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Fiir alle erfolgreichen Fiihrungskrdifte, die die ndchste Stufe erklimmen

und noch besser werden wollen




»Gliicklich sind, die erfahren, was man an ihnen aussetzt,
und sich danach bessern kénnen.«
William Shakespeare, Viel Lirm um nichts
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KAPITEL 1

Sie sind hier

K ENNEN SIE DIESE UBERSICHTSPLANE in Einkaufszentren, auf denen
steht: »Sie sind hier«? Sie sollen Thnen helfen, sich an einem un-
bekannten Ort zurechtzufinden, indem sie Ihnen zeigen, wo Sie sich
aktuell befinden, wo Sie hinwollen und wie Sie dorthin gelangen.

Es gibt Menschen, die niemals solche Plidne brauchen. Sie sind mit
einem inneren Kompass gesegnet, der sie ganz automatisch in die rich-
tige Richtung lenkt. Sie biegen immer richtig ab und wéhlen stets den
bestmoglichen Weg, um ihr Ziel zu erreichen.

Manche Menschen gehen tatsdchlich mit einem unfehlbaren Orien-
tierungssinn durchs Leben. Er weist ihnen nicht nur in Einkaufszen-
tren den Weg, sondern auch in der Schule, im Beruf, in der Ehe und
in Freundschaften. Solche Menschen bezeichnen wir oft als »geerdet«.
Sie wissen, wer sie sind und wohin sie gehen. In ihrer Nihe fithlen wir
uns sicher. Sie geben uns das Gefiihl, dass alle Uberraschungen, die uns
noch erwarten, stets nur positive Uberraschungen sein werden. Sie sind
unsere Vorbilder und unsere Helden.

Wir alle haben solche Menschen in unserem Leben. Manchmal sind
es unsere Miitter oder Viter - Menschen, die in unserer bewegten und
unsicheren Kindheit unsere moralischen Anker waren. Bei anderen ist
es der Lebenspartner (die sprichwortliche »bessere Halfte«). Und bei
wieder anderen (wie mir) ist es der Hochschulprofessor, der als Erster
unsere eitle Fassade zum Einsturz brachte (dazu spéter mehr). Es kann
ein Mentor bei der Arbeitsstelle sein, der Sportlehrer in der Schule, ein
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Das Problem mit dem Erfolg

Held aus den Geschichtsbiichern, wie Lincoln oder Churchill, oder ein
religioser Fiithrer wie Buddha, Mohammed oder Jesus. Manchmal ist es
vielleicht sogar eine Berithmtheit. (Ich kenne einen Mann, der fiir jedes
Problem eine Losung findet, indem er sich fragt: »Was wiirde Paul Ne-
wman tun?«)

All diese Vorbilder haben eines gemeinsam: Sie haben ein hervorra-
gendes Gespiir dafiir, wer sie sind, und wissen deshalb ganz genau, wie
sie auf andere wirken.

Manche Menschen scheinen niemals Hilfe zu benétigen, um an ihr
Ziel zu gelangen. Sie verfiigen gewissermafien iiber ein eingebautes GPS.

Diese Menschen brauchen meine Hilfe nicht.

Die Menschen, denen ich bei meiner taglichen Arbeit als Fithrungs-
krafte-Coach begegne, sind grofartige Menschen, denen aber womog-
lich ihr innerer Ubersichtsplan abhandengekommen ist, der ihnen zeigt,
wo sie gerade stehen. Es sind Menschen wie diese:

Fall 1. Carlos ist der Geschidftsfiihrer eines erfolgreichen Unternehmens
in der Nahrungsmittelbranche. Er ist ein brillanter Kopf, fleif$ig und ein
Experte auf seinem Gebiet. Seine Karriere begann er als Fabrikarbeiter,
stieg dann aber iiber den Vertrieb und das Marketing bis an die Unter-
nehmensspitze auf. In seiner Firma gibt es nichts, was er nicht schon
aus erster Hand kennt. Wie viele kreative Menschen ist er auflerdem
immer in Bewegung und stindig damit beschiiftigt, neue Informationen
zu sammeln und zu verarbeiten. Er liebt es, iiber das Betriebsgelinde
zu streifen, seinen Angestellten bei ihrer Arbeit iiber die Schulter zu
schauen und mit ihnen zu plaudern. Carlos mag Menschen und die Ge-
spréiche mit ihnen. Alles in allem ist er ein dufSerst charmanter Zeitge-
nosse — solange sein Mund nicht gerade wieder einem seiner Gedanken
vorauseilt.

