einer der Lebensbereiche, beispielsweise Finanzen (wie bei
mir vor Jahren), eine volle Katastrophe ist, dann liegt hier noch mehr Potenzial
und der Hebelin Ihrer Persdnlichkeit. Es waren Muster, Gewohnheiten und auch
Glaubenssatze, die es nicht zugelassen hatten, dass ich schuldenfrei und liquide
war bzw. finanziell auf sichere und starke Beine kam. Ich hatte zig Geldseminare
besuchen kénnen - was ich auch gemacht habe —, nur hat es nichts gebracht,

denn: Das Spiegelbild wird sich erst entwickeln, wenn die Personlichkeit sich
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mitentwickelt. Das heifst konkret: Egal, welchen Lebensbereich Sie weiterent-
wickeln, verbessern oder auch optimieren wollen — wenn Sie bereit sind, an Ihrer
Personlichkeit zu arbeiten, werden sich alle, die Betonung liegt auf alle, Lebens-

bereiche parallel mitentwickeln.

2DO: DAS BIN ICH VON A-Z

Dieses 2DO wird Ihnen sicherlich sehr viel Spafy machen. Finden Sie zu jedem
Buchstaben eine passende, zukunftige und gerne auch witzige Eigenschaft. Und
wenn Sie dann in Zukunft jemand fragt, welche Eigenschaften Ihre Persén-
lichkeit auszeichnen, dann fragen Sie zuruck: »Wie viele der 26 Eigenschaften

mochten Sie horen?«

2DO: EINSICHT

Finden Sie die Essenz der letzten Ubung und formulieren Sie den fiir Sie
passenden Satz. Mein Satz lautet: »Ich, Ethan Indra, sehe ein, dass in meiner
Personlichkeit Glaubwurdigkeit meine grofte Starke ist. Ich sehe auch ein, dass

ich in der Fihrung von Menschen ein riesiges Potenzial habe.«



SPIEGELBILD
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EINSICHT

Ich,

sehe ein, dass in meiner Personlichkeit

meine groften Starken sind.
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Ich sehe auch ein, dass ich im Bereich

riesige Potentiale habe.
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Es war ein Eisberg, der 1912 die Titanic, das zu der Zeit grofRte Schiff der Welt,
zerstorte und 1.514 Menschen ihr wertvolles Leben kostete. Die Matrosen,
die im Film plotzlich den kleinen Berg an der Oberflache des Ozeans sahen,
wussten sofort, was das bedeutete: Das Ende! Thnen war bewusst, dass der
kleine Berg an der Oberflaiche des Wassers nur die berthmte Spitze des
Eisbergs war. Unter Wasser, also in der Tiefe des Ozeans, standen Tonnen von

schwerer Energie.

Der Tag der Erkenntnis, dass wir Menschen alle wie Eisberge sind, gehort
zu den bedeutendsten Tagen in meinem Leben. Ich durfte namlich lernen,
dass ich, wenn ich gewinne, nicht wegen der Oberflache, der Zahlen, der
Daten, der Fakten, der Abschliisse, der Titel, des Marketings oder Ahnlichem
gewinne. Ich gewinne, weil ich die Tiefe in mir und die Tiefe in meinem
Gegenuiber bewusst nutze. In der Tiefe sind die Emotionen, die Erfah-
rungen, die Pragungen, die Glaubenssatze, die Winsche und Sehnsuchte der
Menschen. Wenn Sie Menschen langfristig und nachhaltig fur sich gewinnen
wollen, ist es wichtig, dass Sie auch selbst ein Mensch mit noch mehr

Tiefgang werden.

Das Unterbewusstsein habe ich lange mit einem Betriebssystem und einer
Festplatte (heute: Cloud) verglichen. Friher war die Leistung eines Rechners
Uberschaubar und Sie konnten nur wenige Anwendungen durchfihren. Heute
sitze ich vor einem MacBook Pro und kann an meinem Buch schreiben, im
Internet Informationen suchen, mir Videos anschauen oder produzieren, Musik
horen, Dateien hochladen, Kontakte speichern, telefonieren und vieles mehr.
Das Betriebssystem ermoglicht mir heute viel mehr als friher. Wann war das
letzte Update von Ihrem persdnlichen Betriebssystem? Gerne stelle ich Thnen
als Inspiration mein tagliches Update zur Verfiugung, mit dem Ziel, dass Sie fur
sich auch eines definieren: »Am 31.05.2021 werde ich uber unsere Stiftung jahr-
lich eine Million Euro in hilfsbedurftige Kinder investieren, die mir bis dahin aus
zehn Unternehmen zufliefen werden. Um dieses Geld zu verdienen, werde ich
als Unternehmer immer und uberall mein Bestes geben, um meine Kunden und
Start-ups mit den verkauften Losungen und Ideen zu begeistern. Ich bin davon
Uberzeugt, dass diese Summe spatestens am genannten Tag Investitionskapital
wird. Es wartet nur darauf, auf die Konten der Organisationen, Eltern und Kinder

zu flieBen, sobald ich die versprochene Gegenleistung erbracht habe. Ich bin



Uberzeugt, dass mein Unterbewusstsein mir den richtigen Weg zu meinem Ziel
zeigt, und ich werde ihn dann ohne jede weitere Verzogerung gehen, durch-

halten und genieRen.

Ich bin das Bewusstsein Gottes in Aktion. Durch ein unfehlbares Gesetz treten
alle erforderlichen Ideen, Personen, Umstande und Finanzen zur Umsetzung
meiner Vision in mein Leben. Die géttliche Intelligenz offenbart mir eine neue
einzigartige Idee, die ich zum Wohle vieler Menschen und zur eigenen tiefen

Erfullung erfolgreich zur Umsetzung bringe. Ich bin von Gott geftuhrt.«

Ist Thr Unterbewusstsein darauf eingestellt, abzuheben und zu fliegen?
Leben Sie fur die Ziele anderer oder fur Ihre eigenen Ziele? Sind Sie Pilot oder
Passagier? Fliegen Sie Economy, Premium Economy, Business oder First
Class? Entwickeln Sie fur ein erfolgreiches, glickliches und friedliches Leben
Ihre bewussten Kompetenzen zu unbewussten, besser: unterbewussten

Kompetenzen weiter.

Youtube: »Das Unterbewusstsein als Garten«

Schreiben Sie in jeden Kreis, was Sie in Ihrem Leben gepragt hat: Erlebnisse,
Menschen, Tiere, Vorbilder, Chancen, Erfolge, Misserfolge, Schicksalsschlage,

Umgebungen, Glucksfalle... und alles, was Ihnen dazu einfallt.

Mir ist bewusst, dass es auch wertvolle und
wichtige Erfahrungen im Leben gibt, die es sich zu nutzen lohnt. An dieser Stelle
jedoch mochte ich bewusst auf diejenigen Erfahrungen eingehen, die zwar
vorhanden, bei naherer Betrachtung aber womdaglich die grofiten Handbremsen
im Leben sind, weil sie Sie zum Stillstand und nicht zum Weitermachen verleiten.
Auf welche Erfahrungen sind Sie stolz und welche méchten Sie am liebsten von

Ihrer Festplatte oder Cloud ein fur alle Mal l6schen?



Das Wort »Fehler« habe ich aus meinem Wortschatz gestrichen. Oft hat und
wird mir etwas »fehlen«, was kurzfristige Folgen und Konsequenzen haben
wird. Nur: Wer keine Fehler macht,
macht Es gibt fir mich keine
Fehler, es gibt fur mich nur Entschei-
dungen. Jede Entscheidung ist eine
gute Entscheidung. Jede Entschei-
dung bringt mich mindestens einen
Millimeter weiter. Auch wenn die
Wahrheit oft in der Mitte liegt bzw.
Grauzonen dazwischenliegen, brau-
chen wir bei Entscheidungen den
Mut zur Scheidung, die Entschlos-
senheit, ja oder nein zu sagen sowie

faulen Kompromissen aus dem Weg

zu gehen. Burn the boats! An vielen

Jack Canfield: Event + Response = Outcome

Kreuzungen meines Lebens habe ich

Entscheidungen getroffen, die mit
Blick in den Ruckspiegel keine guten waren. Das Schdne daran ist, dass Ihnen
jede Entscheidung neues Wissen, neue Weisheit und neuen Fortschritt schenkt.
Mit diesem neuen Ist-Zustand fallt es Ihnen leichter, in der Zukunft Entschei-
dungen zu treffen, auf die Sie im Ruckblick stolz und fur die sie dankbar sein
kénnen. Diese Entscheidungsintelligenz (EI) wiinsche ich IThnen von Herzen. An

welcher aktuellen Kreuzung Ihres Lebens mdchten Sie dieses »El« einsetzen?

Ein »Wie geht's?« gibt es nur, wenn es mich wirklich interessiert, ich die Ruhe habe,
meinem Gegenuber zuzuhoren und er es auch teilen will. Die meisten von uns
antworten auf die wohl oberflachlichste Frage der Menschheit immer mit »Gutl,
»Superl, »Bestensl« und heulen innerlich wie ein Schlosshund. Diese Zeiten sind
bei mir vorbei, weil ich dank des Eisbergs weil3, dass ein Mensch mehr ist als das,

was ich oberflachlich sehe. Das Bild des Eisbergs eignet sich gut zur Visualisierung



von Sigmund Freuds wichtiger Beobachtung, dass der grofite Teil des menschli-
chen Handelns unbewusst bestimmt wird. Wenn Sie bereit sind, bei jemandem
mehr zu wahrzunehmen, als Sie auf den ersten Blick sehen, werden Sie Uberrascht
sein, von welch groRartigen Menschen Sie umgeben sind. Zusatzlich sollten Sie
wissen, dass Sie und die Menschen in Ihrer Umgebung einen Autopiloten instal-
liert haben. »Ein Autopilot ist eine automatische, ublicherweise programmierbare
Steuerungsanlage, welche Fortbewegungsmittel auf Wunsch automatisch lenkt,
ohne dass Menschen, wahrend der Autopilot aktiv ist, in die Steuerung eingreifen
mussen.« (Wikipedia) Wie lauft Thr Leben? Agieren Sie oder reagieren Sie? Ist
Ihr Autopilot so eingestellt, dass Sie Ihre Ziele erreichen oder verlaufen Sie sich
noch? Bis zu dem Tag, an dem ich begonnen habe, meinen Autopiloten manuell
zu programmieren, lief ein Programm, das von allen, und vor allem von mir
selbst, unbewusst eingestellt worden war. Ich empfehle Thnen, diese Autopilot-
Einstellung anzupassen. Eine Strategie, mit der Sie in Zukunft bei sich und Ihren
Mit-Menschen mehr sehen als nur die Oberflache. Bemalen Sie Thren Eisberg. Was
sehen Sie und was sehen die anderen? Was wissen nur Sie und nicht die anderen?

Was mochten Sie in Zukunft mehr an die Oberflache holen?

2D0O: SO SPRECHEN SIE MIT IHREM
UNTERBEWUSSTSEIN

»Ich will nicht zu spat kommen. Ich will nicht im Stau stehen. Ich will nicht
alleine sein. Nicht fallen lassen. Nicht bei Rot Uiber die StraRe gehen. Nicht den
Rasen betreten.« Experten fur das Unterbewusstsein, wie der weltbekannte Jack
Canfield, haben mich gelehrt, dass das Unterbewusstsein das Wort »nicht« nicht
versteht. Das Unterbewusstsein, und damit auch unser Gegenuber und unsere
Zukunft, verstehen dafur sehr genau, was wir wollen. »Ich will punktlich sein.
Ich werde frihzeitig losfahren. Ich will in einer Beziehung sein. Festhalten. Bei
Grun Uber die Strafle gehen. Den Fullweg benutzen.« Sagen Sie Ihrem Unterbe-
wusstsein, was Sie wollen, und es wird Ihnen genau das liefern. Eine Steigerung
dazu ist es, aus dem Wollen, also der Zukunft, ein Sein, also einen Ist-Zustand, zu
formulieren. Aus »Ich will nicht dick sein« wird »Ich will abnehmen« und in der

Steigerung ein »Ich bin schlank«.

EE] Htihnersuppe fur die Seele (Jack Canfield)

E Film: Netflix: The Secret — Das Geheimnis
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ERFAHRUNGEN

Welche Erfahrungen mdchte ich nicht missen?
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Auf welche Erfahrungen und Erlebnisse hdtte ich lieber verzichtet?

105



DIE WICHTIGSTEN ENT-SCHEIDUNGEN
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Da wir zu Beginn des Buches gemeinsam gestartet sind, ist jetzt ein guter Zeit-
punkt, uber Ihre Ziele zu sprechen. »Ja, aber muss ich denn nicht erst mein Ziel
kennen, bevor ich loslaufe?«, fragen mich meine Kunden und Start-ups. »Der
Weg ist das Zielg, ist meine Erfahrung und Uberzeugung. Ich habe mir erst sehr
spat bewusst Gedanken daruber gemacht, was meine Ziele und Traume sind.
In der Kindheit wollte ich ein ProfifuRballer werden. Jede freie Minute habe ich
mit meinen Freunden auf dem Ful’ballplatz verbracht. Mit 13 sagte mir mein
Freund aus der Parallelklasse, der bei Borussia Dortmund in der Jugend spielte:
»Ich nehme dich mal mit zum Training, du hast Talent.« Ich wollte der erste
tamilische Bundesliga-Profi und dunkelhautige Nationalspieler werden und
hatte das Bild der Fans mit meinem Namen auf dem Rucken in meinem Kopf.
Als ich es mit Begeisterung meiner Mutter erzahlte, offenbarte sie mir: »Wir
haben heute nichts zu essen.« »Warum haben wir nichts zu essen?« »Wir haben
kein Geld.« »Warum haben wir kein Geld?« »Wir haben Schulden.« Meine Mutter
brach vor mir in Tranen aus und ihr Blick und ihre Korpersprache flehten mich

an, ihr zu helfen. Da wusste ich: Mein Ziel und mein Traum sind geplatzt.

In der Folge ereigneten sich immer wieder Schicksalsschlage, die dazu fuhrten,
dass die Ziele, die ich erreichen wollte, wie ein Ballon zerplatzten. Ich wollte
mit meinen Freunden in der Schule immer zusammenbleiben. Allerdings habe
ich nebenbei sehr viel gearbeitet, sodass ich sitzen blieb und die achte Klasse
wiederholen musste. Da wir in unserer Kultur in diesem Alter nur mit Jungs
spielen durften, musste die Beziehung zu meiner wundervollen Freundin
geheim bleiben. Ich wollte sie heiraten, die Namen fur die Kinder hatten wir
schon, und wir waren unzertrennlich. Leider musste sie nach dreieinhalb
Jahren Schluss machen, weil ihr Vater sie einem erfolgreichen Geschaftsmann

und Akademiker aus einer hoheren Kaste versprochen hatte.

