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Es gibt Fithrer und es gibt Menschen, die fithren. Fithrer besetzen machtvolle oder einflussrei-
che Positionen. Wer fiihrt, inspiriert uns.

Ob Einzelpersonlichkeit oder Organisation: Denen, die fithren, folgen wir nicht, weil wir miis-
sen, sondern weil wir wollen. Wir folgen denen, die fithren, nicht ihretwegen, sondern um un-

ser selbst willen.

Dieses Buch ist fiir Menschen bestimmt, die andere inspirieren wollen, und fiir Menschen, die
inspiriert werden wollen.

Fiir Victoria, die gute Ideen findet und sie grofl macht

© 2018 desTitels »Finde dein Warum«von Simon Sinek (ISBN 978-3-86414-967-2) by Redline Verlag,
Miinchner bH, Miinchen. Naher i unter: www.m-vg.de




Vorwort

Personliche Erfiillung ist kein Privileg, sie ist ein Recht. Jeder von uns hat
das Recht, in seiner Arbeit Erfiillung zu finden, inspiriert in die Arbeit zu ge-
hen, sich am Arbeitsplatz sicher zu fithlen, und mit dem Gefiihl nach Hause
zu gehen, zu etwas beigetragen zu haben, das iiber ihn hinausgeht. Erfillung
ist kein Lotteriegewinn. Es ist kein Gefiihl, das einer kleinen Minderheit
vorbehalten ist, die sagen kann: »Ich liebe das, was ich tue.«

Wenn Sie eine fithrende Position innehaben, dann liegt es in Ihrer Verant-
wortung als Fithrungspersonlichkeit, das Umfeld zu schaffen, in dem die
Menschen, die fir Sie arbeiten, das Gefuihl haben, dass sie fur ein Ziel ar-
beiten, das grofer ist als sie selbst. Wenn Sie in einer Organisation arbei-
ten, in der man Thnen Tag fiir Tag weder morgens noch abends das Gefiihl
gibt, inspiriert zu sein, dann miissen Sie selbst der Chef werden, den Sie
sich gewtinscht hitten. Gleichgiiltig, welche Position wir in einer Organi-
sation einnehmen - jeder von uns trigt die Verantwortung dafiir, wie sich
Kollegen, Kunden oder Lieferanten fiihlen, die mit uns zusammenarbeiten.
Wir sollten uns nicht darauf konzentrieren, was uns im Weg steht. Ziel muss
es sein, zu handeln, um einen positiven und nachhaltigen Einfluss auf die
Menschen um uns herum auszuiiben.

Das Konzept unseres WARUM hat seinen Ursprung in einer zutiefst per-
sonlichen Reise, an deren Ausgangspunkt Schmerz steht. Ich entwickelte
das Konzept in einer Zeit, in der ich jeglichen Enthusiasmus fiir meine Ar-
beit verloren hatte. Die Ratschlige, die mir die anderen erteilten, halfen nicht
weiter: »Tu, was du liebst«, »Finde Freude in deiner Arbeit«, »Sei leiden-
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schaftlich«. All das ist richtig — kann aber nicht umgesetzt werden. Ich gab
den Menschen recht, aber ich wusste nicht, was ich indern musste. Ich wuss-
te nicht, was ich am kommenden Montag anders machen sollte. Das ist der
Grund, warum das WARUM eine so michtige, treibende Kraft in meinem
Leben wurde und immer noch ist. Die Entdeckung meines WARUM weck-
te nicht nur meinen Enthusiasmus neu, ich hatte nun auch ein Instrument,
durch das ich bessere Entscheidungen treffen konnte. Es schenkte mir eine
neue Perspektive, aus der ich die Welt mit anderen Augen sehen konnte. Und
diese andere Perspektive — Menschen zu inspirieren, das zu tun, was sie ins-
piriert, damit wir zusammen die Welt verdndern - brachte mich dazu, mein
Konzept vom WARUM und vom goldenen Kreis zu predigen. Und die Men-
schen horten zu. Nein, sie taten mehr, als nur zuzuhoren, sie unterstiitzten
mich dabei, meine Botschaft zu verbreiten, sie teilten meine Vision. So ent-
stand unsere Bewegung.

Mein TED Talk, mein Vortrag auf der TED-Konferenz, den ich 2009 hielt,
brachte meine Ideen vielen Menschen nahe, mein erstes Buch, Frag immer
erst: warum, begriindete dann das WARUM weit ausfithrlicher und analyti-
scher. Menschen und Organisationen, die ihr WARUM kennen, haben gro-
Beren, langfristigeren Erfolg, genieflen grofleres Vertrauen und mehr Loya-
litat von Angestellten und Kunden als ihre Konkurrenz. Das WARUM und
der goldene Kreis sind ein riesiges Stiick des Puzzles, das zur besseren Welt
tithrte, die ich mir wiinschte. Aber es gab ein Problem.