Vor einem Monat stellte ihm sein Designteam Ideen fiir die Verpackung
einer neuen Snackserie vor. Carlos war von den Entwiirfen begeistert. Er
hatte nur einen winzigen Anderungsvorschlag: »Wie wiire es, wenn wir
die Verpackung hellblau machen wiirden?«, fragte er. »Blau signalisiert
den Kunden >teuer< und redel<.«



Sie sind hier

Heute prisentieren die Designer dann die fertige Verpackung. Carlos
ist mit dem Ergebnis zufrieden, sinniert jedoch laut: »Ich glaube, in Rot
wiirde das Ganze noch besser aussehen. «

Das gesamte Designteam rollt geschlossen mit den Augen. Auf den Ge-
sichtern macht sich Verwirrung breit. Noch vor einem Monat sagte ihr
CEO, er bevorzuge Blau. Also hatten sie sich den Hintern aufgerissen, um
ein fertiges Produkt ganz nach seinem Geschmack abzuliefern, und nun
hat er seine Meinung schon wieder geindert. Niedergeschlagen und alles
andere als begeistert von den Alliiren ihres Chefs kehren die Mitarbeiter
an ihre Plitze zuriick.

Carlos ist ein sehr souverdner CEO. Doch er hat die ungiinstige An-
gewohnheit, einfach alles laut auszusprechen, was ihm durch den Kopf
geht, und ihm ist dabei nicht bewusst, dass diese Gewohnheit zu einem
ernsten Problem werden kann, je hoher man in der Befehlskette aufsteigt.
Der Meinung eines einfachen Angestellten schenkt niemand Beachtung.
Aber wenn der CEO seine Ansichten kundtut, spitzen alle die Ohren. Je
hoher jemand aufsteigt, desto mehr werden seine Vorschldige als Befehle
aufgefasst.

Carlos denkt, er werfe lediglich eine Idee in den Raum, um zu sehen,
wie sie ankommt. Seine Mitarbeiter denken, er erteile ihnen konkrete An-
weisungen.

Carlos denkt, er leite ein demokratisches Unternehmen, in dem jeder
seine Meinung frei dufSern darf. Seine Angestellten wihnen sich in einer
Monarchie, in der Carlos der Konig ist.

Carlos denkt, er gibe lediglich seine langjihrige Erfahrung an seine
Mitarbeiter weiter. Seine Mitarbeiter interpretieren sein Verhalten als Mi-
kromanagement und als tibermdfSige Einmischung.

Carlos hat keine Ahnung, wie er auf seine Mitarbeiter wirkt.

Er macht sich - siehe Kapitel 4 - der Gewohnheit 2 schuldig: Ubermdi-
figes Einmischen.

Fall 2. Sharon ist Chefredakteurin eines groffen Magazins. Sie ist hoch-
motiviert, energisch, wortgewandt und besitzt jede Menge Charisma. Fiir
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jemanden, der einen GrofSteil seines Erwachsenenlebens mit Worten und
Bildern verbracht hat, hat sie eine beeindruckende Sozialkompetenz ent-
wickelt. Sie ist miihelos in der Lage, sdumige Autoren dazu zu bringen,
ihre Abgabefristen einzuhalten. Sie kann ihre Mitarbeiter dazu inspirie-
ren, nach Feierabend noch eine Spdtschicht einzulegen, wenn sie spontan
beschlossen hat, die kommende Ausgabe in letzter Minute noch einmal
vollig neu aufzuziehen. Sie glaubt, dass sie jeden iiberzeugen kann, wenn
sie es nur wirklich will. Aufgrund ihres Charmes und ihrer gewinnenden
Art zieht ihr Verleger sie hiufig zu Verkaufsgesprichen mit potenziellen
Anzeigenkunden hinzu.