Beim Ziel, in meinem Ausbildungsunternehmen der jungste und erste dunkel-
hautige Direktor zu werden, schoss ich mir mit meiner dreijahrigen Bewah-
rungsstrafe nicht nur ein Eigentor, sondern wurde des Platzes verwiesen und
vom Verein fristlos gekundigt. Dieser Tag war extrem hart fur mich, da ich am
Abend bei einer Jahresauftaktveranstaltung zu einem der besten Azubis ausge-
zeichnet werden sollte. Kurz bevor ich das Hotel betrat, erschien jedoch die

Personal- und Rechtsabteilung meines Ausbildungsbetriebs. Sie Uberreichte



mir ein Schreiben, von dem ich zunachst dachte, es sei meine Beférderung.
Als mir jedoch der Eintritt in den Saal verweigert wurde, da gegen mich ein
Haftbefehl vorlag, musste ich schmerzlich realisieren, dass es meine frist-
lose Kundigung war. Am meisten traf mich, dass mein Ausbilder daraufhin
zu mir sagte: »Herr Indra, das muss ein Versehen sein. Bitte klaren Sie das.«
Ich stand allerdings sofort zu meinen Fehlern und meine Ausbildung war

damit beendet.

Mit dem Rucken zur Wand, zu Beginn meiner Selbststandigkeit, habe ich
gemeinsam mit meinem ersten grofen Auftraggeber an einem Lebenspro-
jekt gearbeitet. Ich habe all meine Kraft investiert, viele Ideen umgesetzt und
dadurch groRe Erfolge moglich gemacht. Da ich jedoch nach sieben Jahren
erkannt hatte, dass ich einer Illusion zum Opfer gefallen war und es dem
Kunden nur um maximalen Profit ging, beendete ich die Zusammenarbeit. Es
war schwer, da meine Ressourcen ausgenutzt worden waren und ich erkennen
musste, dass ich mich in ein Netz aus mehr Schein als Sein begeben hatte. Als
Abschied erhielt ich einen Brief mit den Worten: »Danke fur Thre Mitarbeit im

Projekt und alles Gute fur die Zukunft.«

Soll ich noch weitermachen? Ich kann das ganze Buch vollschreiben mit
Zielen und Traumen, die auf dem Weg dorthin zerplatzt sind. Trotzdem ging
es weiter. Warum? Ich hatte einen groRen Traum, denn ich wusste, dass ich ein
Spiel verlieren darf, aber die Champions League bzw. die Weltmeisterschaft,
die wurde ich gewinnen. Der Traum war ein ruhiges, respektvolles, emotional
freies und selbstbestimmtes Leben fur meine Eltern, meine Geschwister und
mich. Nur: Jeder Traum bzw. jede Vision ohne Aktion ist eine Halluzination.
Wenn Sie nichts dafur tun, bleibt ein Traum immer nur ein Traum. Daher
entschied ich immer wieder, mich auf den Weg zu machen, in Aktion zu gehen
und diesen Weg so oft wie méglich zu genieRen. Denn immer, wenn ich Ziele
erreicht hatte und sich das Glucksgeftihl einstellte, stellte sich relativ schnell die
Frage: Und jetzt? War es das oder kommt da noch was? Uber Ziele zu philoso-
phieren ist ein abendfullendes Thema, daher empfehle ich Ihnen, auf dem Weg
zu bleiben, Ihre nachsten Ziele zu erreichen, an Ihre Visionen zu glauben und

jeden Tag zehn Minuten mit offenen Augen zu traumen.
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»Auf dem Weg, auf dem ich lauf, bin ich
an vielem vorbeigerauscht. Auf dem Weg
liegt, was ich such;, ich schau jetzt hin, ich
lass es endlich zu.«

Mark Forster

E Youtube: »Mark Forster — Auf dem Weg«

ED Die Kunst des Krieges (Sun Tsu)

m Selfmade (Carsten Maschmeyer)

2DO: MEINE ZEHN LIEBSTEN DINGE

Die Einstellungs-Fragen »Was brauche ich?« bzw. »Was benutze ich?« fihrten
mich zu einem teilweise asketischen, aber dafuir sehr glucklichen und produk-
tiven Leben. Mein personliches und geschaftliches Inventar passt in einen
Rucksack und ins Handgepack. Warum? Seien Sie jederzeit auf neue Chancen
vorbereitet, denn Sie kommen dann, wenn Sie nicht damit rechnen. Sie sollten
lieber vorbereitet sein, auch wenn keine Chance kommt, als nicht vorbereitet
sein und die Chance steht vor der Tur. Notieren Sie die zehn liebsten Dinge, die

fur Ihr ganz personliches Gluck einfach notwendig sind.

ED Simplify your life (Werner Tiki Kiistenmacher)

2DO: LEBENSSLOGAN UND LEBENSZIELE

»Just do it«, »Think different«, »Impossible is nothing« - das sind weltweit
bekannte Slogans von Unternehmen und Marken. Fragen Sie sich, was Ihre
Slogans und Ziele sind. Als mir mit 19 diese Frage das erste Mal gestellt wurde,

habe ich geantwortet: »Finanzielle Sicherheit, Karriere und Reisen.« Heute, 15



Jahre spater, antworte ich: »Familie, Gesundheit, Frieden.« Mein Slogan war (und

ist es geblieben): »Ich schaffe das.« Nun entwickeln Sie Ihren Lebensslogan und

definieren Sie Thre aktuell wichtigsten Lebensziele.

Denke nach und werde reich. (Napoleon Hill)

»Wenn eine Tur zugeht, gehen zwei
neue Turen aufl« Kennen Sie diesen
neunmalklugen Kalenderspruch
auch? Bis zu dem Zeitpunkt, an
dem ich das das erste Mal machen
musste, fehlte mir das Vorstellungs-
vermogen, dass wirklich zwei neue
Turen unmittelbar aufgehen, wenn
ich denn nur die eine auch wirk-
lich ein fur alle Mal zumache. In
dieser Zeit bekam ich eine besondere
Hilfe von einem in Osterreich sehr
bekannten Coach. Interessanter-
weise wurde mir wieder einmal der
Weg zu externer Inspiration durch

ihn im Vorfeld durch die Meinung

»Ein Zwerg, der auf den Schultern eines Riesen

steht, kann weiter sehen als der Riese selbst.«
Carsten Maschmeyer

anderer versperrt, bis meine Frau mir riet: »Der ist doch nett, triff dich mit ihm.«

Das Ergebnis: Ich lernte, dass Enttauschungen das Ende einer Tauschung sind.

Ich machte einige Turen in Deutschland zu und er o6ffnete mir neue Turen in

Osterreich und der Schweiz, von denen ich zu der Zeit nur traumen konnte. Er

riet mir eindringlich, die Kraft und die Macht der »aufgeschriebenen Ziele« zu

erkennen. Mit Disziplin und Erinnerung mochte ich nun auch Sie ermutigen, all

Ihre Bilder, Vorstellungen, Ziele, Wunsche und Emotionen mithilfe Thres Blei-

stifts auf den Punkt zu bringen. Was wollen Sie? Warum wollen Sie? Wie und bis

wann wollen Sie es erreichen? Dies ist relevant, da Ziele ebenso wie eine Bestel-

lung bei Amazon oder Zalando einen Liefertermin brauchen. Und wenn Sie wie

ich beim Wie noch nicht alles wissen — kein Problem. Weil genug Menschen,



die ihre Ziele erreicht haben, sagen: »Ich wusste am Anfang nicht, wie, aber ich

wusste, warum ich es erreichen werde.«

31 — It Never Was a Secret (Gregor Heiss)

Youtube: »Heiss auf Erfolg«

Mein Ausbildungsleiter war ein sehr positiver und optimistischer Mensch.
»Warum sind Sie immer so gut drauf?«, fragte ich ihn. »Herr Indra, der Job
macht entweder Spall oder krank.« Seine Haltung hat mich sehr frih gepragt,
neben der Disziplin bei allem Beruflichen auch den Spall und die Freude zu
suchen. »Mach deinen Beruf zur Berufung oder finde einen Job, der dir Spaf’
macht, und du wirst nie wieder arbeiten.« Bei einem Blick in den Ruckspiegel
stelle ich fest: Egal, ob ich nach der Schule und in den Sommerferien unser
Schulzentrum geputzt, Zeitungen verteilt oder am Wochenende in der GroR-
raumdiskothek die Zigarettenkippen und Scherben weggefegt habe, ich habe es
mit Freude getan. Das ist glucklicherweise bis heute geblieben. Trotzdem gibt es
aber auch Phasen der Weiterentwicklung, wie ich es lieber sehe und beschreibe.
Die Kundigung meines Ausbildungsbetriebs fihrte dazu, dass ich innerhalb von
72 Stunden selbststandig war. Im Laufe meiner Selbststandigkeit gab es genug
Kunden, die, sobald die Ziele erreicht und in unserem Fall immer Ubertroffen
waren, das Projekt und oft auch die Geschaftsbeziehung beendeten. Beruflich
und geschaftlich wurde das, was ich gerade tat, immer mal wieder auf die Probe
gestellt. Laut Gallup-Studie machen leider Uber 70 Prozent der Angestellten nur
Dienst nach Vorschrift und sind ohne Herz bei der Sache. 105 Milliarden an
jahrlichem Unternehmensgewinn werden hier verschenkt. Eine weitere Studie
der IGA zeigt, dass jeder funfte Arbeitnehmer innerlich gekiindigt hat. Warum?
Fehlende Wertschatzung, fehlende Mitbestimmung und ungeldste Konflikte.
Auf der anderen Seite belegen Studien der Harvard University, dass Unter-
nehmer und Fuhrungskrafte weniger Stress und mehr Glick empfinden als
Angestellte. Nach einem langen Weg mit vielen Staus, Unfallen und Umwegen
ist mein beruflicher Status auf der Jobskala ein Traum. Ich komme von ganz

unten, von »Ich will aussteigen« aufgrund meiner emotionalen Abhangigkeiten



und dem Horror, als ich buchstablich nachts, mit leerem Tank, auf der Auto-
bahnraststatte zwischen den riesigen Container-LKWs mit knurrenden Magen
und vor Angst nicht einschlafen konnte und mich fragte, warum ich das uber-
haupt mache. Jetzt jedoch bin ich da, wo ich immer hinwollte. Wie ist es bei

Ihnen aktuell? Wo stehen Sie, wo wollen Sie hin bzw. wo méchten Sie bleiben?

2DO: VOR-BILDER

In meinem Kinderzimmer hingen Poster von ProfifuRballern. Eines Tages kam
ich nach Hause und musste feststellen, dass mein Onkel alle Poster zerstort hatte,
weil ich mich seiner Ansicht nach um die Schulden meiner Familie kimmern
sollte anstatt von Helden zu traumen. Mit einigen dieser Helden arbeite ich heute
zusammen und weil, dass die Kraft der Visualisierung funktioniert. Wer war
Ihr Held? Und welche Spuren dieser Vorbilder finden Sie noch heute in sich?
Wer sind heute Ihre Helden?

2DO: ZIELCOLLAGE UND ZIELVIDEO

»Die Menschen wissen nicht, wo ihr Berg stehtk, erklarte mir Reinhold Messner,
als wir uns das erste Mal begegneten. Zeichnen Sie hier Ihren »Berg« und wo
genau Sie sich gerade befinden. Bei
mir war es anfangs der Schuldenberg
und heute ist es der Berg der grofiten
Stiftungen der Welt als Orientie-
rung fur das, was moglich ist. Malen
Sie Thren Berg. Googeln Sie sich
IThre Wunschbilder zusammen und
kleben Sie diese in das Buch oder
auf eine Leinwand. Sie kénnen es
auch am Laptop erstellen und daraus
einen Desktop- oder Smartpho-
ne-Hintergrund machen. Sobald Sie
alle Bilder zusammenhaben, bringen

Sie sie im Windows Movie Maker Reinhold Messner: »Leben am Limit.«
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oder mit iMovie zusammen, hinterlegen Sie sie mit Ihrer Lieblingsmusik und
fertig ist Ihr Ziel-Video. Ihre Bilder und Ihre Video-Collage werden Sie bewusst

und unbewusst immer wieder daran erinnern, wo Sie hinwollen.

Uber Leben (Reinhold Messner)

Youtube: »How to Make a Vision Board +
Current Me vs Future Me | GIVEAWAY«

Youtube: »Markus Lanz (vom 4. Dezember 2012) -
ZDF (1/5)«

In einem Assessment-Center lernte ich mit 19 das erste Mal einen Personlich-
keitstest kennen, um meine beruflichen Ziele an meine Starken, Interessen
und Werte anpassen zu konnen. Um beruflich weiterzukommen, ist es enorm
wichtig, IThrem Arbeitgeber, Ihren Kunden, Partnern oder Investoren klar aufzu-
zeigen, wo Ihre Starken, Chancen, Potenziale und Mut-Investitionen (bekannt als
Risiko) liegen, damit Sie eingestellt, beférdert oder beauftragt werden. Fullen Sie
die Felder aus und machen Sie sich bewusst, womit Sie am meisten Uberzeugen,

damit Sie Thre ganz persénlichen beruflichen Ziele verwirklichen kénnen.

Youtube: »Was ist AECdisc®?«

Erst waren es die starken Schultern meines Vaters auf dem Weg zum Kinder-
garten, dann der Wunsch vom Fahrrad fur die Schule, die Sehnsucht nach einem
Roller bzw. dem Fuhrerschein fur das erste Auto, die Investitionen in einen Fahrer
fur den Firmenwagen, die Vernunft einer Bahncard 100, um beim Reisen schlafen

zu koénnen, und der Luxus des Fliegens, um die Welt zu besuchen. Jede Art der



Mobilitat hatte ihre positiven und negativen Aspekte. Heute liebe ich es, mit

offentlichen Verkehrsmitteln, mit dem Fahrrad und zu Fu unterwegs zu sein.

»Denn nur wo du zu Ful8 warst,
bist du auch wirklich gewesen.«

Johann Wolfgang von Goethe

Bei welcher Art der Fortbewegung empfinden Sie SpaR, Glick und Freude?

2D0O: URLAUB UND REISEN

Wenn meine Freunde in den Schulferien mit ihren Eltern nach Mallorca flogen,
habe ich mir immer gewunscht und vorgestellt, dass auch ich eines Tages
Urlaub machen und viel reisen darf. Der Hauptgrund, warum ich heute nach
zig Reisen immer noch gerne unterwegs bin, ist die Erkenntnis, dass das Reisen
bildet. Welche Bedeutung haben fur Sie Ihre vergangenen und Ihre zukiunftigen
Reisen? Tragen Sie hier Ihre schonsten Reisen ein. Verbinden Sie die Wolken mit

dem entsprechenden Land oder Kontinent auf der Weltkarte.