Obwohl ich den Menschen die Bedeutung und die Macht des WARUM
vermitteln konnte, und obwohl ich einigen Menschen und Organisationen
helfen konnte, ihr WARUM zu entdecken, war ich nicht in der Lage, so vie-
le Menschen zu erreichen und so vielen Menschen zu helfen, wie es not-
wendig gewesen wire, um das Leben der grolen Mehrheit zu beeinflussen.
Mein Team baute auf dem auf, was ich begann. Meine Mitarbeiter halfen
mir, den Prozess zu verbessern. Sie begannen, selbst Menschen zu helfen.
Sie entwickelten einen Online-Lehrgang, um das WARUM zu entdecken.
Aber auch das war nicht genug.

Das ist der Grund, warum wir dieses Buch geschrieben haben. Wenn Frag
immer erst: warum darlegt, warum wir unser WARUM suchen miissen, dann
ist Finde dein Warum eine praktische Anleitung, wie das tatsichlich zu be-
werkstelligen ist. Und wie auch Frag immer erst: warum darlegt, bin ich der
Mann mit den guten Ideen, aber ich weif} nicht, wie ich sie in groflem Maf3-
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stab realisieren kann. Das ist der Moment, in dem David und Peter ins Spiel
kommen.

Peter Docker und David Mead stieflen zu mir, weil sie die Welt, wie ich sie
mir vorstellte, inspirierte. Beide haben die Kenntnisse, meine Vision — un-
sere Vision — zu realisieren. Wo ich es schaffte, einem einzigen Menschen zu
helfen, das WARUM zu entdecken, da fanden David und Peter Konzepte,
sechzig Menschen in einen Vortragssaal zu bekommen, um ihr WARUM zu
entdecken.

David hat die Fihigkeit, Ideen umzusetzen. Vor Jahren begann er, inspiriert
durch einen meiner Vortrige, Arbeitsbiicher und Lehrginge zu entwickeln,
um den Menschen in seiner damaligen Firma zu helfen. Er tat das, ohne
mich oder irgendjemand anderen um Rat fragen zu miissen. Als ich erfuhr,
was er geleistet hatte, konnte ich gar nicht glauben, wie gut er meine Ideen
verstanden hatte und wie gut er sie in die Praxis umsetzen konnte.

Als Peter aus dem aktiven Dienst bei der Royal Air Force ausschied, wollte
er seine Dienste dem Privatsektor zur Verfiigung stellen. Er stief} auf meine
Arbeit und kontaktierte mich, einfach um mir zu sagen, wie sehr sie ihn in-
spirierte. Er verband meine Ideen mit Konzepten, die er bereits zuvor ver-
folgte, um ihre Wirkung zu verstirken. Bald nach unserer ersten Begegnung
begann er, aus purer Grof3ziigigkeit, Mitgliedern unseres Teams mit seinen
Ratschlagen zu helfen. Die Arbeit, die er leistete, war hervorragend, und wir
realisierten viele seiner Ideen, um unsere Firma aufzubauen und die Brei-
tenwirkung unserer Bewegung zu verstirken.

Letztlich schlossen sich beide unserem Team an, und zwischen ihnen ent-
wickelte sich eine tiefe Freundschaft. Sie sind ein geniales Gespann, das
mein Werk besser gemacht hat. Ihre Fahigkeit, Ideen im Team kreativ wei-
terzuentwickeln, hat meine Arbeit besser gemacht. Als sich die Gelegenheit
ergab, einen Nachfolgeband zu Frag immer erst: warum zu schreiben, bat ich
daher David und Peter um Hilfe. Die beiden sind das WIE zu meinem WA-
RUM. Ich bin stolz darauf, dass unsere Bewegung ihnen die Gelegenheit
gab, ihr Wissen mit so vielen Menschen zu teilen.

Die Arbeit an diesem Buch erstreckte sich iiber Jahre. Peter und David reis-
ten kreuz und quer iiber den Globus, um iiber das WARUM zu sprechen
und eng mit Menschen und Organisationen zusammenzuarbeiten, die un-
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sere Konzepte verstehen, entdecken und anwenden wollten. Sie kennen die
Fragen, die gestellt werden, kennen die Hiirden und finden immer bessere
Wege, die Vision weiterzutreiben. Und das ist der Moment, in dem Sie ins
Spiel kommen.

Wenn wir die Funktionsweise der Unternehmen grundlegend dndern wol-
len, wenn wir Organisationskulturen schaffen wollen, in denen Vertrauen
und Kooperation die Norm und nicht die Ausnahme sind, wenn wir die
Welt schaffen wollen, die wir uns ertriumen, dann brauchen wir Hilfe. Viel
Hilfe. Obwohl die Arbeit meines Teams Wirkung zeigt, sind wir allein nicht
in der Lage, Verdnderungen in der notwendigen Groflenordnung anzusto-
Ben. Es wird eine ganze Armee gebraucht.

David und Peter schrieben dieses Buch als praktischen Wegweiser. Ein vol-
lig in sich geschlossenes Handbuch, das jedem Menschen die Werkzeuge in
die Hand gibt, die er benotigt, um sein WARUM zu entdecken. Das Buch
hat viel freien Raum an den Rindern, damit Sie sich Notizen machen kén-
nen. Schreiben Sie in die Liicken, knicken Sie die Seiten ein, markieren Sie.
Tun Sie sich keinen Zwang an.