Besonders stolz ist Sharon auf ihre Fihigkeit, junge talentierte Auto-
ren zu entdecken und zu férdern. Das brillante und dynamische Redakti-
onsteam, das sie um sich geschart hat, ist der beste Beweis dafiir. Bei der
Konkurrenz sind Sharons Mitarbeiter wegen ihrer fast schon aggressiven
Ergebenheit gegeniiber ihrer Chefin inzwischen ldngst als »Sharonistas«
bekannt. Sie arbeiten seit Jahren eng mit ihr zusammen, ihre Loyalitdt ist
unerschiitterlich und auch Sharon erwidert diese Zuneigung mit derselben
Intensitit. Doch diese Verbundenheit kann bisweilen iibertrieben wirken
- vor allem dann, wenn man zwar fiir Sharon arbeitet, aber es nicht in den
inneren Kreis der »Sharonistas« geschafft hat.

In der heutigen Redaktionssitzung werden die Artikel fiir die kommen-
de Ausgabe an die Mitarbeiter verteilt. Dabei stellt Sharon ein Thema vor,
das in ihren Augen das Zeug zu einer Titelstory hat. Unverziiglich pflich-
tet eine Sharonista ihr bei und nennt die Idee »genial«. Prompt erhilt sie
von Sharon den Zuschlag fiir die Geschichte. In gleicher Manier geht die
Sitzung weiter: Sharon vergibt die besten Auftrige an ihre Lieblingsmitar-
beiter und diese revanchierten sich, indem sie Sharon anhimmeln und ihr
nach dem Mund reden.

Wiirden Sie zum inneren Kreis gehoren, wire diese Selbstbeweih-
raucherungszeremonie unter dem Deckmantel einer Redaktionssitzung
sicherlich auch einer Ihrer Hohepunkte jedes Arbeitsmonats. Wiiren Sie
hingegen keines von Sharons bevorzugten Schifchen oder einfach anderer
Meinung, wiirden Sie dieses grofie Speichellecken sicher schnell als vor-
hersehbare und widerwdrtige Veranstaltung enttarnen. Wahrscheinlich
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ertriigen Sie eine derartige Behandlung maximal ein paar Monate, be-
vor Sie damit beginnen wiirden, Ihren Lebenslauf an andere Magazine zu
schicken.

Sharon, die eigentlich eine gute Antenne fiir Menschen und ihre Be-
findlichkeiten hat, war auf diesem Auge jedoch vollig blind. Sie hielt sich
fiir eine erfolgreiche Fiihrungskraft, denn schliefSlich forderte sie die Men-
schen, die ihre Vision fiir das Magazin teilten. Sie hatte ein zuverldssiges
Team aufgebaut, das Hand in Hand arbeitete.

Sharon dachte, sie wiirde ihre Mitarbeiter dazu ermutigen, iiber sich
hinauszuwachsen und ihrem erfolgreichen Vorbild zu folgen. Doch auf die
Mitarbeiter aufSerhalb des inneren Kreises wirkte es, als wiirde sie lediglich
die Schmeichler belohnen.

Sharon hat sich der Gewohnheit 14 schuldig gemacht: Bevorzugung.