2DO: TRAUMIMMOBILIE

Bereits in meiner Kindheit bemerkte ich, dass der Besitz eines eigenen Hauses
fur viele Menschen eines der wichtigsten Lebensziele ist. Ich hatte mit meinen
Eltern und Geschwistern immer zur Miete gelebt. Zum einen, weil das Eigenka-
pital von 20 bis 30 Prozent nicht da war und zum anderen, weil das Bewusstsein
fur eine eigene Immobilie fehlte. Da ich relativ frih die Mietzahlung fur unsere
Familie Ubernommen hatte, sah ich Uber zwei Jahrzehnte vor allem eines:
Mieten steigen grundsatzlich. Und entweder helfe ich meinem Vermieter, sein
Vermoégen aufzubauen, oder mir selbst. Daher traf ich die Entscheidung — getreu
dem Motto »Grundbuch statt Sparbuch« —, zunachst fur meine Geschwister und
dann fur meine Familie in eine Eigentumswohnung zu investieren, sobald alle

Schulden bezahlt waren. Dabei waren fur mich die Lage und die Anbindung an
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offentliche Verkehrsmittel das Wichtigste, um die Wohnung gut vermieten oder

verkaufen zu konnen.

Mir personlich reicht es aus, ein Dach uber dem Kopf zu haben. Ich reise sehr
gerne und daherist die Welt mein Haus. Mein Traum ist es, auf allen sieben Konti-
nenten ein paar Jahre zu leben. Nach drei Jahrzehnten in Deutschland haben

wir uns heute mit Wien eine der lebenswertesten Stadte als Zuhause ausgesucht.

Da Besitz auch schnell belasten kann und eben auch Arbeit und Verantwortung
mit sich bringt, bin ich bei der eigenen Immobilie nicht so leidenschaftlich wie
viele andere Menschen in meinem Umfeld. Alle haben ein Haus mit Garten und
wundern sich, dass ich ohne all das klarkomme. Ich bevorzuge wenig Arbeit,
viel Flexibilitat und wenn ich das Meer, die Berge oder ein grofles Haus brauche,
fliege ich zu meiner Schwester nach Vancouver. Welchen Stellenwert hat fir Sie
die Immobilie? Haben Sie bereits Thre Traumimmobilie? Und wenn Sie auf dem
Weg sind, Ihr erstes oder nachstes Traumzuhause zu realisieren, beschreiben Sie

doch mal, was Sie in Ihrem Kopf und Herzen haben.

2DO: BEWEGUNG UND ERNAHRUNG

Zu Neujahr entstehen die meisten Vorsatze. Wir wollen uns mehr bewegen und
uns besser und gesunder ernahren. Soweit ich mich erinnern kann, habe ich
mich schon zehnmal in einem Fitnessstudio angemeldet. Und ganz wichtig: Es
gab oft vor der Anmeldung erst einmal ein neues Outfit. Sogar Personaltrainer
waren uUber Jahre notwendig, um einzusehen, dass es wenig Sinn macht, sich
korperlich unter Druck zu setzen. Gerade die Problemzonen entwickeln sich
selten so schnell, wie wir das wollen. Dabei verpassen wir es, zu sehen, welche

Teile unseres Korpers schén sind.

Das Gleiche gilt fur das Essen. Als grofer Fastfood- und Sufiigkeiten-Fan habe
ich mich diszipliniert, bewusster zu uberlegen, was ich essen moéchte. Denn:
Kein vernunftiger Mensch wurde sein Dieselauto mit Benzin tanken oder einem
Kind statt Milch einen Energydrink geben. Wenn Menschen gesund sind, haben

sie tausend Wiinsche. Aber wenn sie krank sind, nur noch einen.



Die Gesundheit konnen wir sehr stark beeinflussen. Wichtig dabei ist nur, daraus
kein Leistungsziel zu machen, sondern alles mit Freude zu genieflen. Wie sieht
Ihr Bewegungs- und Ernahrungsplan aus? Was essen Sie? Wann essen Sie?
Wie essen Sie? Wie oft wollen Sie sich mindestens bewegen? Ich habe mich auf
dreimal die Woche festgelegt. Solange ich mich regelmaRig bewege, darf ich

(fast) alles essen, was ich will.

Youtube: »Iss dich gesund: So wirst du schnell schlank,

Patric Heizmann«

Diese drei magischen Zahlen werden Ihnen immer helfen, zu verstehen, warum
Sie bestimmte Ziele erreicht haben und andere noch nicht. Die erste Zahl wurde
mir als 72-Stunden-Regel gelehrt. Sie besagt, dass Sie, wenn Sie sich nach einem
Impuls, zum Beispiel durch unser Inspirationsbuch, etwas vornehmen, Sie es in
den ersten 72 Stunden danach in die Umsetzung und Handlung bringen mussen.
Die Betonung liegt auf , da sonst die Wahrscheinlichkeit der Umsetzung
auf ein Prozent sinkt. Verantwortlich dafur ist unser innerer Schweinehund, den
meine Kunden und Start-ups schon live getroffen haben und der fir seine Weis-
heit bekannt ist: »Das konnen wir auch morgen machen.« Die Tage vergehen,
die Motivation sinkt und wir konnen unser Ziel nicht erreichen, weil wir gar
nicht starten. Wenn Sie im Laufe des Buches etwas fur sich entdecken, bei dem
Sie sagen: »Das will ich jetzt macheng, dann unternehmen Sie bitte mindestens

alle 72 Stunden etwas fur Ihr Ziel.

Indem Sie alle 72 Stunden etwas tun, erreichen Sie die zweite magische Zahl -
30 bis 90 Tage oder: 30 bis 90 Wiederholungen. Experten fur Zielerreichung
rieten mir, dass wenn ich zum Beispiel lernen will, ein Buch zu schreiben, ich
30 bis 90 Tage oder Wiederholungen brauche, bis eine neue Gewohnheit eintritt.
Wiederholung ist die Mutter aller Starken. Und da wir fur die Zielerreichung
in einer Disziplin sehr gut sein mussen, nehmen Sie den Zielerreichungsplan

und nehmen Sie sich maximal 90 Tage oder Wiederholungen vor fir ein neues



Gewohnheitsziel. Immer dann, wenn Sie aktiv etwas fur Ihr Ziel getan haben,
tragen Sie das Datum und entsprechende Erkenntnisse oder Fortschritte ein. Das
tun Sie so lange, bis Sie merken, dass die neue Gewohnheit »eine neue unbe-
wusste Kompetenz« geworden ist, fur die Sie keine Erinnerung mehr brauchen.
Vermutlich werden Sie fur das Zahneputzen oder Autofahren auch keine Liste
oder Anweisung mehr brauchen, oder? Damit Sie nun (fast) jedes Ziel dieser Welt
erreichen konnen, gibt es noch eine dritte und sehr beruhigende magische Zahtl:
10.000! Von dem Buch »Die Talentlige« lernte ich, dass alle Profis dieser Welt,
naturlich wie Sie auch, mit Talenten und Potenzialen geboren werden. Aber was
bringt Ihnen Talent, wenn Sie es nicht nutzen und starken? Die Begegnungen
und Zielanalysen mit den Besten der Besten aus den Bereichen Beruf, Wirtschaft,
Sport, Politik und Entertainment zeigen, dass alle ihre Kerndisziplin mindestens
10.000 Stunden trainiert oder praktiziert haben. Heif3t: Egal, in welchem Bereich
Sie aufsteigen wollen — wenn Sie bereit sind, ab heute die nachsten 30 Jahre
jeden Tag eine Stunde in Thr Ziel in Form von Bildung oder Engagement zu
investieren, werden Sie erstens Ihr Ziel erreichen, zweitens es Ubertreffen und
sich drittens in der Champions League, also in der hochsten Liga, unter Gleich-
gesinnten wiederfinden. Frei davon, wie hoch Sie aufsteigen wollen, starten

Sie — am besten jetzt!

Die Talent-Luge: Warum wir (fast) alles

erreichen kénnen (Daniel Coyle)

Youtube: »Train Like An Angel 2014:

Adriana Lima Core Workout«




MEINE ZEHN LIEBSTEN DINGE

1

Ul
(o) N

= © o
o



LEBENSSLOGAN

»Sie mussen nie den ganzen Weg
sehen, gehen Sie die nachsten Meter im

Vertrauen und Sie erreichen Ihr Ziel «

Jack Canfield
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LEBENSZIELE
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LEBENSZIELPLAN

Was? Warum?
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»Wenn Sie etwas haben wollen, was Sie
noch nicht haben, dann mussen Sie etwas
tun, was Sie noch nicht getan haben.«

Jack Canfield
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Ginge besser,
ist aber ok.

Traum. Das
wollte ich beruf-
lich immer schon
machen.

Meine Gedanken dazu

Warum gefdllt mir mein Job (nicht)?

Was kénnte ich verbessern?

Was wdirde ich gerne arbeiten?
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VOR-BILDER

»Wer in die Fullstapfen anderer tritt,
hinterlal3t keine eigenen Spuren.«

Wilhelm Busch
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WELCHE SPUREN DER PERSON,
DIE ICH EINMAL WERDEN WOLLTE,
FINDE ICH NOCH HEUTE IN MIR?

WER SIND HEUTE MEINE VORBILDER?
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BERUFLICHE ZIELE

Meine Starken

. J

Meine Chancen




Mein Potenzial

. J

Meine Mut-Investition

(
.
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ZIELCOLLAGE UND ZIELVIDEO
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»Alles, was der Geist sich vorstellen kann,
kann er auch erreichenl«

Napoleon Hill
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MOBILITAT

So bin ich jetzt mobil:

AN,



So will ich in Zukunft mobil sein:

| A A -'.'-'.'.'-
Oy — g
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Hier war ich:

Das habe ich mitgenommen/gelernt:

Hier méchte ich noch hin:







TRAUMIMMOBILIE

AUF WELCHEM KONTINENT?

IN WELCHEM LAND?

STADT ODER LAND?
IN DEN BERGEN?

AM MEER?

ALTBAU ODER NEUBAU?

IN WELCHER GROSSE?
DACHTERRASSE ODER GARTEN?
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BEWEGUNG UND ERNAHRUNG

Wie sieht Ihr Bewegungs- und Erndhrungsplan aus?
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Was essen Sie?

Wann essen Sie?

Wie essen Sie?

Wie oft wollen Sie sich mindestens bewegen?
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mit Geld liel8e sich
alles erreichen,







»Uber Geld redet man nichtl, sagte mir mein »Poor Dad« (mein Umfeld), als
ich mich entschied, aufgrund meiner Ausbildung Freunden und Verwandten
meine Beratungsdienstleistung vorzustellen. Als ich meinen »Rich Dad« (Robert
T. Kiyosaki) dazu befragte, fragte er zurlick: »Wer ist dieser smanc« in >Uber Geld
redet man nicht«? Denn wenn wir nicht daruber reden, wird es auch nicht mehr,

oder?«

Rich Dad Poor Dad: Was die Reichen ihren Kindern
tiber Geld beibringen (Robert T. Kiyosaki)

Relativ frih habe ich gemerkt, dass es mir und meiner Familie finanziell anders
geht als zum Beispiel meinen Freunden in der Schule. Deren Vater waren
Apotheker oder Unternehmer. Sie fuhren einen VW, Mercedes, Audi oder BMW.
Der Sommerurlaub auf Mallorca war fix gebucht, zu Weihnachten gab es den
Wunschzettel mit beispielsweise einem neuen Mountainbike erfullt und es war
einfach immer genug Geld fur StiRes, Kino und Markenkleidung da. Das Bild, das
ich fur die Einleitung des Geld-Kapitels gewahlt habe, ist ein Bild von der Villa
Rothschild in Nizza — neben den Rockefellers, Carnegies, Morgans und Co. eine
der reichsten Familien der Geschichte. Es soll die vielen Familien und Eigen-
tumer reprasentieren, die ich im Laufe meines Lebens personlich treffen und
geschiftlich unterstiitzen durfte. Sie sind in den meisten Fillen der Offentlich-
keit nicht bekannt. Eine dieser Familien, die ich kennenlernen durfte, gehdrt zu
den drei reichsten deutschen Familien. Bei meiner ersten Begegnung fragte ich
ein Mitglied sehr vorsichtig, was das Geheimnis im Umgang mit Geld sei. Die
Antwort war: »Erstens: Geben Sie weniger aus, als Sie einnehmen. Zweitens:
Befolgen Sie Regel Nummer eins.« »Na, wenn es so einfach ist, dann musste es ja
99 Prozent Reiche und nur ein Prozent Arme geben und nicht umgekehrt, wie es
die Statistiken zeigen?«, fragte ich nach. »Die Frage ist, was Sie zu Hause oder im
Laufe Thres Lebens zum Thema Geld lernen. In der Schule ist es leider kein Thema

und die Industrie ist sehr gut darin, den Konsum zu schuleng, war die Antwort.

Als mir meine Mutter mit 13 sagte, dass wir Schulden hatten, hatte ich mir
niemals vorstellen konnen, dass es letztendlich Uber eine Million Euro waren,
die ich an Lehrgeld zuruckbezahlen und investieren durfte. Wenige Menschen
haben sich in den letzten Jahren getraut, mich zu fragen: »Warum hat Ihre

Familie so viele Schulden gehabt?« Das, was ich bis heute weif3, will ich gerne



mit Ihnen teilen. Als Landwirt in Sri Lanka hat mein Vater begonnen, sich Geld zu
leihen, um die Schlepper finanzieren zu konnen, damit wir vor dem Burgerkrieg
fliehen konnten. In Deutschland — dem Land der unbegrenzten Moglichkeiten —
angekommen, entschied er sich, noch mehr Geld zu leihen und Verpflichtungen
einzugehen, um Mitglieder seiner Familie und der Familie meiner Mutter in

Sicherheit zu bringen.

Schlepper haben zu der Zeit 10.000 bis 20.000 Euro pro Person verlangt. Ich
vermute, dass hier bereits mindestens 100.000 Euro zusammengekommen
sind. Um diese Schulden abbezahlen zu kdnnen, hat mein Vater in Deutschland
nur sehr kurze Zeit von der Sozial-
hilfe gelebt. Er hat in einer Gartnerei
Salat geschnitten und nebenbei
nach dem Vorbild seines Bruders
einen GroRhandel gegrundet. Ich
weill nur, dass wir als Kinder in einer
200 Quadratmeter groen Wohnung

far 2.000 Euro Miete inklusive

Nebenkosten auf =zig verpackten
Kisten voll mit asiatischer Kleidung Berufswunsch in der achten Klasse: Manager

o . . im Anzug mit Turnschuhen, Handy & Mercedes.
und asiatischen Gewurzen sitzen
geblieben waren, ebenso wie auf
zahlreichen offenen Rechnungen.
Ich vermute, ohne Belege zu haben,
dass es eine weitere sechsstellige

Summe war.