Finde dein Warum ist eine Reise. Trotz der Anleitungen in diesem Buch sind
Arbeit und Geduld erforderlich, um das Wesentliche zu erfassen. Denken
Sie daran, dieses Buch ist ein praktischer Wegweiser. Folgen Sie den ein-
zelnen Schritten, lernen Sie die Konzepte und passen Sie die Prozesse Ih-
ren Bediirfnissen an. Wenn Sie etwas finden, das Ihnen besser liegt, dann
tun Sie es!

Sehen Sie dieses Buch als einen Startschuss, als den Beginn eines Wett-
kampfes. Der Knall erfiillt Sie mit Enthusiasmus und Energie, wenn Sie los-
legen. Aber erst das, was Sie wihrend des Rennens lernen — wenn Sie ler-
nen, mit dem WARUM zu leben —, inspiriert Sie und zeigt Thnen, wozu Sie
fahig sind. Und verlieren Sie nicht die wichtigste Lektion aus den Augen.
Ziel ist nicht nur, dass Sie die Ziellinie passieren, sondern so viele Menschen
wie moglich zu inspirieren, mit Ihnen zu laufen.

In den Buchhandlungen gibt es ganze Abteilungen, die sich mit »Selbst-
hilfe« befassen, aber es gibt keine Abteilung, die sich mit der »Hilfe fiir
die anderen« beschiftigt. Das ist es, was wir alle zusammen tun — wir sind
Pioniere auf dem Gebiet der Hilfe fiir den Nichsten. Wir arbeiten fiir die
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Menschen, die ihr WARUM entdecken wollen, die wollen, dass ihre Fir-
men immer zuerst fragen WARUM, die anderen helfen wollen, ihr WAR-
UM zu finden ... Fiir alle Menschen, die eine Welt aufbauen wollen, in der
die tiberwiltigende Mehrheit der Menschen inspiriert zur Arbeit geht, sich
am Arbeitsplatz sicher fiihlt und erfiillt nach Hause zuriickkehrt ... Will-
kommen also. Je mehr von uns die Hand heben und sagen »Ihr konnt auf
mich zdhlen<, desto grofer ist die Chance, dass wir die Welt aufbauen wer-
den, die wir uns wiinschen. Kann ich auf Sie zahlen?

Simon Sinek
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Wir reisen viel, um unserer Arbeit nachzugehen, manchmal jedoch wartet
sie nicht erst am Ziel auf uns - sie holt uns schon im Flugzeug ein. Das pas-
sierte Peter auf einem Flug von Miami nach St. Louis. Wir geben Thnen die
Geschichte weiter, so wie sie uns Peter erzihlte:

Ich war erschopft. Ich wollte endlich an meinem Ziel ankommen. Noch ein
Flug. Noch ein Fremder neben mir. Ich betete zu allen Géttern der Luft-
fahrt, dass mein Nachbar nicht in meine persénliche Sphire eindringen
wiirde, gleichgiiltig ob physisch oder verbal. Ich wollte einfach, dass man
mich in Ruhe lie8. Aber wie sich herausstellte, war er einer dieser Men-
schen, und es war einer dieser Flige.

Ich richtete mich in meinem Sitz ein, als Steve sich neben mich setzte und
sich vorstellte. Wir wechselten ein paar Floskeln, dann begann er, mir von
seiner Arbeit zu erzihlen. Wenn man, wie ich, solche Gespriche schon 6f-
ter gefiihrt hat, dann konnte man bereits abschitzen, dass Steve nicht etwa
Leibwichter eines Hollywood-Stars war, der bereitwillig Details iiber das
Liebesleben seiner Arbeitgeber oder ihren Drogenkonsum ausplauderte. Es
gab keine anziiglichen Geschichten und keinen Klatsch, um mir die Flug-
zeit zu verkiirzen. Nein. Steve verkaufte seit dreiundzwanzig Jahren Stahl.
Genau, Stahl. Wahnsinnig interessant.

Es stellte sich freilich heraus, dass Steve keinen normalen Stahl verkaufte.
Seine Firma mit Sitz in Schweden produziert eine besonders reine Stahl-
sorte. Dieser Stahl macht es moglich, dass Maschinen effizienter arbeiten,
daihre Bestandteile — etwa die Teile eines Autogetriebes — leichter sind. Als
Maschinenbauingenieur konnte Steve bestitigen, dass sein Produkt denen
der Konkurrenz am Markt iiberlegen war.

Als er fertig war, sah mich Steve erwartungsvoll an, offensichtlich wartete er
auf eine Frage, um mehr tiber seinen Stahl zu sprechen. Das Problem war,
dass mich nicht interessierte, was Steve tat. Nicht, dass ich unnahbar wire,
asozial oder etwa nur an Klatsch interessiert. Was mich anzog, war nicht,
was die Menschen taten, sondern warum sie es taten. Anstatt Steve zu fra-
gen, wie viel sein Stahl kostete und wer seine besten Kunden waren, sah ich
ihn an und sagte: »Und?«

»Na, ja«, Steve zogerte. Er verstand die Frage nicht. So stellte ich sie anders:
»Ich verstehe, dass der Stahl, den Sie verkaufen, rein ist. Ich verstehe, dass
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er die Produktion von leichteren Bauteilen méglich macht, die Maschinen
effizienter arbeiten lassen. Was soll’s?«

Steve stammelte einige Worte vor sich hin, dann platzte er heraus: »Na, es
wird weniger Material gebraucht.«

Wir kamen der Sache schon niher. Ich setzte nach.