Fall 3. Martin arbeitet als Finanzberater bei einer bekannten New Yor-
ker Firma und verwaltet das Vermogen wohlhabender Privatpersonen.
Wer bei ihm ein Konto erdffnen will, muss in der Lage sein, mindestens 5
Millionen Dollar anzulegen. Martin ist sehr gut in dem, was er tut, aber
trotz seines siebenstelligen Jahresgehalts verdient er deutlich weniger als
die Mehrheit seiner Klienten. Doch Martin ist nicht neidisch und weit
davon entfernt, seinen Kunden ihren Reichtum zu missgonnen. Er lebt
fiir das Investmentbanking, und er liebt es, seiner vermdgenden Klientel
- einem Mix aus CEOs, Selfmade-Unternehmern, Stars aus der Unter-
haltungsbranche und Erben - einen hervorragenden Service zu bieten,
den diese auch zu schitzen wissen. Martin geniefSt den Umgang und die
Telefonate mit seinen Kunden und trifft sie gerne zu gemeinsamen Mit-
tag- oder Abendessen, bei denen er mit seinem Fachwissen glinzen kann.
Mehr SpafS macht ihm nur, die Benchmark bei den Investmentrenditen
Jahr fiir Jahr um vier Prozentpunkte zu schlagen. Martin leitet kein Team,
sondern ist in seinem Unternehmen eher als Einzelkimpfer unterwegs.
Seine Verpflichtung gilt ausschliefSlich seinen Kunden und der Aufgabe,
dafiir zu sorgen, dass sie ein Jahr ums andere mit der Entwicklung ihrer
Anlageportfolios zufrieden sind.
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Heute ist einer der wichtigsten Tage in Martins Leben. Er hat das An-
gebot erhalten, einen Teil des Investmentportfolios eines der angesehens-
ten amerikanischen Wirtschaftsmagnaten zu verwalten. Gleich mehrere
Vermogensberater mit der Betreuung ihrer Millionen zu betrauen, ist bei
superreichen Menschen eine gingige Praxis, um sich abzusichern. Also
hat Martin die Chance, Teil einer Elitetruppe im Stall eines Tycoons zu
werden. Und wer weif$, wie viele weitere Kunden er an Land ziehen wird,
wenn er seinen Job gut macht?!

Das Treffen mit dem Wirtschaftsmagnaten findet in dessen Biiro hoch
oben im Rockefeller Center statt. Martin weifs, dass er nur diese eine Chance
hat, um einen guten Eindruck zu hinterlassen. Er hat eine Stunde Zeit, um
das Vertrauen — und die Millionen - seines potenziellen Kunden zu gewinnen.

Doch fiir Martin sind solche Treffen nichts Neues. Inzwischen vermark-
tet er sein Fachwissen mit der souverdnen Gelassenheit und dem Selbstver-
trauen eines erfahrenen Veteranen - und kann noch dazu mit der herausra-
genden Erfolgsbilanz aufwarten, dass die von ihm erzielten Renditen immer
weit iiber dem iiblichen Marktdurchschnitt liegen. Umso mehr tiberrascht
es, dass er sich dem heutigen Treffen nicht gewachsen zeigt.

Auf die Bitte »Erzihlen Sie mir etwas iiber sich« beginnt Martin sofort,
sein Fachwissen herauszustellen. Er versucht, seinen potenziellen Kun-
den zu beeindrucken, indem er ihm von seiner Erfolgsbilanz berichtet,
seine Anlagestrategien erliutert und erkldirt, weshalb er der Konkurrenz
regelmidfSig meilenweit voraus ist. Er erwdhnt einige seiner prominentes-
ten Kunden und skizziert, welche Ideen er fiir das Portfolio des Tycoons
hat und wohin sich verschiedene Mirkte seiner Meinung nach kurz- und
langfristig entwickeln werden.

Martin ist so in Fahrt, dass die fiir das Meeting angesetzte Stunde im
Flug verstrichen ist. Der Tycoon erhebt sich und dankt ihm fiir seine Zeit.
Martin ist etwas iiberrascht iiber das abrupte Ende des Treffens. Schliefs-
lich war er noch nicht dazu gekommen, den Tycoon zu seinen Zielen, sei-
ner Risikobereitschaft und seine Anforderungen an seine Portfoliomana-
ger zu befragen. Doch als er den Termin noch einmal gedanklich Revue
passieren ldsst, resiimiert er zufrieden, dass er sich gut prdsentiert und
alles Wichtige an den Mann gebracht hat.
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Am ndchsten Tag erhdlt Martin eine handschriftliche Nachricht des
Tycoons, in der dieser erneut seinen Dank ausspricht, ihm jedoch mitteilt,
dass er es sich anders iiberlegt hat. Martin hat den Auftrag verloren, und
er weif$ nicht, warum.