Nun kommt die Krénung: Er lieh
sich Geld von Menschen die mir bis Aus meinem ersten Verkaufsraum in der

Realschule ist der Raum fir Schulseelsorge
heute glaubhaft machen wollen, dass

geworden und der Kiosk ist heute eine groBBe
sie helfen wollten. Der Unterschied  Kantine fir alle drei Schulen.

war nur, dass sie zehn bis teilweise

20 Prozent Zinsen haben wollten. Und das bitte monatlich. Mein Vater hat sich
Geld geliehen und fur Menschen geburgt, die am Ende verschwunden sind. Es
war ein Teufelskreis. Dazu kamen noch Dispokredite bei der Hausbank, Raten-

kredite bei einer amerikanischen Bank und zahlreiche Kreditkarten.
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Aus dieser Welt komme ich und jeden Euro, den ich verdient habe, egal ob als
Verkaufer im Kiosk, Prospekteverteiler, Putzmann, Kellner, Call-Center-Agent,
Lagerist, Verkaufer im Grof3- und Einzelhandel, Eventpromoter, Praktikant,
Auszubildender oder Berater, gab ich zu Hause, bei der Bank oder dann beim
Finanz- und Gewerbeamt ab. Ich habe gelernt, was es bedeutet, arm zu sein und
gesehen, was es bedeutet, auf finanziell sicheren Fullen zu stehen. Man kann
so viel Geld verdienen, wie man will - wenn man seine Einstellung zum Geld
nicht andert, andert sich nichts. Daher sollten Sie Ihre Grundeinstellung zum
Geld grundsatzlich uberprufen. Machen Sie sich bewusst, in welchen Finanz-
mustern Sie stecken. Wenn Sie glauben, dass Geld unwichtig ist, kommt es nicht.
Fur mich war Geld nie etwas Positives, bis ich die Fruchte in Form von positiver
Resonanz geerntet habe. Ich habe erkannt, dass ich anderen damit helfen kann

und es sich lohnt, dafuir zu arbeiten.

MY START-UP

»Zuerst verdienen Sie das, was Sie verdienen. Weil das Dienen vor dem
Verdienen kommt. Und dann verdienen Sie das, was Sie verhandeln.« Egal, ob
beim Zeitungverteilen, Putzen, Kellnern oder Telefonieren im Call-Center: Von
einem Euro die Stunde bis zwolf Euro pro Stunde plus Trinkgeld basiert alles
darauf, »Zeit gegen Geld« zu tauschen. Mit diesem Tausch habe ich fruh gelernt,
dass Sie, wenn Sie vor allem antizyklisch denken, mehr Geld verdienen kénnen.
Das heiflt, wenn andere ins Stadion oder ins Kino gehen, verdienen die Profi-
fullballer und Schauspieler ihr Geld. Und da ich ungerne anderen beim Geld-
verdienen zuschaue, beschloss ich, neben der Notwendigkeit, Geld verdienen
zu mussen, viel zu arbeiten. Egal, wie viel ich verdiente — und es waren fruh
Uber 1.000 Euro im Monat, und das als Teenager —, fur zu Hause war es immer
zu wenig. Genau deshalb entschied ich mich wahrend des Abiturs dazu, eine
Ausbildung zu beginnen, mit der Perspektive, mich fruh selbststandig machen
zu konnen. Dieser Sprung ins kalte Wasser kam fruher als geplant. Mein Ausbil-
dungsbetrieb kuindigte meinen Vertrag und ich stand auf der Stralle. Zur gleichen

Zeit verurteilte mich die Staatsanwaltschaft zu drei Jahren Haft auf Bewahrung.



Da ich bereits in der Ausbildung zusatzlich leistungsorientiert vergutet worden
bin, lernte ich schnell, in Quoten zu denken und zu rechnen. Ich selektierte
zum Beispiel zehn Kontakte, die ich anrufen konnte, um mich, meine Dienst-
leistungen und Lésungen vorstellen zu kdnnen. Da es immer persdnliche
Kontakte bzw. Empfehlungen waren, hat jeder Zweite einem Termin zuge-
stimmt und aus den funf Terminen bekam ich ein bis zwei Kunden, mit denen
ich 500 bis 1.000 Euro verdiente. Da ich immer genug Kontakte hatte und diszi-
pliniert Termine vereinbart habe, konnte ich bei einer Funf-Tage-Woche 5.000
bis 10.000 Euro im Monat (brutto) verdienen. Aus dieser Uberzeugung heraus
entschied ich mich, »jetzt erst recht« alles auf eine Karte zu setzen. Ich mietete
im neusten Business-Viertel der Stadt
ein Buro, leaste die teuersten Modbel,
lieR Visitenkarten und eine Internet-
seite entwickeln und hatte neben viel
Fantasie die Uberzeugung, dass ich
es schaffen wurde. In der Not half mir
mein Ausbildungsleiter, der meine
Starken und Talente kannte, und gab
mir einen Auftrag uber 3.000 Euro
fur sechs Monate. Mein Ziel war es,
ihn und andere Unternehmen dabei
zu unterstutzen, ihren Umsatz und

ihre Gewinne zu steigern. Ich initi-

ierte Projekte, fuhrte Trainings und

Buroeréffnung nach meiner Verurteilung:

Seminare durch und ging den Weg »Verlieren und aufgeben ist keine Option.«
vom Berater, Trainer und Coach

zum Redner und Business-Experten

heute. Aus 500 bis 1.000 Euro sind heute im besten Fall 5.000 bis 100.000 Euro
pro Kunde geworden und aus dem Verdienst von einem Euro pro Stunde
wurden bis zu 12.480 Euro pro Stunde. Aus dem ersten Firmenkunden sind
heute 250 Unternehmen weltweit geworden, die durch meine externen Initia-
tiven zusatzlich tuber 100 Millionen Euro verdient haben. Je gréRer der Nutzen
ist, den Sie fur Arbeitgeber, Kunden oder Mitarbeiter erzielen, desto grofer ist Ihr

personliches Einkommen.



Mein Freund berichtete kurz nach seiner Hochzeit, dass er begonnen hat, mit
seiner Frau alle Ausgaben, die sie monatlich haben, schriftlich festzuhalten. »Du
glaubstnicht, wie viel, wie schnellund
wie leichtfertig wir unser verdientes
Geld wieder ausgeben.« Da ich zu
der Zeit noch Single war, fehlte mir
die Selbstdisziplin bzw. der konge-
niale Partner zu Hause, um es auch
umzusetzen. Gut, als Single hat mich
zu Hause auch keiner gefragt, was
ich mit meinem Geld mache. Anders
nach meiner eigenen Hochzeit. Da
mein Vater beschlossen hatte, ohne
meine Mutter uber die Finanzen zu

entscheiden — mit dem Ergebnis der

Familieninsolvenz -, war fur mich

Keynote im Plenarsaal des deutschen

Bundestags vor 1.000 Flahrungskraften. Klar, mit meiner Frau gemeinsam
»Die Story ist spannender als dein Outfit.« die privaten und dann spater auch

die unternehmerischen Finanzen
zu planen und zu verantworten. Als Konsequenz zahle ich heute privat alles nur
noch bar. Durch die Karten- und Onlinezahlungen war Geld fur mich nur noch
eine Zahl mit wenig Bedeutung geworden. Das Bargeld — in der Hoffnung, dass
es nicht abgeschafft wird — hilft mir immer noch, den Wert des Geldes mehr zu
respektieren. Jede Ausgabe wird dokumentiert und am Ende eines Monats uber-
pruft, ob sie wirklich sinnvoll und notwendig war oder ob ich mit etwas Disziplin
hatte sparen konnen. Alsich das erste Mal bei meinem turkischen Frisoér nach einer
Quittung fragte, war er total Uberrascht: »Warum brauchst du eine Quittung?«
Meine ganz selbstverstandliche Antwort: »Fur meine Frau.« »Hast du kein eigenes
Geld?« Ich musste innerlich sehr lachen und antwortete: »Nein, meine Frau ist
mein Chefund sie willimmer wissen, wo und wofluirich Geld ausgebe.« Allelachten
im Laden und ich ging trotz des Gelachters selbstbewusst nach Hause und dachte
mir: »Gut, dass ich heute eine andere Einstellung zu Einkommen und Einnahmen
habe und weif, dass Geld nur dann bleibt, wenn ich es mehr wertschatze

und pflege .«



EXTRA INCOME, GLUCKSEINKOMMEN UND
SPITZENVERDIENER

Durch die Verantwortung und den Druck, frih viel Geld verdienen zu mussen,
war meine Fleifeinstellung mit 13 relativ fruh relativ hoch und ich hatte bis zu
meiner Unternehmensgrundung zwolf Extra Incomes, EI In der Welt der Selbst-
standigen heiflt es: »90 Prozent der Menschen uUberholen Sie im Einkommen
allein durch FleiR.« Wenn Sie mehr Geld verdienen wollen, mussen Sie sich
zuallererst informieren, welche EI-Mdglichkeiten es heute gibt. Finden Sie Uber

Google eine der EI-Ideen und Mdéglichkeiten.

Eines Tages, ich war 26, recherchierte
ich Statistiken dartuber, wer wie viel
Geld verdient, und stief? das erste Mal
auf einen Artikel Uber das Glucksein-
kommen. Die Studien des Nobel-
preistragers Deaton besagen, dass
90 Prozent der Befragten ab einem
Einkommen von 50.000 bis 75.000
Dollar zufrieden bzw. sehr zufrieden
sind. Da mir das Geld nicht blieb und
ich finanziell nicht zufrieden war,
fragte ich in dieser Phase meinen

Steuerberater: »Timo, wann werde

EKG: Einnahmen erhéhen, Kosten senken
und den Gewinn sparen bzw. investieren.

ich so viel Geld verdienen, um auch
zufrieden bis sehr zufrieden zu sein?«
»Du, das Gluckseinkommen hast du
schon, seit du 22 bist (62.746,77 Euro). Du spurst es nur nicht, weil 100 Prozent
deiner Einnahmen innerhalb von einer Stunde an deine Familie, deine Firma
und das Finanz- und Gewerbeamt gehen.« »Und wann werde ich sechsstellig
verdienen?« »Das tust du schon, seit du 25 bist (151.967,28 Euro). Ethan, mach
weiter so! Eines Tages wirst du fir deine Familie alles getan haben und der Staat
wird fur die Steuerzahlungen eine Einzugsermachtigung bekommen. Und da du
fur dich nichts machst, wird das Geld bleiben und auch du wirst eine Verbindung

sehen zwischen Geld und Zufriedenheit.«
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Doch wie habe ich es geschafft, die
Armut hinter mir zu lassen? Nun
kommen wir zur Einkommen-
Einnahmen-Methode. Mit den
enormen Schulden im Rucken
hat mich ein Milliardar Folgendes
gelehrt: »Denken Sie immer daruber
nach, wie Sie Ihre Einnahmen
erhohen kénnen und wie Sie Ihre
Kosten optimieren, damit so viel
wie moglich an Gewinn bleibt.«

Egal, ob ich einen, zehn, 100 oder

1.000 Euro pro Tag verdiene, geht es

Der tégliche Ausblick auf eine der lebenswer-
testen Stadte der Welt: Wien - ein Gltick! darum, Geld zu verdienen UND Geld

zu behalten. Beim »Einkommen«
kommt Geld, zum Beispiel durch den Arbeitgeber oder Ihre Kunden. Bei den
»Einnahmen« nehmen Sie sich Thr Geld und legen es schutzend zur Seite,
damit es nicht dem Konsum zum Opfer fallt. Da ich das Sparen zu Hause leider
nicht lernen konnte, habe ich dieses Studium sehr teuer bezahlt. Dabei ist es so
wichtig, eine einfache Strategie fir den Aufbau von Liquiditat, Reserven und

Vermogen zu haben.

So denken Milliondre. Die Beziehung zwischen [hrem

Kopf und IThrem Kontostand (T. Harv Eker)

Youtube: »Bodo Schafer: Wie sparen Spall macht oder

Wie kann ich mein Geld beschtitzen!l«

An dem Tag, an dem Sie von Threm Arbeitgeber oder Ihren Kunden bezahlt
werden, sind als Erstes mindestens zehn Prozent auf ein Konto zu uberweisen,
auf dem Sie sich schworen, es in Ruhe zu lassen. Die Idee »Ich werde am Ende
des Monats alles, was Ubrig bleibt, sparen« hat fir mich leider nie funktioniert.
Weil »Alles-was-ubrig-war« waren noch viele Tage bis zum nachsten Zahlungs-
eingang, aber kein Geld. Wie geht es Ihnen beim Thema Geld? Werfen Sie einen
Blick auf Ihre Finanzen. Nutzen Sie die Chance, sich einen Uberblick dariiber zu

verschaffen, wie Ihre Familie oder Ihr Unternehmen wirtschaftlich dasteht — am



besten mit »externer« Inspiration, zum Beispiel durch Ihre Ehepartnerin, Thren

Ehepartner, Ihre Kollegen oder einen Finanz- bzw. Unternehmensberater.

Als Geld kein Sorgenthema mehr war, spurte ich, wie gut es tut, netto Geld zur
Verfugung zu haben. Mit einem Gluckseinkommen von ca. 5.000 Euro netto
konnen Sie wirklich viel bewegen. Sie haben Geld fur Ihre Traumimmobilie, ein
oder zwei Autos, Urlaube, Altersvorsorge, Bildung fur die Kinder, eine Haushalts-
hilfe, Shoppen, Ausfluge und vieles mehr. Dazu gehort aber auch, dass Sie mit
dem Gluckseinkommen die Zeit haben, Dinge zu tun, die fur Ihr Gluck von Bedeu-
tung sind. Freizeit, Sport, Zeit mit der Familie, Hobbys und alles, was Sie person-
lich glucklich macht. Fur mich selbst war es wichtig, ohne Sorgen einschlafen
und aufwachen zu kénnen. Ab einem Einkommen von ca. 60.000 Euro netto im
Jahr steigt das Glucksgefuhl nicht mehr drastisch weiter, da Sie zum Beispiel als
Spitzenverdiener mit tber 100.000 Euro deutlich mehr Verantwortung haben,
geschaftlich viel reisen und damit weniger Zeit haben, die Einnahmen und das

Einkommen zu geniefien.

Wie zufrieden sind Sie mit Ihrem Leben?

O & o0 @&

. sehr zufrieden zufrieden unzufrieden sehr unzufrieden
Einkommen
in Dollar
weniger als 10.000 B2 9 25 : 32 | Anteil der
: : : : : Befragten
10.000-20.000 47 ! ! 23 19 ) 1 | in Prozent
20.000-30.000 45 30 21 4
30.000-40.000 57 28 Ll 4
40.000-50.000 49 33 10 8
50000-75000  [[Z ; ; 26 : e
75.000-100.000
100.000-150.000
150000-250000 [ N S
250000-500.000
mehr s 500,000 [
20 40 60 80 100

Quelle: B. Stevenson/.J. Wolfers - Subjektives Wohlbefinden und Einkommen
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Mit meinen personlichen Erfahrungen mochte ich jedem empfehlen, beruflich
nach Chancen zu suchen und zum Beispiel durch Weiterbildungen, mehr Fleif
oder ein eigenes Business ein zusatzliches Gluckseinkommen zu verdienen. Es
gab in meinem Leben Tage ohne Geld, an denen ich glucklich war, und es gab
Tage, da waren alle Rechnungen bezahlt und ich war unglicklich. Mehr Geld
zu verdienen ist keine Glucksgarantie, aber die Mdglichkeiten, das persénliche

Gluck zu gestalten, sind deutlich groRer und damit erstrebenswert.