»Und was idndert das?« Einen Moment hatte es den Anschein, als wiir-
de Steve in sich zusammensinken. Er hatte nur ein wenig plaudern wollen.
Doch fiir die folgenden drei Stunden nagelte ich ihn mit meinen seltsamen
Fragen fest (wir hatten Rollen getauscht). Doch wir hielten durch und ich
half ihm, Antworten fiir sich zu finden.

Wie sich herausstellte, hatte die Reinheit des Stahls zur Folge, dass die Teile,
die mit weniger Material gemacht wurden, trotzdem gute Qualitit hatten.
Weniger Material bedeutet, dass weniger (fiir die Gewinnung von Metall
aus Erz) geschmolzen werden muss, also weniger Energie in der Stahlpro-
duktion aufgewendet und auch die Umwelt weniger verschmutzt wird.
Wenn man diesen Stahl einsetzt, um Maschinen, etwa Kraftfahrzeuge, zu
produzieren, vervielfacht sich der Nutzen: Das Auto ist leichter, es braucht
daher weniger Treibstoff und produziert weniger Schadstoffe. Und als ob
das noch nicht genug wire, kann reiner Stahl besser recycelt werden als an-
dere Produkte. Das alles war sehr interessant ... aber wir hatten noch im-
mer nicht herausgefunden, warum Steve so begeistert von seinem Job war.

»Es ist groflartig, Treibstoff zu sparen und die Umweltverschmutzung zu
verringern<, sagte ich, »aber es muss noch mehr dran sein an dieser Arbeit,
wenn Sie dreiundzwanzig Jahre dabeigeblieben sind.« Das ist eine lange
Zeit, aber er war immer noch begeistert von seiner Arbeit. »Es muss mehr
dahinter stecken, etwas, woran Sie wirklich glauben, sagte ich. Und das
war der Moment. Zum ersten Mal leuchteten seine Augen auf. Seine Gefiih-
le brachen hervor.

Steve will die Erde intakt erhalten fiir seine Kinder und fiir kiinftige Genera-
tionen; aber eine Voraussetzung dafiir ist es, verantwortungsvoller mit den
reichen Ressourcen des Planeten umzugehen. Als er iiber Stahl gesprochen
hatte, hatte er das nicht erwihnt, und doch war es das, was ihn inspirierte,
einem Fremden in einem Flugzeug alles iiber reinen Stahl zu erzihlen.
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Ich fragte ihn, ob ich seine Verkaufsargumente umformulieren diirfte: »Ver-
einfacht gesagt«, begann ich, wie es Steve getan hitte, »ich glaube, dass die
natiirlichen Ressourcen zum Wohl der Menschheit genutzt werden miissen.
Ich glaube auch, dass wir das verantwortungsvoll tun miissen, um die Er-
de zu schiitzen und sicher fiir unsere Kinder zu machen. Das ist der Grund,
warum ich Ingenieur wurde und fir diese Organisation arbeite. Unsere Fir-
ma mit Sitz in Schweden - ein Land, das sich der Nachhaltigkeit verschrie-
ben hat — hat ein Verfahren entwickelt, das Maschinenbauingenieuren hilft,
leichtere, effizientere und dkologischere Produkte zu erzeugen. Unser spe-
zifischer Weg zur Nachhaltigkeit ist Leichtstahl.«

»Ich danke Thnen, sagte Steve. » Sie haben gerade in Worte gefasst, warum
ich meine Arbeit liebe.«

Indem ich einfach zunichst erklarte, warum er seinen Job liebte, halfich ihm
bei der Erkenntnis, dass es nicht das war, was er tat, was sein Berufsleben
zwei Jahrzehnte lang erfiillend fiir ihn machte. Es inspirierte ihn, warum er
es tat. Ich verband seine Arbeit mit dem Sinn, die sie fiir ihn hatte, und half
Steve auf diese Art, sein WARUM zu entdecken.
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Jeder Mensch hat sein WARUM, ein Ziel, einen Zweck oder Uberzeugungen,
die die Wurzel seiner Leidenschaft und seiner Inspiration sind. Méglicher-
weise kennen Sie Ihres noch nicht oder wissen nicht, wie Sie es in Worte fas-
sen konnen. Aber wir garantieren Ihnen, dass Sie eines haben. Wenn Sie Thr
WARUM erkennen wollen, und nicht darauf warten wollen, bis sich Peter ne-
ben Sie ins Flugzeug setzt, kann Thnen dieses Buch helfen. Wir glauben, dass
alle Menschen es verdienen, so zu leben wie Steve: Inspiriert zur Arbeit zu ge-
hen und am Abend erfiillt von der Arbeit, die sie tun, nach Hause zu gehen.