Er dachte, er hitte den Tycoon mithilfe der zahlreichen Belege fiir
sein finanzielles Gespiir auf ganzer Linie iiberzeugt. Der Tycoon hingegen
dachte: »Was fiir ein egoistischer Trottel. Warum hat er mich nicht ein
Mal gefragt, was ich mir vorstelle? Diesem Typen werde ich mein Geld
niemals anvertrauen.«

Martin hat sich der Gewohnheit 20 schuldig gemacht: Ubertriebene
Selbstbezogenheit.

Es ist nicht so, dass die soeben vorgestellten Menschen nicht wiissten,
wer sie sind, wohin sie gehen oder was sie erreichen wollen. Es mangelt
ihnen auch nicht an Selbstwertgefiihl, ganz im Gegenteil. Tatsachlich
sind sie sogar oft ganz besonders erfolgreich (und {iberméfiig selbstbe-
wusst). Thr Problem ist vielmehr, dass sie keine Ahnung haben, wie ihr
Verhalten auf diejenigen Menschen wirkt, auf die es ankommt - ihre
Vorgesetzten, Kollegen, Untergebenen, Kunden und Klienten. (Und das
gilt nicht nur fiir ihre Arbeit, sondern auch fiir ihr Privatleben.)

Sie glauben, sie hitten die Antworten auf simtliche Fragen, doch auf
ihre Mitmenschen wirken sie schlichtweg arrogant.

Sie glauben, sie leisteten mit ihren Kommentaren wertvolle Hilfe,
doch die anderen empfinden es als Einmischung.

Sie glauben, sie wiirden Aufgaben effektiv delegieren, doch ihr Um-
feld denkt, sie wollten sich aus der Verantwortung stehlen.

Sie glauben, sie wiirden sich einfach nur vornehm zuriickhalten,
doch ihre Mitmenschen halten sie fiir teilnahmslos.

Sie glauben, sie ermutigten andere lediglich dazu, fiir sich selbst zu
denken, doch diese fiihlen sich ignoriert.

Mit der Zeit zerstoren solche »kleinen« Schwiéchen das Wohlwollen,
das sie sich im Laufe ihrer Karriere bzw. ihres Lebens erarbeitet haben
und das Kollegen und Freunden normalerweise wie selbstverstandlich
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entgegengebracht wird. Dann wichst sich eine kleine Irritation zu einer
schweren Krise aus.

Warum ist das so? Meistens liegt es daran, dass ihr innerer Kompass
fiir angemessenes Verhalten aus der Spur geraten ist und sie nicht mehr
wissen, wo sie bei ihren Kollegen stehen.

In einem im New Yorker veroffentlichten Artikel duflerte sich der
Regisseur Harold Ramis zu den Griinden, aus denen die Karriere von
Chevy Chase, einem der Stars aus Ramis’ Film Caddyshack - Wahn-
sinn ohne Handicap, ins Stocken geraten war. »Kennen Sie das Kon-
zept der Propriozeption, der Eigenwahrnehmung, die Thnen sagt, wo
Sie stehen und woran Sie sich orientieren? Chevy hat seine Eigen-
wahrnehmung verloren, er hat das Gespiir dafiir verloren, was er auf
die Menschen projizierte. Das ist seltsam, denn man konnte keine Ro-
manfigur nach Chevys Vorbild erschaffen, weil seine gesamte Haltung
einzig und allein aus Uberlegenheit besteht: >Ich bin Chevy Chase und
du nicht.««

Nun, als Coach fiir Fithrungskrifte arbeite ich ebenfalls mit erfolg-
reichen Menschen, die einen leicht verzerrten Sinn fiir Propriozeption
haben. Sie sehen sich den Lageplan ihres Lebens und ihrer Karriere an,
und er sagt ihnen: »Sie sind hier.« Aber das akzeptieren sie nicht. Sie
widersetzen sich der Wahrheit. Sie denken oftmals (genau wie Chevy
Chase): »Ich bin erfolgreich und du nicht.« Und das nehmen sie als
Freibrief, um zu fragen: »Warum soll ich etwas @ndern, wenn es doch
funktioniert?«