Moaglicherweise fuhlen sich 5.000 Euro netto fur Sie weit weg an, jedoch will ich
Sie ermutigen, Ihre finanziellen Anspriche bei Bedarf anzupassen. Finden Sie
Ihr personliches Gluckseinkommen - denn genau, wie sich Uber Geschmack
streiten lasst, ist das Wohlbefinden fur das Einkommen sehr subjektiv, wie es die

Studie von Stevenson und Wolfers zeigt.
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»Die besten Dinge im Leben
sind nicht die, die man fur
Geld bekommt.«

Albert Einstein



EINKOMMEN-EINNAHMEN-METHODE

MEINE WERTE

©® Sparbuch Wert ca. EUR
©® Fonds/Aktien Wert ca. EUR
© Bausparvertrag Wert ca. EUR
©® Lebens- & Rentenversicherung Wert ca. EUR
@® Pensionsvorsorge Monatl. Ausz. EUR
@® Eigentumswohnung, Haus Wert ca. EUR
© Antiquitaten, Schmuck etc. Wert ca. EUR
@ Erbschaft Wert ca. EUR
©® Girokonto Wert ca. EUR
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MEINE FIXKOSTEN

Wohnen EUR
Essen & Trinken EUR
Gas & Strom EUR
Auto EUR
Bus und Bahn EUR
Kredite EUR
Versicherungen EUR
Kinder/Schule EUR
Hobbys EUR
Kleidung EUR
Kino, Theater, Konzerte, Essengehen usw. EUR
Urlaub EUR
GESAMT EUR




Das bleibt mir pro Monat ubrig:

Das mache ich damit:

Wie finanziere ich meine Traume?
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Das fehlt mir pro Monat:

Hier konnte ich Geld einsparen:

»Wer seine finanziellen Fruchte andern
mochte, muss seine gedanklichen Wurzeln
andern. Wer das Sichtbare andern will,
muss das Unsichtbare andern.«

T. Harv Eker

E Youtube: »Eckart von Hirschhausen
Psychologie des Geldes«
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Alsich meinen 18. Geburtstag mit iber 800 Gasten in meiner Heimatstadt organi-
siert habe, wusste ich nicht, dass die Fahigkeit, Menschen und Ideen zusammen-

zubringen, eine der wertvollsten Strategien fur mein Leben werden wird.

Als Start-up-Grunder mit 19 und als Nichtgolfer auf einem der schonsten Golf-
platze dieser Welt in Griechenland habe ich eine Gewissheit erlangt: Bezie-
hungen sind alles. Wirklich alles. Das habe ich wahrend eines Praktikums in
einem Getrankemarkt das erste Mal zu spuren bekommen. Mit 14 Jahren, in der
achten Klasse, standen Praktika auf dem Lehrplan und alle bekamen tolle Arbeits-
platze, da meine Freunde Vater hatten, die Akademiker, Unternehmer oder im
Dorf gut vernetzte Menschen waren. Da mein Vater Lagerarbeiter war und mir
dabei zu der Zeit nicht helfen konnte, startete ich mein Praktikum mit Flaschen-
sortieren. Auf dem Parkplatz vor dem Getrankemarkt stand einmal die Woche
ein Hahnchenimbiss, was damals fur mich das GroRte war. Eines Tages fuhren
meine besten Freunde und FulRballkameraden im Anzug mit ihren Praktikums-
betreuern in schéonen Autos vor, um mittags einen Hahnchenimbiss zu genieflen.
Da mir an diesem Tag wieder das Geld fehlte, um dabei zu sein, holte ich tief Luft
und traf eine Entscheidung, die dazu fuhrte, dass Sie dieses Buch heute in Ihren
Handen halten: Ich werde zu den Menschen auf dieser Welt gehoren, die so gut
vernetzt sind, dass eines Tages mein Bruder nur mich fragen braucht, um fast
jedes Praktikum dieser Welt machen zu kénnen. Ich wollte, dass er am Mittag
beim Hahnchenimbiss dabei sein darf und das in guter, gebildeter und gepflegter
Gesellschaft. Er lebt heute ein Leben, das ich mir nicht schdoner hatte malen
konnen. All das und noch vieles mehr habe ich Menschen zu verdanken, Kunden
zu verdanken, Beziehungen zu verdanken. Deshalb empfehle ich Ihnen, jedem
Menschen immer nett, freundlich, hoflich und respektvoll zu begegnen und zu
netzwerken, denn ein Netzwerk ist ein Handwerk und bedeutet harte, aber auch

sehr schdne Arbeit.

DIE KUNST DES NETT-WORKING

Wer neue Kontakte haben méchte, muss zeigen, dass er selbst ein guter Kontakt
ist. Um dieses persdnliche Verbindungsnetzwerk aus dem Nichts aufbauen zu
koénnen, hat mir ein ganz groRRes Geheimnis geholfen, das Hermann Scherer

in seinem Buch »Networking fur Fortgeschrittene« beschreibt. Halten Sie sich



fest, denn der nun folgende Satz kann Ihr personliches Verstandnis und damit
Ihre Nett-working-Zukunft deutlich verbessern. Vieles, was heute ist, habe ich
diesem Satz zu verdanken: »Frage Menschen um Rat und es entsteht Kommu-
nikationl« Kommunikation ist die
Basis fur erfolgreiche Beziehungen.
Sie mussen die Initiative ergreifen
und auf Menschen wie zum Beispiel
Kunden, Arbeitgeber und Lehrer
zugehen und sagen: »Ich brauche
Thren Rat und Ihre Hilfe. Ich mdchte
folgenden Menschen oder folgende
Zielgruppe kennenlernen, haben Sie
eine Idee, wie ich das machen kann?«
Das Ergebnis wird sein, dass jeder
Zweite bis Dritte antworten wird:

»Ja, ich kenne da jemanden, der oder

die kann Thnen bestimmt helfen.«

Hermann Scherer: »Wir denken immer,

Eine groRe Féhigkeit, die es sich . . . groB2«
hier lohnt, zu entwickeln, ist es, den

Menschen, der Sie hier empfohlen

bzw. vermittelt hat, als WLAN-Passwort-Inhaber zu sehen. Geben Sie ihm immer
wieder Feedback, wie sich die neue Verbindung entwickelt hat oder lassen Sie
ihm bei Gelegenheit personliche Wertschatzung dafur zukommen, dass er Thnen
geholfen hat. Das fuhrt dazu, dass die Menschen sehen, dass Sie keiner vom
Stamm der »Ausnutzer« sind, dass sie Sie weiter in ihrem Netzwerk surfen lassen
und Sie mit neuen Kontakten die Geschwindigkeit erhéhen. Viele Menschen
wollen helfen und tun es gerne, wenn ihre Hilfe auch als etwas Besonderes und
nicht Selbstverstandliches gesehen wird. In dieser Welt sind alle miteinander
verbunden. Uber sechs Ecken kennt jeder jeden. Dank dieser genialen Aussage
weil ich, dass ich jeden Menschen auf dieser Welt treffen kann. Ich brauche nur
neben der Geduld auch den Glauben daran, dass hinter allem, was in dieser Welt
passiert, ein Mensch steht. Und vor diesem Menschen brauchen wir keine Angst
haben. Im Gegenteil - viele Menschen freuen sich, wenn jemand die Initiative
ergreift und dadurch etwas Neues entsteht. Alle meine Kunden und Start-ups, die
in unseren Projekten den Fokus auf das Nett-working gelegt haben, riefen oft in

einer Not- oder Erfolgssituation an und sagten: »Danke, dass Sie mir geholfen



164

haben, meine Beziehungen zu pflegen, bevor ich sie gebraucht habe — denn
jetzt brauche ich sie bzw. habe ich was fur Siel« Denken Sie an andere Menschen,
gratulieren Sie zum Geburtstag personlich und helfen Sie den Menschen, auch

an Sie zu denken!

2DO: EMPFEHLUNGS-INTELLIGENZ

Bis zu diesem Buch, das Sie moglicherweise online bestellt haben, war ich nur
offline unterwegs. Der emotionale Hauptgrund dafur war, dass ich Angst vor
negativen Reaktionen hatte, die mich schon in der realen Welt hart getroffen
haben. Der geschaftliche Grund war, dass ich zu Beginn meiner Karriere gelernt
habe, dass es als Unternehmer moglich ist, sich Uber persénliche Kontakte und
dann uber Empfehlungen eine Existenz und mehr aufzubauen. Zudem war mein
Glaubenssatz, dass ich in dem, was ich meinen Kunden beibringe, selbst exzel-
lent sein will. Wenn ich also selbst bestens weif, wie Empfehlungs-Intelligenz
funktioniert, werden die Kunden gerne von mir lernen, weil sie mir glauben.
Ich brauchte bis zu diesem Punkt in meinem Leben weder einen Lebenslauf,
eine Visitenkarte, einen Prospekt, eine Internetprasenz noch sonstige Medien.
Vom Flaschensortieren im Getrankemarkt Uber die Chefetage bis zur Weltelite
in 15 Jahren brauchte ich nur eines tun: Nach einer Empfehlung fragen! Dabei
helfen mir noch heute die drei Kreise, die auch Sie mit meinem oder einem

anderen Filter nutzen kénnen.

Mein Filter war das Einkommen, das Menschen verdienen. Ich war 19 Jahre jung
und um mich herum - im ersten Kreis — waren Menschen mit einem Einkommen
bis ca. 30.000 Euro (brutto). Mit diesen Menschen habe ich begonnen. Ich beriet
sie und habe aktiv nach Empfehlungen gefragt mit dem Ziel, Menschen aus dem
zweiten Kreis als Kunden zu gewinnen. Der zweite Kreis waren Menschen, die
ein Einkommen von 30.000 bis 60.000 Euro (brutto) im Jahr und somit noch
mehr Investitionsmoglichkeiten hatten. Ich pflegte nun die Beziehung zu
beiden Gruppen und lernte nach und nach - auch mit steigendem Selbstver-
trauen, steigender Kompetenz und steigender Erfahrung - die dritte Gruppe
kennen, also Menschen, die zwischen 60.000 Euro und 120.000 Euro (brutto)

im Jahr verdienten. Die wichtigste Erkenntnis - kurz bevor ich den Sprung in



das unbegrenzte vierte Universum schaffte — war, dass alles im ersten Kreis
begonnen hat und jeder Mensch Thnen helfen kann, einen Schritt in Threm
Wunsch-Netzwerk weiterzukommen. So unvorstellbar es fur mich im Alter von
19 Jahren war, ich glaubte daran und habe zusatzlich zu den Menschen aus den
ersten drei Kreisen Kunden und Investoren kennengelernt, die uber sechs- und

siebenstellige Einkommen und zehnstelliges Vermogen verfugen.

Wenn Sie personlich in Ihrer Karriere und mit Ihrem Unternehmen mehr errei-
chen wollen, benédtigen Sie Kontakte, die die Netzwerke haben, die Sie brauchen.
Erfolgreiche Menschen kennen erfolgreiche Menschen. Unternehmer kennen
Unternehmer. Spitzenverdiener kennen Spitzenverdiener. Personen, die in
Netzwerken denken, kennen Personen, die in Netzwerken denken. Machen Sie
sich bewusst, dass Sie bereits die Leute und damit die WLAN-Schlussel kennen,
die Sie fur Ihren nachsten persénlichen oder beruflichen Schritt brauchen. Fur
jedes Ziel gibt es einen Weg und diesen Weg kennt ein Mensch. Also, wenn Sie
noch Ziele haben, ist die Frage: Wen kennen Sie? Denn: Es zahlt auch, was du
weiBt, und vor allem, wen du kennst. Der Schlaue weiB3 vieles, der Erfolgreiche

kennt viele.

2DO: VIP-GASTELISTE

Stellen Sie sich vor, ich mache Thnen folgendes Angebot: Sie durfen Ihre Party,
Hochzeit oder das Event Ihres Lebens veranstalten. Sie sind der Gastgeber
und ich Ihr Investor, der ein unbegrenztes Budget zur Verfugung stellt. Wie
viele bzw. welche Menschen wurden Sie einladen? Nutzen Sie die VIP-Gaste-
liste, um sich vor Augen zu fuhren, welche Menschen aktuell zu Threm Leben
gehoren und welche Menschen Sie in naher Zukunft wiedersehen und sprechen
mochten, um die Beziehung zu pflegen bzw. um sie Uber Ihr neues Ziel zu infor-
mieren. Da wir in den meisten Fallen gerne mit vielen Menschen feiern, hilft
die VIP-Gastelistenubung dabei, IThnen vor Augen zu fuhren, wie viele poten-
zielle WLAN-Passwort-Besitzer Sie bereits kennen, die Ihnen weltweite Wege

(www) ermoglichen kdnnen.
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2DO: NETZWERK DER NETZWERKE

Zu Beginn meiner Karriere ging es um Einzelpersonen, die ich kennenlernen
und gewinnen wollte. Heute denke ich als Unternehmer eine Dimension weiter:
Welche Menschen kenne ich bzw. mdchte ich gewinnen, von denen ich weiR,
dass sie Uber ein entsprechendes Netzwerk an Kunden, Partnern oder anderen
unternehmerischen Ressourcen verfugen? Laut Tim Templeton begegnet jeder
im Laufe seines Lebens 250 Menschen, bewusst und unbewusst. Wenn wir nun
anstreben, in Zukunft eine aktive Beziehung zu 250 Menschen zu pflegen und
wir davon ausgehen, dass diese auch uber 250 Verbindungen verfugen, reden
wir von uber 62.500 Menschen und Verbindungen, die wir theoretisch und prak-
tisch kennen bzw. haben. Menschen zu verbinden ist Bundesliga, Netzwerke

zu verbinden ist Champions League.

m Wie man Bill Clinton nach Deutschland holt:
Networking fur Fortgeschrittene
(Hermann Scherer)

m Erfolgreiches Networking: Lebenslange
Geschéftsbeziehungen aufbauen
(Tim Templeton)

m Der beste Networker der Welt
(John Milton Fogg)

m Geh nie alleine essen! Und andere Geheimnisse
rund um Networking und Erfolg
(Keith Ferrazzi)



not working.
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EMPFEHLUNGS-INTELLIGENZ
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VIP-GASTELISTE
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NETZWERK DER NETZWERKE
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»Vom Fluchtling zum Philanthropen« war einer der ursprunglichen Untertitel, die
ich fur das Buch vorgesehen hatte. Es gab Menschen, die daraufhin sagten: »Das
Wort kennt doch kein Menschl« Meine Uberzeugung: »Gerade weil es so wenige
kennen, willich dartiber schreiben.« Unter Philanthropie wird menschenfreund-
liches Denken und Verhalten verstanden. Als Motiv wird manchmal eine die
gesamte Menschheit umfassende Liebe genannt, die »allgemeine Menschen-
liebe« (Wikipedia). Von Kindheit an fiel es mir sehr leicht, zu helfen, zu geben und
fur andere da zu sein. Als jungen Menschen fallt uns das allen leicht, wir mussen
nur darauf achten, dass wir uns diese Fahigkeit im weiteren Verlauf unseres
Lebens bewahren. Das wohl grofte philanthropische Projekt meines Lebens war
es, die Verantwortung fur die Schulden meiner Familie zu ibernehmen. Durch
das viele Geld, das ich dafur verdienen musste, das mir perséonlich aber nicht
blieb, lernte ich frih, dass es einen weiteren Sinn fur das, was ich leiste, geben
muss. Wenn Sie im Leben lernen, 100 Prozent abzugeben, wird es Thnen sehr

leicht fallen, zehn Prozent abzugeben.