Erfiillung ist nicht einfach ein anderes Wort fiir Gliick. Gliicklich machen
uns viele Dinge in der Arbeit: die Erreichung eines Ziels, ein neuer Kun-
de, der Abschluss eines Projekts — die Liste ist lang. Aber Gliick dauert nur
kurz; das Gefihl hilt nicht an. Niemand wird getrieben von der Erinnerung
an ein Ziel, das er ein Jahr zuvor erreichte. Dieser Antrieb verliert mit der
Zeit seine Wirkung.

Erfiillung geht tiefer. Erfiillung ist dauerhaft. Der Unterschied zwischen
Gliick und Erfillung ist der Unterschied zwischen einer Sache, die wir
gernhaben und einer Sache, die wir lieben. Méglicherweise haben wir unse-
re Kinder nicht immer gern, aber wir lieben sie sicherlich immer. Es ist nicht
notwendig, dass uns unsere Arbeit immer gliicklich macht, aber wir kon-
nen dennoch jeden Tag erfiillt nach Hause gehen, weil wir uns als Teil ei-
nes grofleren Ganzen fithlen. Das ist der Grund, warum auch duf8erer Er-
folg wie hoher Lohn und Status uns unerfiillt lassen. Erfillung fithlen wir
dann, wenn unsere Arbeit einen direkten Bezug zu unserem WARUM hat.
Steve, der Mann mit dem Stahl, ist gliicklich, wenn er ein gutes Geschift ab-
schlief3t, aber er empfindet Erfiillung, weil er weif}, dass er zu einer grofleren
Sache mit weitreichenden Folgen beitrigt.

Steve ist ein gliicklicher Mensch. Obwohl er sein WARUM nicht formulie-
ren konnte, bevor er mit Peter sprach, lebte er jahrzehntelang sein WAR-
UM und war aus diesem Grund motiviert und hatte das Gefiihl, dass seine
Arbeit ihn erfiillte. Aber was wire geschehen, wenn die schwedische Fir-
ma von einem Unternehmen gekauft worden wire, die Steves Aufgabenfeld
einengte? Was wire gewesen, wenn er eine neue Arbeit hitte suchen miis-
sen, ohne sein WARUM zu kennen? Angesichts seiner langen Erfahrung
hatte er versucht, wieder als Stahlhiandler Arbeit zu finden. Aber wenn diese
neue Firma sich nicht der Nachhaltigkeit verschrieben hitte, dann hitte sich
sein Ziel gemeinsam mit seinem Enthusiasmus verfliichtigt gehabt, wenn er
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mit Fremden in Flugzeugen sprach. Und méglicherweise hitte er niemals
die Stiicke des Puzzles zusammensetzen und verstehen konnen, dass die
Leidenschaft fiir seine Arbeit im Grunde nichts mit Stahl zu tun hatte.

Wenn wir eine unstillbare Leidenschaft fiir unsere Arbeit verspiiren wollen,
wenn wir fithlen wollen, dass wir zu etwas beitragen, was iiber uns hinaus-
geht, dann miissen wir unser WARUM kennen. Aus diesem Grund haben
wir dieses Buch geschrieben.

Finde dein Warum ist die Essenz dessen, was unser Team in den {iber fiinf-
undzwanzig Jahren gelernt hat, in denen es das WARUM der Menschen
freilegt. Wir haben vielen sehr unterschiedlichen Menschen geholfen — Un-
ternehmern, Angestellten, Kleinunternehmen und Teams in gréfleren Or-
ganisationen —, ihr WARUM zu finden. Dieses Buch wurde geschrieben,
um Thnen zu helfen, Thres zu finden.

In der Folge skizzieren wir, worum es in den sieben Kapiteln geht. Die ers-
ten beiden enthalten Informationen, die grundlegend fiir die Entdeckung
des WARUM sind. Und wir raten Ihnen dringend, sie zu lesen. Danach kén-
nen Sie zu Kapitel 3 oder zu Kapitel 4 tibergehen, abhingig davon, ob Sie ihr
WARUM individuell oder als Mitglied eines Teams beziehungsweise einer
Gruppe entdecken. Schlief8lich empfehlen wir allen Lesern, die Kapitel 5, 6
und 7 durchzulesen. Zum Abschluss des Buches geben wir ausgewihilte, zu-
sdtzliche Informationen, die Ihnen helfen, offene Fragen zu klaren.

Kapitel 1 ist eine stark verdichtete Zusammenfassung von Frag
immer erst: warum, dem Buch von Simon Sinek, welches das
Konzept des WARUM populdr machte. In diesem Abschnitt wer-
den einige der Vorteile abgehandelt, die es mit sich bringt, wenn
man sein WARUM kennt.

Kapitel 2 bietet einen Uberblick tiber den Prozess, der zur Entde-
ckung des WARUM fiihrt. Es ist wichtig, das zu lesen, unabhan-
gig davon, ob Sie das Buch allein durcharbeiten oder im Team.

Kapitel 3 ist eine Schritt-flr-Schritt-Anleitung fir Individuen -
Unternehmer oder Angestellte —, um ihr personliches WARUM
zu finden. Falls Sie dieses Buch lesen, um lhrer Gruppe oder ihrer
Organisation zu helfen, ihr WARUM zu finden, ist die Durcharbei-
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tung dieses Abschnitts, um das eigene WARUM zu finden, zwar
nicht zwingend. Es kann lhnen aber niitzlich dabei sein, auch die
Gruppe durch den Prozess der Entdeckung zu flihren.