Ich wiinschte, ich briuchte einfach nur mit den Fingern zu schnip-
pen, um diese Menschen erkennen zu lassen, dass sie sich dandern miis-
sen. Ich wiinschte, ich konnte sie in den Film Und tdglich griifit das Mur-
meltier hineinbeamen (ein weiteres Werk von Ramis und einer meiner
absoluten Lieblingsfilme, weil er davon handelt, wie sich Menschen zum
Besseren verdndern koénnen) und sie denselben Tag — zum Beispiel den
schlimmsten Tag ihres Lebens — wieder und wieder durchleben lassen,
bis sie sich bessern. Ich wiinschte, ich hitte die Verve, sie an den Schul-
tern zu schiitteln und sie dazu zu bewegen, der Wahrheit ins Auge zu
blicken. Ich wiinschte, ich konnte ihre Schwichen in lebensbedrohliche
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Krankheiten verwandeln - denn wenn es um Leben oder Tod ginge,
wiren sie gezwungen, sich zu dndern.

Aber das kann und tue ich nicht. Stattdessen zeige ich diesen Men-
schen, was ihre Kollegen wirklich tiber sie denken. Das nennt man Feed-
back. Es ist das einzige Instrument, das ich brauche, um den Menschen
zu signalisieren: »Sie sind hier.« Und in diesem Buch zeige ich Thnen,
wie Sie diese Waffe auf sich selbst und andere richten kénnen.

Es braucht nicht viel, um die Menschen aus dem Labyrinth zu be-
freien und auf den richtigen Weg zuriickzulotsen. Wir befassen uns in
diesem Buch mit Problemen und nicht mit lebensbedrohlichen Krank-
heiten (obwohl sie Karrieren zerstéren kénnen, wenn wir sie zu lange
ignorieren). Wir haben es nicht mit tiefsitzenden Neurosen zu tun, fiir
deren Heilung es jahrelanger Therapien oder tonnenweiser Medika-
mente bedarf. In den meisten Féllen handelt es sich bei diesen Proble-
men um simple Verhaltensticks — schlechte Angewohnbheiten, die wir
bei unserer tiglichen Arbeit Dutzende Male wiederholen -, die sich
aber beseitigen lassen, indem man (a) sie benennt, (b) zeigt, welchen
Schaden sie bei den Menschen in unserer Umgebung anrichten, und
(c) demonstriert, dass schon mit einer kleinen Verhaltensdnderung eine
wesentlich ansprechendere Wirkung erzielt werden kann.

Es ist ein bisschen wie bei einem Theaterschauspieler, der sich an
einer entscheidenden Stelle einer Komddie immer wieder verhaspelt
und das Publikum eines grofien Lachers beraubt. Es ist der Job des
Regisseurs, das zu bemerken und den Vortrag des Schauspielers so zu
verdndern, dass das Publikum in Zukunft regelmiflig an der richtigen
Stelle lachen kann. Kein Lachen, keine Komédie. Wenn der Schauspie-
ler seinen Vortrag nicht erfolgreich anpassen kann, wird der Produzent
jemand anderen finden, der dazu in der Lage ist.

Betrachten Sie mich als fiirsorglichen Regisseur, der Thnen dabei
hilft, Thren Text optimal vorzutragen.

Ein Journalist sagte mir einst, das Wichtigste, das er in seiner Kar-
riere gelernt habe, sei Folgendes: »Wenn du ein Komma an die falsche
Stelle setzt, vermasselst du den ganzen Satz.« Sie kdnnen als Journalis-
ten noch so herausragende Fihigkeiten haben. Sie konnen Fakten re-
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Das Problem mit dem Erfolg

cherchieren wie das CSI-Team. Sie konnen Menschen interviewen, als
wiirden Sie sie schon Ihr ganzes Leben lang kennen. Sie konnen mit
Opfern mitfithlen und Bosewichte anprangern. Sie kénnen piinktlich
zur Deadline die herrlichsten Texte abliefern und blumige Metaphern
aus dem Armel schiitteln, die die Leser bewundernd in sich aufsaugen.
Doch wenn Sie ein Komma an der falschen Stelle setzen, kann diese
winzige Stinde Ihre ganze Wortgewalt zunichtemachen.