Also suchte ich mir zu Beginn meiner Karriere — inspiriert durch meine
Kunden - Philanthropie-Projekte, um statt zehn Prozent zu sparen, zehn Prozent
zu spenden. Denn wenn mein Korper die Erde verlasst, kann ich gut damit leben,
nichts gespart zu haben - aber nichts fur die Welt getan zu haben, ware einfach
zu wenig. Wir kommen mit nichts, gehen mit nichts und das letzte Hemd hat

keine Taschen.

Fir mein erstes philanthropisches Projekt plante ich, 500 Euro zu spenden,
nachdem ich einen 5.000-Euro-Auftrag bei einem groBen Unternehmen
bekommen hatte. Meinem Kunden bot ich an: »Meine Spende kdnnen Sie fur
Ihre CSR nutzen.« Der Begriff Corporate Social Responsibility (CSR) bzw. unter-
nehmerische Gesellschaftsverantwortung umschreibt den »freiwilligen Beitrag
der Wirtschaft zu einer nachhaltigen Entwicklung, der uber die gesetzlichen

Forderungen hinausgeht« (Wikipedia).

Nun wurde in diesem Unternehmen gefragt, wer sich an der Spende beteiligen
mochte oder ein Projekt in seiner Region kennt, das gefordert werden sollte. Es
hatte mich schon Uiberrascht, dass sich von ca. 250 Mitarbeitern und Fuhrungs-
kraften nur einer meldete. Es war spannend, dass diese Person eine der erfolg-

reichsten im Unternehmen war. Er bot an: »Herr Indra, ich gebe auch 500 Euro



und wenn es okay ist, gehen wir in den Kindergarten meiner Tochter, die reno-

vieren den gerade mit Unterstutzung der Eltern.« Wir besuchten den Kinder-

garten gemeinsam, erstellten einen »Tag-der-Kinder«-Scheck und waren sehr

motiviert. Dieser Termin war mit
keinem anderen Termin in meiner
Geschichte zu vergleichen. Es war
eine Mischung aus Euphorie, Demut,
Respekt und Stolz. Mir wurden zwei
wichtige Aufgaben fur mein zukunf-
tiges Leben bewusst. Erstens: Setz
dich mit den Moglichkeiten, die du
hast, fur Menschen und Einrich-
tungen ein, die nicht die Budgets
haben wie die Unternehmen und
Konzerne, die du dabei unterstitzt,
noch mehr Millionen und Milliarden
an Gewinnen zu erzielen. Zweitens
fuhrten die herzlichen Umarmungen
der Kinder dazu, dass ich - zu dieser
Zeit Single — von dem Tag an wusste:

Ich will Vater werden.

Zahlreiche philanthropische Projekte
weiter wollten es das Leben und
meine Bestimmung, dass ich
eine eigene Stiftung grundete:
die Danke-Stiftung. Der endgul-
tige Entschluss dafur entstand in
Deutschland in einem Kurhaus - das
Foto ist auf der Anfangsseite dieses
Kapitels. Hier fand die Graduierung
meines Bruders statt, nachdem er
sein Studium in Australien begonnen

und an einer Elite-Universitat in

Eine Schwester ist wie ein kleines bisschen
Kindheit, das man flr immer behalten darf.

Wer braucht schon einen Superhelden, wenn

er einen Bruder hat.

Deutschland abgeschlossen hatte. Am Vortag hatte mir der Prasident der Univer-

sitat das Vertrauen geschenkt, vor 80 Absolventen, die als erste Absolventen
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einen Management-Eid in Deutschland ablegten, und ihren Eltern eine Keynote
zu halten. Da stand ich nun als vorbestrafter Fluchtling vor der zukunftigen deut-
schen Wirtschaftselite und sprach uber Ethik im Leben und in der Wirtschaft. Zur
gleichen Zeit wurde meine Schwester in Kanada mit einem Valedictorian (Titel fur
den Klassenbesten) ausgezeichnet
und hielt eine Rede vor Kommili-

tonen, Eltern und Professoren.

Meine beiden Geschwister, die ich
nach meiner Verurteilung getrennt
undnach Australien und Kanada habe
flichten lassen, um sie zu schutzen,
haben mir in diesen Momenten vor
Augen gefuhrt, was ich in Vortragen
vor jungen Menschen immer betont
habe: »Wer den Wert einer Ausbil-
dung und eines Studiums verstehen

will, muss jemanden fragen, der

Blake Mycoskie hat mit seiner Firma Toms
Uber 75 Millionen Paar neue Schuhe gestiftet. keines hat.« Als Autodidakt, der sich

alles uber Trial-and-Error selbst

beibringen durfte, war es vor allem
die Sprachbildung, die mir das Leben gerettet hat. Mit der Sprache kdnnen Sie sehr
viel bewegen, nur der Weg fur ein gluckliches, erfolgreiches und friedliches Leben
wird leichter durch eine Ausbildung oder ein Studium. In dieses Buchprojekt habe
ich neben sehr viel Zeit, Energie und Nerven aus Uberzeugung auch Geld inves-
tiert, um strategisch die Weiterentwicklung der Zukunft von Kindern zu gestalten.
Das Stiftungsbuch ist der erste Schritt. Auch wenn es fur das Image womoglich
besser gewesen ware, mit einem Ghostwriter und einem weltweit bekannten
Verlag zu arbeiten, habe ich mich entschieden, das Buch selbst zu schreiben, zu
entwickeln und zu verkaufen, um eine maximale Gewinn-Spende zu generieren.
Mit meiner ersten Stiftungskampagne »Read one — give one« werde ich mit dem
Gewinn von Ihrem und jedem Buch ein neues Buch drucken und persdnlich an
ein Kind in einer Schule Ubergeben, damit dieses Kind unter anderem noch friher
den Mut entwickelt, in schwierigen Situationen nach Hilfe zu fragen. Ein groler
Sinn des Lebens besteht darin — nachdem wir unser eigenes Gliick gefunden

haben —, einen Beitrag fiir das Gliick anderer zu leisten.



Kurz nachdem alle Glaubiger ihr Geld mit Zinsen zuruckhatten und samtliche
Steuerruckstande beglichen waren, lud mich der Prasident des groten Charity-
Golf-Clubs Europas zu einer Spendengala in Faro, Portugal ein. Es war ein
Zeichen der Wertschatzung fur unsere geschaftlich sehr erfolgreiche Zusam-
menarbeit. Ich hatte dafur gesorgt, dass er als Vorstand fur sein Unternehmen
viele neue Kunden und Mitarbeiter gewonnen hat und erhielt als Dankeschdn
diese Einladung. Da die Veranstal-
tung einen Tag nach meiner Verlo-
bung in Deutschland war, entschied
ich mich in der Nacht davor, nicht
nach Portugal zu fliegen, da ich
sehr glucklich, aber auch einfach zu
mude war. Meinem Cousin hatte ich
jedoch von der Gala berichtet und
ihm stolz die Gasteliste gezeigt, auf
der neben zahlreichen namhaften
Unternehmern und Vorstanden
auch Personlichkeiten wie Franz

Beckenbauer vertreten waren. Kurz

bevor ich in meinem Anzug auf

Frank Fleschenberg: Wenn es ihn nicht geben
wirde, musste man ihn erfinden.

dem Sofa einschlief, sagte mir mein
Cousin: »Pack deine Sachen und
flieg morgen fruh nach Portugal. So
eine Einladung musst du wahrnehmen. Wer bekommt schon so eine Chance?«
Da ich seinen Rat von Kindheit an sehr schatzte, trat ich den Flug an und diese
Entscheidung zeigte mir wieder einmal, dass das Leben viel Schones und Beson-
deres bereithalt, wenn Sie immer wieder den Weg von der Erfolgs- in die Wachs-

tumszone gehen.

Im Hotel angekommen, empfing mich der Prasident personlich in der Lobby. Da
ich weder prominent, Profisportler noch Multimillionar war, war ich sehr uber-
rascht, freute mich aber sehr. »Wir sehen uns gleich bei der Gala im Saal. Ich
muss Ihnen noch ein paar Menschen vorstelleng, sagte er. Im Aufzug auf dem

Weg in mein Zimmer lief ein Beitrag Uilber Barack Obama, der flir mich als erster



dunkelhautiger Prasident der USA eine grofRe Inspiration ist und als Friedens-
nobelpreistrager zu den Menschen gehdrt, denen ich noch einmal im Leben
begegnen mochte. Vorbei an der Presse- und Sponsorenwand, wo ich das erste
Mal live ein Blitzlichtgewitter erlebte,
suchte ich meinen Tisch und stellte
mich vor. Eine Dame antwortete:
»Obama«. Ich grufite sie hoflich,
aber dachte mir innerlich: »Klar, und
ich bin Clinton.« Ich setzte mich
dazu und las dann mit groRen Augen
ihr Namensschild auf dem Tisch:
»Dr. Obama«. Fur ein paar Minuten
fehlten mir die Worte. Sie wurde vom
Prasidenten auf die Buhne gebeten

und als Schwester von Barack Obama

vorgestellt. Als sie zurtuckkam, habe
Dr. Auma Obama: »Starke Stimmen fir eine ich mich entschuldigt: »Sorry, ich
starke Jugend.« dachte echt, dass es ein Scherz von
Ihnen ist.« Sie berichtete mir von
ihrem Leben, ihrem Buch, ihrer Stiftung, die sie gerade gegrindet hatte und
fragte mich nach meiner Geschichte und meiner Verbindung zum Prasidenten.
Da ich ohne meine Verlobte angereist war, fragte sie neugierig und uberrascht:
»Warum ist sie nicht hier?« »Durch unsere Kultur und unsere Eltern ist vieles vor
der Hochzeit einfach nicht gewinscht.« Sie war beruhrt und sagte: »Sie muissen
ein Buch schreiben! Ihre Geschichte vom verschuldeten Fluchtling, der es bis in

die deutsche Elite hierher geschafft hat — unglaublich. Toll, Sie kennenzulernen!«

Ich entschuldigte mich das zweite Mal, weil ich jetzt dringend frische Luft
brauchte. Dann ging ich wieder hinein, nahm meinen Mut zusammen und bat
Frau Dr. Obama, ein Telefonat zu fuhren. »Ich wollte schon immer mal Ihren
Bruder treffen, konnen Sie ihn bitte einmal anrufen und mit mir verbinden?«
»Das kann ich leider nicht machen.« »Gut, kénnen Sie dann bitte meine Verlobte
anrufen und ihr sagen, dass Sie Frau Dr. Obama sind und mir empfehlen, ein
Buch zu schreiben?« Ich wahlte die Nummer meiner Frau und gab ihr mein
Handy, das ich zu der Zeit noch hatte. Als sie anfingen, miteinander zu sprechen,

dachte ich mir: »Was meine Verlobte wohl denkt — ihr Zukunftiger fliegt einen



Tag nach der Verlobung nach Portugal zu einer Charity-Gala und am Abend
ruft eine Frau mit seinem Handy an.« Zum Gluck war meine Frau Uberrascht
und erfreut Uber den Anruf. Was ist die Moral von der Geschichte? Genau acht
Jahre nach dieser Begegnung und ihrem Impuls halten Sie dieses Buch in Ihren
Handen und unterstutzen mit Ihrer Offenheit und Bereitschaft zur Reflexion und

Weiterentwicklung Kinder, die aktuell nicht auf der Sonnenseite stehen.

Das Leben kommt immer dazwischen: Stationen einer Reise (Auma Obama)

»Hallo Herr Indra, schon, dass wir uns auch mal kennenlernen. Ich bin die
Tochter vom Prasidenten und die Geschaftsfihrerin. Mein Vater sagte, Sie haben
einen Film uber das José-Carreras-
Marathon-Projekt dabei.« »Ja,
was haben Sie vor?« »Wir wurden
ihn gerne gleich nach dem Essen
unseren Gasten zeigen und Papa
wird sicher etwas dazu sagen.«
»Geben Sie mir eine Minute.« Ich
rannte wie Usain Bolt im Sprint auf
mein Zimmer, holte die CD und
brachte sie zur Technik. Ich konnte
mir nicht vorstellen und glauben,
dass unser Marathon-Projekt in den

Augen des Vereins ein so beson-

deres Projekt war, dass es verdient

Franz Beckenbauer: »Wer l&échelt,
hatte, in diesem fur mich so elitaren gewinnt immer.«

und besonderen Kreis prasentiert zu

werden. Es gab groRen Applaus und der Prasident stellte mich als Initiator des
Projektes vor. Sehr viele mir nicht bekannte Persdnlichkeiten gratulierten mir
und gaben mir ihre Karte. »Melden Sie sich bitte, ich mochte Sie gerne kennen-

lernen.« Es waren alles Vorstande und Geschaftsfuhrer.



Uberwidltigt verlieR ich die Gala und machte mich auf den Weg zurtick in mein
Zimmer. In der Lobby, kurz vor den Aufzluigen, wartete ein Mann mit dem
Rucken zu mir. Ich grufite ihn: »Guten Abend.« »Gruf Gott, junger Mann.« Er
drehte sich zu mir und ich realisierte in Millisekunden, dass es der Fullballkaiser,
Herr Beckenbauer war. »Kompliment, was Sie da fur die José-Carreras-Stiftung
auf die Beine gestellt haben. Sie sollten sowas ofter machen.« Ich war wieder
sprachlos an diesem Abend und antwortete: »Wie meinen Sie das?« »Ich habe
1982 meine Stiftung gegrundet und habe wie Sie mit vielen Veranstaltungen
und Partnern gemeinsam Projekte fur unverschuldet in Not geratene Menschen
ermoglicht. Machen Sie weiter so.« Ich bedankte mich und bat einen Gast in der

Lobby, das erste Foto mit Herrn Beckenbauer zu machen.