Kapitel 4 erkldrt, was zu tun ist, um die Entdeckung des WARUM
fuir ein Team, eine Organisation oder jeden anderen »Stammg, in
dem Menschen zusammenarbeiten, zu ermdglichen.

Kapitel 5 knlpft an Kapitel 4 an und erklart, wie man einen
»Stammy, also eine Gruppe, durch den Prozess fiihrt, an dessen
Ende die Entdeckung des WARUM steht.

Das WARUM ist das Ziel, das WIE ist die Route, die wir dahin wah-
len. In Kapitel 6 geht es ausschlie8lich um das WIE, die Hand-
lungen, die wir setzen miissen, um unser WARUM zu realisieren.

In Kapitel 7 wird erklart, wie wir unser WARUM mit anderen tei-
len, und wie wir mit unserem WARUM leben und es in die Praxis
umsetzen kénnen.

Die Anhinge geben Antworten auf Fragen, die uns hiufig in den Work-
shops gestellt werden, und liefern » Spickzettel « fiir den Fall, dass Sie (oder
ein anderer Moderator) Workshops leiten.

Es ist sehr schwierig einzuschitzen, wie lange es dauert, das WARUM zu ent-
decken. In den Kapiteln 3 und 5 umreiflen wir den Prozess fiir das Individuum
und fiir die Gruppe und schitzen auf der Grundlage unserer eigenen Erfah-
rungen anndhernd, wie viel Zeit jeder Schritt in Anspruch nehmen wird. Aber
diese Angaben sind nur Durchschnittswerte. Bei einigen Menschen wird der
Prozess schneller ablaufen, bei anderen langsamer. Es gibt keinen »richtigen«
zeitlichen Ablauf. Wichtig ist, so lange bei jedem Abschnitt zu verweilen, bis
Sie sich sicher genug fithlen, zum nichsten Kapitel iiberzugehen.

Wir miissen zugeben, dass wir Sie ein wenig beneiden, wenn Sie nun die
Seite umblittern und Kapitel 1 beginnen. Wir lieben es, den Menschen zu
zeigen, wie sie ihr WARUM finden. Wir — Peter und David — wiirden sehr
gern jeden Einzelnen personlich begleiten. Aber unsere Vision ist es, dem
WARUM von so vielen Menschen wie méglich Leben einzuhauchen. Des-
halb werden wir Ihre virtuellen Fithrer sein, wenn Sie das Abenteuer begin-
nen. Inspiration!
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1. Frag immer erst:
warum

Eine EinfUhrung
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Manche Projekte, die Erfolg versprechend erscheinen, entwickeln sich zu
einer Enttduschung oder gar einer Katastrophe. Andere aber, die nach allen
Prognosen von vornherein zum Scheitern verurteilt sind, werden fiir uns
oder unsere Konkurrenz zu einem glinzenden Erfolg. Diese Ergebnisse mo-
gen uns ritselhaft erscheinen. Sie sind es jedoch nicht, wenn sie aus einer
Perspektive betrachtet werden, die mit dem WARUM beginnt.

In seinem Buch Frag immer erst: warum verwendet Simon Sinek das Mo-
dell des goldenen Kreises, um zu erkliren, warum berithmte Fithrungsper-
sonlichkeiten wie Steve Jobs, Martin Luther King Jr. und die Briidder Wright
in der Lage waren, zu erreichen, was andere nicht schafften. Obwohl diese
ebenso intelligent und ebenso arbeitsam, aber hiufig besser finanziert wa-
ren.

Wenn Sie Simons Buch gelesen oder seinen Vortrag iiber das WARUM auf
TED.com (http: //bitly/ GoldenCircleTalk) verfolgt haben, dann kennen
Sie bereits den goldenen Kreis; dieses Kapitel wird Sie an die wichtigsten
Punkte des Prinzips erinnern. Wenn der goldene Kreis neu fiir Sie ist, dann
ist dieses Kapitel wesentlich fiir Sie — eine unerlissliche Vorbereitung auf
Ihrer Suche nach dem WARUM.

In jeder Organisation — und im Berufsleben der Men-
schen in ihr — bewegen wir uns auf drei Ebenen, wie die
unten folgende Illustration zeigt: Was wir tun, wie wir es
tun und warum wir es tun. Wir alle wissen, was wir tun:
Welche Produkte wir verkaufen, welche Dienstleistungen
wir anbieten oder welche Jobs wir verrichten. Einige von
uns wissen, wie sie es tun: Das sind die Fihigkeiten, die

WIE unserer Ansicht nach den Unterschied ausmachen, die
uns von der Allgemeinheit unterscheiden. Aber nur sehr

WAS wenige kénnen klar formulieren, warum sie das tun, was
sie tun.