Betrachten Sie mich als freundlichen Grammatiker, der Sie vor
schlechter Zeichensetzung bewahren kann.

Der Chefkoch eines meiner Lieblingsrestaurants in San Diego er6ft-
nete mir, dass der Erfolg oder Misserfolg seiner Spezialitit des Hauses
von einer geheimen Zutat abhéngt (die er, genau wie das streng gehiitete
Rezept von Coca-Cola, nicht preisgeben méchte). Lisst er sie weg, kom-
men die Teller der Géste noch halbvoll in die Kiiche zuriick. Doch wenn
er sie in der richtigen Menge {iber das Gericht streut, sind die Teller
anschlieflend blitzblank.

Stellen Sie sich vor, ich sei ein ehrlicher Gast, der sein Essen unange-
tastet zuriickschickt, um Ihnen mitzuteilen, dass etwas fehlt.

Schauspieler, die eine entscheidende Textzeile verhauen. Journa-
listen, die Kommas falsch setzen. Koche, die eine entscheidende Zutat
weglassen. Das sind die Menschen, iiber die wir in der Arbeitswelt spre-
chen: Menschen, die in ihrem Job immer wieder eine einzige, argerli-
che Sache machen - und nicht erkennen, dass dieser kleine Fehler ihre
ansonsten goldene Karriere sabotieren kann. Und was noch schlimmer
ist: Sie merken tiberhaupt nicht, dass ihnen (a) ein Fehler unterlauft und
dass sie (b) ihn korrigieren konnen.

Dieses Buch ist Thr Wegweiser — ein Plan, der Thren Karrierepfad
von einem Labyrinth voller Irrwege in einen direkten Weg ganz an die
Spitze verwandeln kann.

Im Verlauf Ihrer potenziell langen und erfolgreichen Karriere wer-
den Sie sich immer wieder von »hier« nach »dort« bewegen.

Das »Hier« kann ein grofartiger Ort sein. Wenn Sie im Hier und
Jetzt erfolgreich sind, ist dieses Hier der ideale Ort fiir Sie. Hier kdnnen
Sie der CEO eines florierenden Unternehmens sein. Hier kénnen Sie
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Sie sind hier

Redakteur bei einem Spitzenmagazin sein. Hier kénnen Sie ein gefrag-
ter Finanzmanager sein.

Aber »hier« ist auch ein Ort, an dem Sie trotz einiger Schwichen
in Threm Verhalten oder Ihrem personlichen Auftreten erfolgreich sein
konnen.

Deshalb sollten Sie sich darum bemiihen nach »dort« zu gehen. Dort
wartet ein vielleicht noch besserer Ort auf Sie. Dort gibt einen Ort, an
dem Sie ein CEO sein konnen, der als grofle Fiihrungspersonlichkeit
angesehen ist, weil er seinen Mitarbeitern nicht im Wege steht. Das
»Dort« ist der Ort, an dem Sie ein groflartiger Redakteur sein konnen,
der ein starkes Team aufbaut und alle seine direkten Mitarbeiter mit
Respekt behandelt. Dort ist der Ort, an dem Sie ein Finanzprofi sein
konnen, der seinen Klienten aufmerksam zuhort und ihnen vermittelt,
dass er ihre Ziele iiber seine eigenen Bediirfnisse stellt.

Aber Sie miissen kein CEQ, leitender Redakteur oder Finanzexperte
sein, um von diesem Buch zu profitieren. Werfen Sie einfach einen Blick
auf Thren personlichen Plan. Messen Sie die Distanz, die zwischen Threr
Vision der Gegenwart und der Zukunft liegt.

Sie sind hier.

Sie kénnen dorthin gelangen.

Aber Sie miissen verstehen, dass das, was Sie hierhergebracht hat, Sie
nicht weiterbringen wird.

Machen wir uns gemeinsam auf den Weg.
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