In den folgenden Jahren inspirierte mich jede Begegnung, egal ob bei einer
Veranstaltung oder als Nichtgolfer mit ihm auf dem Golfplatz. Er hat immer fur
jeden Zeit. Egal, wer ein Foto oder einen Rat wunscht, er hat immer die Ruhe
und die Gelassenheit, dem Menschen wertschatzend zu antworten. Ich habe
beobachten und lernen durfen, wie er seine Stiftung erfolgreich kommuniziert
und festgestellt, dass auch ich es als »Nicht-FuRballlegende« schaffen kann, pro
Veranstaltung grofe Spendensummen uber 50.000 Euro alleine durch meine
Prasenz mobilisieren zu konnen. Die dafur wichtigsten Werte, die ich nun mit
Ihnen teile, verriet er mir in einem Gesprach. Da er mit Sport aufgewachsen ist,
sind fur ihn die sportlichen Werte identisch mit den gesellschaftlichen Werten.
Solidaritat, Respekt, gewinnen wollen und verlieren kénnen. Durch diese
Aussage erinnerte er mich an meine Jugend und FuRlballzeit und ich stellte fest,
dass der Sport sehr stark zu meiner erfolgreichen Integration beigetragen hatte.
Deshalb wird er in unseren Stiftungsprojekten und Kooperationen neben der
Bildung eine wesentliche Rolle spielen. Auf die Frage, was wesentlich ist, um eine
Stiftung erfolgreich aufbauen zu koénnen, riet Franz Beckenbauer mir als Erstes,
dass ich etwas darstellen muss, um meine Umwelt Uberzeugen zu konnen: »Mit
Glaubwurdigkeit, Hoflichkeit, Freundlichkeit und Sympathie findest du leichter
Gehor.« Dazu gehdrt es, dabei zu sein, die Initiative zu starten und zu sehen,
wie die Dinge sich fast automatisch ergeben. Bei allem zahlt die Art, wie Sie sich
geben, um Vertrauen vermitteln zu konnen. Wer das beherzigt, ist erfolgreich —

ganz gleich, wo.



An einem Sonntag holte ich einen Gast ab, um ihn zum Flughafen zu begleiten.
»Haben Sie eine Wohnung hier in Wien?« »Nein, ich habe bei einer guten
Freundin tibernachtet. Ubrigens, die kennt Sebastian Kurz, den jingsten Auen-
minister in der Geschichte, die war mit ihm in der gleichen Schule.« »Na, die
beiden wurde ich gerne mal treffen.« Wenige Monate spater nahm die Freundin
an einem meiner Events teil und schrieb eine Empfehlung an Herrn Kurz, da
dieser zu der Zeit, als er noch nicht das Bundeskanzleramt innehatte, fur Integra-
tion zustdndig war. Zu meiner groRen Uberraschung erhielt ich vom AuRenmi-
nisterium eine Einladung zu einem
»Integrationsaustausch mit Herrn
Sebastian Kurz«. Fur mich sind
solche Briefe etwas ganz AuRerge-
wohnliches. Zu viele Jahre, ja schon
Jahrzehnte, gab es in der Post immer
nur Rechnungen, Mahnungen und
Inkassoschreiben. Der Glaube, dass
mich eines Tages nur noch posi-
tive Nachrichten, Einladungen und
Briefe erreichen, hatte sich gelohnt.
Die Freundin begleitete mich in

das Aullenministerium und wir

wurden von Herrn Kurz persénlich

Sebastian Kurz: »Es gibt drei groBe Zukunfts-
in seinem Buro empfangen. Wow, fragen - demografische Entwicklung, Bildung

dieser junge Mann, wenige Jahre  undlIntegration.«

junger als ich, redet und verhandelt

bis heute mit den grofen Regierungschefs dieser Welt. Fir wenige Sekunden
stand ich an seinem Arbeitstisch und blickte auf sein Festnetztelefon mit den
direkten Durchwahltasten zu den Schreibtischen von Menschen, die ich nur aus
den Nachrichten kannte. Auf die erste Frage, wie er es geschafft hat, so jung und
so erfolgreich zu sein, antwortete er: »Das war nicht wirklich geplant. Es hat mich
interessiert und ich habe ehrenamtlich begonnen, mich zu engagieren.« Da ich
mich bis zu diesem Zeitpunkt noch nie aktiv mit Politik beschaftigt hatte, fragte
ich ihn, in Verbindung mit dem Ziel, eine Stiftung zu grunden, ob es notwendig

sei, Politiker zu sein, um gesellschaftlich helfen zu kénnen. »Ich glaube schon,



dass Sie in der Politik viel bewegen konnen, nur ist es keine Notwendigkeit. Der
Staat ist sehr auf die Initiativen von Burgern und Unternehmern angewiesen,
weil wir zusammen deutlich mehr bewirken und bewegen kdnnen.« Fur eine
Sekunde dachte ich daran, wie mir im Abitur meine Klassenkameraden in die
Abizeitschrift geschrieben hatten: »ET wird der erste dunkle Bundeskanzler.«
Nur zwei Sekunden spater dachte ich mir, so ein Leben nach Protokoll ist nichts
far mich. Von diesem Tag an beschaftigte ich mich noch mehr mit dem Thema
>Integration< und stellte fest, dass laut UNO fast 60 Millionen Menschen aktuell
auf der Flucht sind. Neben den Kriegs- und Wirtschaftsflichtlingen wird es in
Zukunft noch mehr Klimaflichtlinge geben. Darunter viele Kinder, so wie ich
vor 33 Jahren. Unter ihnen sind Millionen, die vielleicht auf die gleichen Heraus-
forderungen stofien wie ich. Ich habe friher bei meinen Freunden gesehen, was
diese hatten und was mir fehlte. Ein Kind heute sieht allein durch das Internet, was
die ganze Welt hat und er oder sie selbst nicht. Diese Kinder brauchen Vorbilder.
Diese Kinder brauchen Eltern oder Geschwister, weil viele alleine sind. Als der
Charity-Golf-Club einen Tag der Unbeschwertheit fur Flichtlinge organisierte,
kam ich das erste Mal mit gefliichteten Kindern in Kontakt. Viele Unternehmen
hatten Sachspenden zur Verfugung gestellt und ich wurde fur die Ausgabe
dieser Geschenke eingeteilt. Ich sah in die glicklichen Augen der Kinder und
gab alles raus, was da war. Eine Dame, die auch fur die Ausgabe zustandig war,
ermahnte mich, ich mége jedem Kind nur eine Sache geben, weil der Rest aufbe-
wahrt werden sollte. Ich fragte: »Aber diese Spenden sind doch zum Verteilen
gespendet worden und nicht zum Aufbewahren, oder?« Die Geschaftsfuhrerin
bekam die Diskussion mit und entschied: »Ethan, mach, wie du es fur richtig
haltst.« Kurze Zeit spater hatten wir eine riesige Schlange, weil es sich herumge-
sprochen hatte, dass wir FuRballe austeilten. Der Junge auf dem Foto kam immer
wieder und fragte: »Darf ich noch einen Ball fir meinen Bruder haben?« Da ich
es ihm am Anfang glaubte, fragte ich ihn beim dritten Mal: »Wie viele Bruder hast
du denn?« Er antwortete: »Die anderen haben auch so viele.« Emotional bertuhrt
nahm ich den Jungen kurz an die Seite und riet ihm: »Es wird immer Menschen
geben, die mehr haben als wir. Sei glucklich und dankbar uber den einen Ball,
pass gut auf ihn auf und spiel mit allen zusammen.« Der Junge kam nicht mehr
wieder und ich sah ihn nur vor Freude weglaufen. Die Geschaftsfihrerin und
ich lachelten uns zu. Mir ist relativ friuh bewusst geworden, dass der Vergleich
der Beginn von Unzufriedenheit ist. Wenn ich mich heute mit den groten Stif-

tungen und Philanthropen vergleiche, durfte ich gar nicht starten. Fur viele sind



Philanthropen alte und vor allem steinreiche Menschen. Um Gutes zu tun, gibt es
keine Formalitaten, kein Mindestalter oder keinen Mindesterfolg. Vor 15 Jahren
habe ich mich aus der Not selbststandig gemacht und habe meiner Familie
geholfen, Uber eine Million Euro Schulden abzubezahlen und ein sorgenfreies
Leben zu fuhren. Danach habe ich mehr als 250 Unternehmen geholfen, Uber
1.000 Mitarbeiter zu gewinnen und ihre Umsatze um 100 Millionen Euro und
mehr zu steigern. Heute grunde ich aus einer tiefen Erfullung heraus eine Stif-
tung mit der Vision, Uber einer Million Kindern dabei zu helfen, mit Integration

durch Bildung ein erfolgreiches, glickliches und friedliches Leben zu gestalten.

EIN FLUCHTLING - EINE CHANCE

Nach einem Vortrag in einem Kloster fur eine groRe deutsche Bank sprach mich
im ansassigen Buchhandel ein Buch von Franz Alt mit dem Untertitel »Wie
Heimatlose unser Land bereichern« an. Bis zu diesem Zeitpunkt war mir nicht
bewusst, wie viele auRergewohnliche Personlichkeiten erst fluichten mussten,
um viele andere inspirieren zu konnen. Ob ein Mensch, der in den meisten
Fallen aus Angst sein Land verlassen hat, sich in einem neuen Land erfolg-
reich integriert und einen Beitrag leistet, hat zu 50 Prozent mit den Gastgebern
zu tun. Ich hatte das Gluck, zu sehen, dass — vom Arbeitgeber meines Vaters
begonnen uber meine Freunde, Lehrer, Kunden und Start-ups — mich alle zu
99 Prozent als Mit-Menschen gesehen, geférdert und gefordert haben. Fur eine
erfolgreiche Integration brauchen die Gaste die Chance, wie zum Beispiel in
meinem Fall iber Fuflball, sich mit deutschen Menschen zu umgeben. Bis zu
meinem 16. Lebensjahr war ich durch Schule und Fufball nur mit Deutschen in
Kontakt und habe neben sehr wichtigen Werten wie Ordnung und Punktlichkeit
vor allem flieRend Deutsch gelernt. Auch wenn ich durch meine Herkunft und
Muttermilch wesentliche Werte wie Familienzusammenhalt und Hilfsbereit-
schaft gelernt habe, gab es Einstellungen, die aus unserer Heimat stammen, aber
mit den Regeln und Gesetzen der deutschen Gesellschaft nicht vereinbar sind.
Unter den Uber 60 Millionen Menschen, die weltweit auf der Flucht sind, gibt
es Millionen von Kindern, Millionen von Arbeitern, Fihrungskraften, Unterneh-
mern, Kunstlern oder Wissenschaftlern, die meine und Ihre Kunden, Start-ups,
Freunde, Schwiegerséhne oder Schwiegertochter werden kdnnten. Mit diesem

Buch und allem, was daraus entsteht, wollen wir gemeinsam einen Beitrag
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leisten, dass Sie und ich weiterhin lernen, Menschen zu respektieren, die sich
aus ihrer Heimat auf den Weg in die Freiheit machen, und die Fluchtlinge lernen,
wertschatzend zu den Gastgebern zu sein. Letztendlich sind wir alle Gaste auf
dieser Welt und werden sie, wohin auch immer, wieder verlassen. Bis zu dem Tag

wollen wir doch Frieden fur uns und fur unsere Welt, oder?

Fluchtling: Jesus, der Dalai Lama und andere

Vertriebene (Franz Alt)

Youtube: »Al Pacino’ s Speech (german)«

Youtube: »Michael Jackson —
Heal The World (Official Video)«

In welcher Form mdchten Sie die Welt besser hinterlassen, als Sie sie vorge-
funden haben? Was haben Sie schon getan, was tun Sie und was wollen Sie in
Zukunft tun, damit es Menschen oder Tieren, die Innen am Herzen liegen, besser
geht? Welche Bilder und Erinnerungen der Philanthropie werden in Ihrem

Museum hangen?




Leseunterricht in Mdnchen:
»In Kindergdrten und Schulen
sollte wie in Unternehmen
investiert werden.«

Kindergartenrenovierung in Mdnster:
»Die Geburtsstunde meiner
gesellschaftlichen Verantwortung.«

Arche Berlin:
»Danke, dass wir
Markenschokolade
bekommen, norma-
lerweise bekommen
wir nur die abge-
laufene Schokolade
gespendet.«

Ein groBe Uberwindung: Nachdem
ich selbst mit meiner Mutter geputzt
hatte selbst eine ausléndische
Haushaltshilfe einzustellen.

»Wir konnten so viel von den Kindern lernen,
wenn wir nicht so erwachsen waren.«
(Irmgart Erath)

Zeit far Kinder der Arche Berlin: »Es gibt viele
Kinder, die jemmanden zum Spielen brauchen.«



Bauarbeiter in Sri Lanka: »Wenn du vollkommen
sein willst, geh, verkauf deinen Besitz und gib das
Geld den Armen.« Matthdus Evangelium

Ein Tag fur Flichtlingskinder in Mtinchen
»Es wird immer jemanden geben, der
mehr hat als wir.«

European Business School



Heiligabend in einem Flilchtlings-
heim in Wien: »Darf ich bleiben,
haben Sie Arbeit?«

DEBRA-Organisation: Da ihre Haut so verletzlich ist wie
die Fltgel eines Schmetterlings, nennen wir Kinder mit
dieser Hauterkrankung »Schmetterlingskinder«.

Aufbau eines Deutschunterrichtsraums Schulbesuch in Wien: »Kann man mit
im Fldchtlingsheim in Wien Deutschreden so viel Geld verdienen?«

Erfolgsunterricht: »Der groBte Einflussfaktor, der auf den Fortschritt von
Schilerinnen und Schilern wirkt, sind die begeisternden und leidenschaft-
lichen Lehrpersonen, Schulleiterinnen und Schulleiter«



PHILANTHROPIE

\\“\“\\\\\\\\\\\IIIIIIIIllIllllllIII”,,”””
W "y,
Z

“\“\“\\\\\\\\IIIII||IIlllllllllIIIIIl/,,I
aw iy,

Wy

i iy,

aw! 1y,
w ',

o “U,
R Z
O l/,'

\n
\\\\\\““““‘ i, ity
S “,
O U,
N “,
S %,
%, ™
", -
iy, N
o N
M

N
2 N
“, W

'ty W
Z 3
/III””" i |||“‘““\\\\\\




Youtube: »I dare you to trust God with your money

(Rick Warren)«
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»Sag mal, schlafst du beim Frisér?«, machten sich meine Freunde gerne lustig. Ja,
ich bin alle zehn Tage dort, um Haare und Bart zu schneiden. Nach jedem Besuch
fuhle ich mich besser. Es hat damit zu tun, dass hier bildlich gesprochen immer
wieder »die Vergangenheit« abgeschnitten wird. Auf dem Weg hoffe ich jedes
Mal, dass mein Lieblingsfrisor da ist, weil er genau weiR, dass es drei Millimeter
und ein Strich an den Seiten, oben die Spitzen und ein Millimeter beim Bart sein
sollen. Ist er nicht da, bedeutet das fur mich Chaos, da mir in der Vergangenheit
seine Kollegen schon mal die Frisur und damit den Tag verdorben haben. Frei
Zu sein bedeutet heute fur mich, so sein zu kdnnen, wie ich bin — egal, ob die
Haare gestylt sind oder nicht. Daran erinnert mich jedes Mal ein Bestattungsun-
ternehmen, das auf dem Weg zum Frisor liegt. Es hat im Schaufenster wunder-
schone Urnen in den vielseitigsten Farben und zu unterschiedlichen Preisen.
Dieser Anblick lasst mich regelmalig an das denken, was Krishnan Arjunan riet:
»Du hast nichts mitgebracht und wirst nichts mitnehmen.« Am Ende wird alles,
was ich bin, maximal in eine Urne passen oder im Meer verstreut. Memento
mori — sei dir deiner Sterblichkeit bewusst. Nimm dich, deine Frisur und vieles
im Leben etwas gelassener und du bist frei. Bevor wir in die finalen Gedanken
zur Freiheit kommen, sollten wir uns bewusst werden, wer nicht mehr da ist.
Daher gebuhren unsere schénsten Erinnerungen in unserem Stiftungsbuch
allen Menschen, die sich in Threm und meinem Leben vor unseren Augen schon
in den Himmel oder das nachste Leben verabschiedet haben. In meinem Fall
sind es zwei meiner Onkel, die Freundin eines Freundes, die Mutter meiner zwei
besten Freunde und ein Kunde. Mdgen eure Seelen in Frieden leben — wir sehen

uns wieder!