26

»Moment<, kdnnten Sie sagen. »Hand aufs Herz — arbeiten nicht die meis-
ten Menschen fiir Geld? Es liegt auf der Hand, dass das ihr >Warum«< ist.«
Doch Geld ist nur eine Folge. Obwohl es ein Teil des Ganzen ist, ist es nicht
das, was uns inspiriert, jeden Morgen aufzustehen und zur Arbeit zu gehen.
Und die Zyniker, die darauf bestehen, dass sie selbst und andere tatsichlich
nur fir Geld in die Arbeit gehen, die frage ich, warum sie Geld verdienen
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Frag immer erst: warum

wollen. Um frei zu sein? Um zu reisen? Um ihren Kindern ein angenehmes
Leben zu sichern, das sie selbst nicht hatten? Der Kern ist, dass es nicht das
Geld ist, das uns antreibt. Das WARUM fiihrt zu einem viel tieferen Ver-
stindnis dessen, was uns motiviert und inspiriert. Es sind das Ziel, der
Zweck oder die Uberzeugungen, die alle Organisationen und alle personli-
chen Karrieren treiben. Warum existiert Ihre Firma? Warum sind Sie heute
morgen aufgestanden? Warum sollte sich jemand dafiir interessieren?

Wenn wir mit Konsumenten oder neuen Kunden sprechen, Wir verkaufen Papier. Wir
erkliren wir ihnen meist, was wir tun. Wir erkliren ihnen, wie  bieten die beste Qualitdt zum
wir das tun oder wie wir uns von den anderen unterscheiden.  niedrigsten méglichen Preis;
Das wird reichen, um das Rennen zu machen, glauben wir,ih-  niedriger als alle anderen.

re Entscheidung zu beeinflussen oder sie davon zu tiberzeu-  Wollen Sie bei uns kaufen?
gen, etwas Bestimmtes zu tun. Die folgende Produktwerbung

folgt diesem Muster:

Das ist eine sehr rationale Argumentation. Sie stellt klar, was die Firma tut,
und versucht potenzielle Kiufer auf Basis von Produkteigenschaften und fi-
nanziellen Vorteilen vom Kauf zu iiberzeugen. Diese Argumentation mag
bisweilen funktionieren, im besten Fall wird sie zu einigen wenigen Bu-
chungen fithren. Sobald der Kiufer ein besseres Angebot findet, wird er der
Firma den Riicken kehren, denn die Produktwerbung unterscheidet den
konkreten Anbieter in keinem wesentlichen Argument von anderen Fir-
men. Loyalitit wird nicht durch Produkteigenschaften und Vorteile aufge-
baut. Eigenschaften und finanzielle Vorteile inspirieren nicht. Loyalitit und
eine langfristige Bindung bauen auf etwas Tieferem auf.

Versuchen wir es nochmals mit unserer Produktwerbung. Beginnen wir mit
dem WARUM:

Wozu ist eine Idee gut, die nicht geteilt werden kann? Unser Unternehmen wurde
gegriindet, um Ideen zu verbreiten. Je mehr Ideen verbreitet werden, desto grofSer
ist die Wahrscheinlichkeit, dass diese Ideen Einfluss auf den Lauf der Welt neh-
men werden. Es gibt viele Wege, Ideen zu teilen; einer davon ist das geschriebe-
ne Wort. Das ist unsere Spezialitit. Wir machen das Papier fiir diese Worte. Wir
machen Papier fiir grofSe Ideen. Wollen Sie es kaufen?

Das ist etwas ganz anderes, nicht wahr? Wenn wir mit dem WARUM begin-
nen, macht dies das Papier mit einem Mal attraktiv. Und wenn es das fiir die

27
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Massenware Papier leistet, dann wird es noch viel besser bei einem Produkt
funktionieren, das etwas Besonderes ist. Diese Werbung baut nicht auf Da-
ten und Fakten auf, nicht auf Eigenschaften und finanziellen Vorteilen. Die-
se Produkte haben einen Wert, aber das ist nicht die Hauptsache. Das WA-
RUM an erster Stelle gibt dem Argument einen tieferen, einen emotionalen
und daher letztlich grofleren Wert. Wenn wir die zweite Werbung einsetzen,
dann geht es nicht mehr um Papier. Dann geht es darum, was die Firma ist
und wofiir sie steht. Natiirlich wird es immer Menschen geben, die einfach
Papier kaufen wollen. Dennoch, wenn sich die persénlichen Uberzeugun-
gen und Werte des Konsumenten mit denen decken, die in der Produktwer-
bung zum Ausdruck kommen - wenn sie beispielsweise an die freie Ver-
breitung von Ideen glauben —, dann ist es viel wahrscheinlicher, dass diese
Firma es ist, bei der sie kaufen wollen. Nicht nur einmal, sondern immer und
immer wieder. Tatsdchlich werden sie wahrscheinlich auch dann loyal blei-
ben, wenn ein anderer Anbieter einen besseren Preis bietet. Es sagt etwas
iiber die Personlichkeit des Kiufers aus, wenn er bei einer Firma kauft, die
seine Uberzeugungen widerspiegelt.