Bhagavad-gita, wie sie ist (Bhaktivedanta Swami
Prabhupada, Abhay Charan)

Youtube: »Wiz Khalifa — See You Again ft. Charlie Puth
[Official Video] Furious 7 Soundtrack«




Zu Beginn unseres Buchs habe ich Thnen von der ersten Religion erzahlt, an die
ich glaube - die Dankbarkeit. Nun ist es Zeit, Ihnen von der zweiten Religion
zu berichten, der Freiheit. Da ich sonst gerne Dinge umschreibe, werden Sie
im Folgenden uber meine Wortwahl uberrascht sein. Sie werden Worter lesen,
die ich sonst nicht benutze. Ich habe sie aber ganz bewusst gewahlt, weil es laut
Sigmund Freud gerade die Tabuworter sind, die am tiefsten in unser Bewusst-
sein vordringen. Daher mochte ich Thnen nun eine Geschichte erzahlen, die
ich in dem Buch eines indischen Gurus gelesen habe, das mir meine Schwester

geschenkt hat.

Der indische Herrscher Akbar fragte eines Tages seine vier Vertrauten: »Was
denken Sie, was ist fur Sie die grofite Freiheit?« Die Antworten waren: »Gott zu
dienen ist flr mich das Grofte, eure Hoheit.« »Eure Hoheit, Ihnen zu dienen
ist fur mich das Grofite.« »Allein Ihr Gesicht zu bewundern, bedeutet fur mich
alles.« Der Herrscher genoss die Antworten und fragte seinen stillen vierten
Vertrauten, was seine Definition sei. »Scheilfen.« Der Herrscher reagierte emport:
»Unabhangig davon, dass es eine sehr unverschamte Antwort ist, ist sie nicht
begrundet und bewiesen. Bevor du solche Antworten riskierst, solltest du es
beweisen konnen, sonst riskierst du dein Leben.« »Geben Sie mir zwei Tage Zeit
fur einen Ausflug mit Ihnen und ich werde es Ihnen beweisen.« Der Vertraute
organisierte am folgenden Wochenende einen Jagdausflug und stellte sicher,
dass alle Frauen und weiblichen Bediensteten aus dem Schloss daran teilnahmen.
Im Wald wurden um das Zelt des Herrschers samtliche Zelte fur die Frauen und
Kinder aufgebaut und es wurde das gesamte Kuchenpersonal eingebunden,
um den Herrscher mit all seinen Lieblingsmahlzeiten verwéhnen zu konnen.
Am nachsten Morgen wachte der Kénig auf, suchte das Toilettenzelt und stellte
fest, dass leider keines aufgebaut war. Er ging mit steigendem Druck in sein Zelt
zuruck und suchte nach einer Lésung. Er lief in den grofen Wald, allerdings hatte
der Vertraute sichergestellt, dass uberall Zelte mit Frauen aufgestellt waren. Der
Vertraute beobachtete seinen Herrscher und baute ihm kurz vor seiner person-
lichen Tragddie ein Toilettenzelt auf. Als der Konig erleichtert herauskam, fragte
der Vertraute: »Stimmen Sie mir zu, dass Scheiflen Ihnen ein besonderes Gefuhl
an Freiheit schenkt?« Der Herrscher antwortete: »Ich fuhle mich so frei wie neu

geboren, zum Gluck waren Sie da, um mir ein Zelt zu bauen.«



Zum Abschluss unseres Buchs gestehe ich Ihnen, dass ich relativ lange brauche,
um loszulassen und Kritik und Widerstand zu verdauen. Weil diese Geschichte
jedoch tief in meinem Bewusstsein verankert ist, denke ich bei der taglichen
Verdauung immer daran, schneller loszulassen als friher und meine Bedenken
das WC hinunterzuspulen. Nur so bleiben Sie frei und offen und sind bereit fur

die funf Geschenke des Lebens:

L-E-B-E-N bedeutet Liebe — und damit meine ich vor allem erst mal die Liebe
zu sich selbst. Leben bedeutet Energie - alles dafur zu tun, dass Energie im
Uberfluss da ist, um das Leben in Frieden gestalten zu kénnen. Leben bedeutet
Beziehung - die Beziehung zu anderen Menschen. Leben bedeutet Erfahrung —
die Seele, wohnhaft in einem geliehenen Korper, sucht Erfahrungen in diesem
neuen Leben. Leben nach den Naturgesetzen bedeutet fur mich Sicherheit
und Konstanz. Gesetze, die unter anderem auf Wiederholungen und Dualitat
aufbauen. Es wiederholt sich das, was wir denken und glauben - und das in einer
Welt, die mit Gegensatzlichkeiten und Polaritaten funktioniert. Es wird (so viel
wir heute wissen) schwarz und weiR, arm und reich, gro und klein, schnell und
langsam, links und rechts, oben und unten immer geben. Die Freiheit, die Sie

haben, ist zu entscheiden, wer Sie sind und wer Sie sein wollen.

Jeder hat seine eigene Definition von Freiheit. Das eine ist, tun zu durfen, was
Sie wollen und das andere, nichts tun zu mussen, was Sie einfach nicht wollen.
Warum sind Sie frei? Was zeichnet Ihre Freiheit aus? Und wenn Sie noch auf
dem Weg zu ihr sind, was ist noch zu tun, damit Sie sie erreichen? Ich wollte
in meinem Leben vor allem emotional frei sein. Das Leben mit zahlreichen
Verpflichtungen und der fehlende Mut, »nein« zu sagen, haben viel Zufrieden-
heit und Gliick gekostet. Es war ein langer Weg mit viel Uberwindung, bis ich
irgendwann begonnen habe, »spater« zu sagen, um danach endlich »nein«
sagen zu kdnnen. Aber der Mut, eine Tur zu schlieRen, damit zwei neue sich

offnen, lohnt sich. Schreiben Sie Ihre Freiheitserklarung!

Youtube: »Charlie Chaplin Schlussrede (Deutsch)«




Whatever has happened, What have you lost,
has happened for good. that you cry for?
Whatever is happening, What did you bring,
is happening for good. that you lost?
Whatever will happen, What did you create,
shall also happen for good. that was distroyed?

2DO: MEIN GLUCK

You came empty-handed,
and will go empty-handed.

Whatever is yours today,
was somebody else’s
yesterday,

and will be somebody else’s
tomorrow.

Da sich vergangene und gegenwartige Philosophen uber Jahrhunderte

hinweg einig sind, dass es viele Wege zum Glick gibt, mdchte ich passend

zu »El« sagen, dass es eine Frage der eigenen Einstellung ist. Wie hat sich Thr

persdnliches Gluck bis heute entwickelt und wie soll es sich in Zukunft ent-

wickeln? Zeichen Sie Thre persénliche Gluckskurve.

2DO: MEINE WERTE

Stellen Sie sich vor, Sie grinden ein Unternehmen und Sie mussten sich fur

zwei Werte entscheiden, fur die Sie und Ihr Unternehmen stehen. Welche Werte

sind Thnen ganz besonders wichtig und stehen uber allem? Fur mich, unser
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Unternehmen, unsere Academy und unsere Stiftung sind es die Werte Respekt

und Mut. Dafur stehen wir ein!

»Zwelfle niemals daran, dass eine Person
oder eine kleine Gruppe von Menschen
die Welt verandern kann, es ist das Einzige,
was bisher funktioniert hat.«

Hermann Scherer

E Youtube: »Tank Man (now with more raw footage)«

2DO: GLAUBE

Der Glaube versetzt Berge. Vor allem der Glaube an sich selbst. Der Glaube war

auf dem Weg zur Freiheit eine ganz wesentliche Saule. Ich habe, bevor ich

begonnen habe, an mich zu glauben, vor allem an Menschen geglaubt, und das

tue ich immer noch. Ich war immer von dem, was mir Vorbilder oder Mentoren

gesagt haben, zu 100 Prozent Uberzeugt und habe es weder hinterfragt noch

Bill Hybels:

l

Lead where you are!

daran gezweifelt. Wenn es einen Gott
gibt, dann wirkt er durch Menschen.
Daher sehe ich in jedem Menschen
Gott zu mir sprechen. Sowohl in den
guten, aber auch in den anderen
Nachrichten, die mir im ersten
Augenblick zwar nicht gefallen, sich
aber langfristig als positiv darstellen
— das habe ich im Laufe der Zeit
erlebt. Ohne den Unterschied zu
kennen, habe ich mich in der Grund-
schule fur den evangelischen und
nicht den katholischen Religions-
unterricht entschieden. Ich habe im

Laufe meines Lebens viele Christen



getroffen, sehr oft die Bibel gelesen und »Agape« (Nachstenliebe) als erstes Tattoo
fur meinen Korper gewahlt. Die Entscheidung, als Christ zu leben, stiel3 auf wenig
Begeisterung in meiner Familie. Also entschied ich mich, den Glauben in Zukunft
fir mich zu behalten. Durch meine Eltern habe ich den Hinduismus kennenge-
lernt und im Tempel zu Ganesha gebetet, einem Gott, der nicht verheiratet ist.
Ich habe ihn gebeten, dass er meiner Mutter erklart, dass ich auch Single bleiben

will — wie er. Zum Gluck wurde dieses Gebet nicht erhort.

Die Begegnungen mit dem Dalai Lama waren eine schdéne Einladung, mich
intensiver mit dem Buddhismus zu beschaftigen. Aus Buddhas Geschichte weif3
ich, dass die Wahrheit immer in der Mitte liegt. Im Zentrum zwischen dem Leben
eines Prinzen und einem asketischen Leben findet Ihr Geist maximale Freiheit.

Die Kunst ist die Mitte und die Balance zwischen allem.

Durch judische Geschaftsleute lernte ich das Sabbatjahr kennen und entschied
mich, ein Sabbatical tiber zwolf Monate zu machen. Die lange Zeit der Ruhe und
Abwesenheit hat dazu gefuihrt, dass ich heute den Mittwoch und den Sonntag
als zwei Tage festlege, an denen ich aktiv die Ruhe nutze. Der Mensch, genauso
wie Unternehmen, braucht Ruhephasen, um wachsen zu konnen. Viele Begeg-
nungen mit Moslems haben mir gezeigt, dass es im Islam sehr stark um Werte wie
beispielsweise Familienzusammenhalt geht. Insgesamt waren fur mich alle Reli-
gionen, die mir bis heute begegnet sind, inspirierend und haben dabei geholfen,
zu verstehen, dass es etwas Groferes im Leben gibt. Ich bete selten, sage dafur
sehr oft danke. Mir ist bewusst, dass ich das habe, wofluir andere beten. Wie denken

Sie Uber das Thema Glaube? Welche Erkenntnisse und Erfahrungen haben Sie?

2DO: LEBENSBRIEF

Die Idee mit dem Lebensbrief hat auf Geschaftsreisen begonnen, bei denen in
den Hotels oft sehr schones Briefpapier mit Umschlagen und Kugelschreibern
lagen. Also dachte ich mir in dieser inspirierenden Umgebung: »Schreib dir
doch selber einen Brief.« Diese Briefe liegen in meiner Schatzkiste und immer an
Silvester oder wenn ich umziehe, mache ich die Umschlage auf und stelle fest,
dass es einen sehr engen Zusammenhang zwischen der Gegenwart — die bereits

eine Sekunde spater Vergangenheit ist — und der Zukunft gibt. Schreiben Sie sich
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nun selbst einen Brief. Was mdchten Sie sich selbst an dieser Stelle sagen, was
wunschen Sie sich? Ich wunsche Ihnen viel Fantasie bei Threm ganz personli-

chen Lebensbrief.

ED Das Gesetz der Resonanz (Pierre Franckh)

Liebe Leserinnen und Leser, ich wunsche mir sehr, dass es in unserem Buch
mindestens einen Gedanken gibt, bei dem wir synchron sind. Bitte schreiben Sie
mir, welche Gemeinsamkeit es ist. Sollte es eine zusatzliche Inspiration geben,
die Sie durch unser Buch erhalten haben, so haben wir mein Ziel Ubertroffen.
Danke, dass ich Sie einige Minuten, Stunden, Tage, Wochen, Monate oder sogar
Jahre auf Threm Weg begleiten durfte. Es ist mir eine Ehre und Freude, im Hier
und Jetzt mit Ihnen eins zu sein. Danke, dass ich Ihr EI von auflen dazu inspi-
rieren durfte, sich zu 6ffnen. Wenn Sie sich nun von innen 6ffnen, beginnt ein
neues Kapitel in IThrem Leben. Das Geheimnis Ihres erfolgreichen, glicklichen
und friedlichen Lebens liegt in Ihnen. Bleiben Sie gesund, schreiben Sie Ihr

eigenes Buch und lieben Sie Ihr Leben!

[>] Youtube: »Robbie Williams |
Love My Life — Lyric Video«




»Leben ist das, was passiert,
wahrend du beschaftigt bist,
andere Plane zu machen.«

John Lennon



MEINE FREIHEIT
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MEINE WERTE

Das meine ich genau mit diesem Wert: Das meine ich genau mit diesem Wert:
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Das meine ich genau mit diesem Wert: Das meine ich genau mit diesem Wert:
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MEIN GLAUBE
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LEBENSBRIEF

zU lesen am:

Liebe/lieber
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»Die Zukunft ist nicht weniger real
als die Vergangenheit.«

Pierre Franckh
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Sie haben Interesse an einer Integration

von Ethan Indra oder mdchten die Ziele der
Stiftung unterstitzen? Dann melden Sie
sich unter +43 1 2055517031 oder senden
lhre  Anfrage an connect(@indra.world.

Possible is everything - just do it now!
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»Stay hungry,
stay foolish.«

Steve Jobs
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