Es sind die Firmen, die inspirieren, die sich langfristiges Vertrauen und Lo-
yalitit erarbeitet haben, die uns das Gefiihl geben, dass wir uns etwas ange-
eignet haben. Etwas, das so wichtig ist, dass wir dafiir auch ein paar Euro
mehr opfern. Diese Bindung an etwas Ubergeordnetes ist auch der Grund,
warum wir immer noch das Trikot unseres lokalen Sportklubs tragen, auch
wenn er seit mehr als einem Jahrzehnt keine Erfolge vorzuweisen hat. Dies
ist auch der Grund, warum viele Menschen Produkte von Apple stets ande-
ren Produkten vorziehen, auch wenn Apple nicht immer die billigste Wahl
ist. Wir miissen uns eingestehen, dass der Mensch kein ausschlieflich rati-
onales Wesen ist. Wenn das so wire, wiirde sich niemand verlieben, wiirde
niemand eine Firma griinden. Angesichts der minimalen Chancen auf Er-
folg wiirde in beiden Fillen kein rationaler Mensch ein derart grof3es Risi-
ko auf sich nehmen. Wir tun es dennoch. Wir tun es, weil unsere Gefiihle
fir einen Gegenstand oder eine Person stirker sind als rationales Denken.

Doch unsere Gefiihle verursachen uns Probleme. Es kann unsiglich schwie-
rig sein, sie auszudriicken. Das ist der Grund, warum wir so oft zu Meta-
phern oder Analogien Zuflucht nehmen wie »Unsere Beziehung ist wie
ein Zug, der mit rasender Geschwindigkeit auf eine wackelige Briicke zu-
rast« oder »Wenn ich ins Biiro gehe, fithle ich mich wieder wie ein kleines
Kind, das auf den Kinderspielplatz geht«. Obwohl es so schwierig ist, Ge-
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fithle auszudriicken — es lohnt sich. Wenn wir mit Konsumenten und Kun-
den emotional auf einer Wellenlinge liegen, ist die Bindung stirker und tief-
gehender als jede Verbindung, die auf Produkteigenschaften und Vorteilen
beruht. Darum geht es in Frag immer erst: warum.

Das Beste daran ist jedoch, dass das nicht blof Ansichtssache ist. Das ge-
samte Prinzip der Frage WARUM griindet in der Biologie der Entschei-
dungsfindung. Die Funktionsweise des goldenen Kreises entspricht genau
der Funktionsweise des menschlichen Gehirns.

N\

LIHBI@YSEH

WIE

K
WS NEOCORTEX

Der duflere Ring des Goldenen Kreises — das WAS - entspricht dem dufle-
ren Teil des Gehirns; dem Neokortex. Das ist der Teil des Gehirns, der fiir
das rationale und analytische Denken zustindig ist. Es hilft uns, Daten und
Fakten, Eigenschaften und Vorteile zu verstehen. Der Neokortex ist auch
verantwortlich fiir die Sprache.

Die beiden inneren Ringe des goldenen Kreises — das WARUM und das
WIE - entsprechen dem inneren Teil des Gehirns, dem limbischen System.
Das ist der Teil des Gehirns, der fiir unser Verhalten und fiir unsere Ent-
scheidungen zustindig ist. Er ist auch fiir all unsere Gefiihle zustindig, etwa
Vertrauen und Loyalitit. Im Gegensatz zum Neokortex hat das limbische
System keine Sprachfunktion. Das ist der Teil, dem das »Bauchgefiihl« ent-
springt. Das kommt nicht aus unserem Magen. Es geht um unsere Gefiih-
le, wenn wir eine Entscheidung treffen, und Schwierigkeiten haben, sie zu
erkldren.
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Diese Kompetenzteilung ist die biologische Erklarung dafiir, warum es fiir uns
oft schwierig ist, unsere Gefiihle in Worte zu fassen (»Ich liebe dich mehr, als
Worte sagen kénnen«), unsere Handlungen zu erkliren (>»Ich weif8 nicht, wel-
cher Teufel mich da geritten hat!«) oder unsere Entscheidungen zu rechtferti-

gen (»Ich hatte einfach das Gefiihl, dass das das Richtige ist«).

Wir konnen jedoch lernen, diese Gefiihle in Worte zu fassen. Diejenigen,
die es tun, konnen sich selbst, aber auch Kollegen und Kunden besser moti-
vieren. Wir haben dieses Buch geschrieben, um Ihnen zu helfen, diese Wor-
te zu finden.

Wenn Sie einmal Ihr WARUM verstehen, werden Sie in der Lage sein, klar
zu formulieren, was Ihnen das Gefiihl der Erfillung gibt. Und Sie werden
besser verstehen, was Ihr Verhalten steuert, wenn Sie Ihr bestes Selbst sind.
Wenn Sie das kénnen, dann haben Sie einen Bezugspunkt fiir alles, was Sie
in Zukunft tun werden. Sie werden in der Lage sein, die Entscheidungen
iiber Ihre Firmen, Thre Karriere und Ihr Leben bewusster zu treffen. Sie wer-
den in der Lage sein, andere zu inspirieren, Ihre Produkte zu kaufen, mit Ih-
nen zusammenzuarbeiten und gemeinsam fiir Ihr Anliegen zu kimpfen. Sie
sollten es nie wieder notig haben, Lotterie zu spielen, indem Sie instinktive
Entscheidungen treffen, die nicht solide begriindet sind. Von nun an wer-
den Sie zielstrebig und bewusst vorgehen. Von nun an fragen Sie immer zu-
erst: warum.
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