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Einleitung: Aufmerksamkeit ist die

Währung deines Lebens

Wem hast du in den letzten vierundzwanzig Stunden deine

Aufmerksamkeit geschenkt?

Einem Algorithmus, der dir Videos vorgesetzt hat. Einer Nachricht, die

du noch beantworten musst. Einer Werbung, die dir sagt, was dir fehlt.

Einem Kollegen, einer Vorgesetzten, einem Kunden. Einem Newsfeed, der

die Welt für dich vorsortiert hat.

Und jetzt frag dich das hier. Wie viel dieser Aufmerksamkeit hast du dir

selbst geschenkt?

Nicht der Pflege deines Körpers. Nicht dem Funktionieren in deinem

Job. Sondern dir. Der Frage, was du eigentlich willst. Der Frage, wer du

wirklich bist. Der Frage, wofür dein Leben gut sein soll.

Falls dir bei dieser Frage auffällt, dass die Antwort schwer zu finden ist,

bist du die Regel, nicht die Ausnahme. Und du bist genau die Person, für

die dieses Buch geschrieben wurde.
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Aufmerksamkeit ist die neue Währung

Schau, wohin Aufmerksamkeit fließt. Da fließt auch Geld. Influencer

werden für ein paar Sekunden deiner Augen mit Milliarden bezahlt. Ein

Premier-League-Spiel verkauft fünfzig Millionen Augenpaare auf einmal.

Selbst religiöse Praxis funktioniert durch dasselbe Prinzip: das Gebet hilft

nicht Gott, es richtet den Beter aus. Aufmerksamkeit, einmal gerichtet,

formt den, der sie sendet.

Der Wirtschaftswissenschaftler Herbert Simon, später Nobelpreisträger,

hat das schon 1971 vorhergesagt. In einer Welt voller Informationen wird

Aufmerksamkeit knapp. Was knapp ist, wird wertvoll. Was wertvoll ist,

wird gehandelt. Die zentrale knappe Ressource des einundzwanzigsten

Jahrhunderts ist nicht Geld, nicht Wissen, nicht Zeit. Es ist

Aufmerksamkeit.

Seit Simons Aufsatz sind ganze Industrien entstanden, die nichts

anderes tun, als deine Aufmerksamkeit zu ernten und weiterzuverkaufen.

Jede App auf deinem Handy hat ein Maß dafür, wie lange du sie benutzt.

Jede Plattform ist daraufhin gebaut, dass du nicht weggehst. Dein Gehirn

kann mit Algorithmen, die seit Jahren auf ein einziges Ziel trainiert sind,

nicht mithalten. Das ist keine Schwäche. Es ist Mathematik.
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Was dieses Buch macht

Dieses Buch hat eine einzige Aufgabe. Es zeigt dir, wer deine

Aufmerksamkeit nimmt, bevor du sie selbst lenken kannst. Schule,

Werbung, Familie, gesellschaftliche Erwartungen, dein eigenes Umfeld, die

Geld-Skripte aus deiner Kindheit, der innere Bewertungs-Strom, der nie

aufhört. All das wirkt jeden Tag auf dich, ohne dich zu fragen, und es formt

eine Person, die du für dich selbst hältst.

Wenn du diese Mechaniken einmal siehst, kannst du anfangen, deine

Aufmerksamkeit zurückzunehmen. Was du danach tust, gehört dann dir.

Selbstständig leben, selbstständig denken, selbstständig arbeiten, all das

beginnt an diesem einen Punkt.

Das Buch verspricht keinen Erfolg, keinen Reichtum, keine Erleuchtung.

Es ist kein Manifest und keine Coaching-Sammlung. Es ist eine Karte der

Mechanismen, die in dir wirken, mit Belegen aus Verhaltensökonomie,

Psychologie und dokumentierten Biographien, in der nüchternsten

Sprache, die das Thema erlaubt.

Wenn du das Buch durch hast, wirst du Werbung anders sehen. Du

wirst die Reaktionen deines Umfelds auf deine Veränderungen anders

hören. Du wirst Stress nicht mehr als Feind verstehen. Du wirst Geld nicht

mehr mit den Augen deiner Eltern betrachten. Das reicht aus, um in den

nächsten Monaten den ersten echten Schritt zu machen, der nicht aus

übernommenen Mustern kommt.

In Kapitel eins gehen wir an den Anfang. Wer hat dich geformt, bevor

du fragen konntest?
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Kapitel 1: Du wurdest geformt,

bevor du fragen konntest

Wenn Aufmerksamkeit die Währung deines Lebens ist, dann muss die

nächste Frage lauten, wer in deinen ersten Lebensjahren entschieden hat,

worauf deine Aufmerksamkeit gerichtet sein sollte. Diese Frage stellt fast

niemand, weil die Antwort unangenehm ist. Nicht du.

Du hältst dich für eine Person mit Meinungen. Du denkst, dass deine

Vorlieben deine eigenen sind. Du glaubst, dass deine Vorstellung von

einem guten Leben ein Ergebnis deiner eigenen Überlegung ist. Diese drei

Annahmen stimmen fast nie, weil sie sich auf eine Aufmerksamkeit

stützen, die du nicht selbst gelenkt hast. Sie wurde dir gelenkt, lange bevor

du das Wort Aufmerksamkeit überhaupt buchstabieren konntest.

Die meisten Dinge, die du für deine Persönlichkeit hältst, hast du

übernommen, bevor du sie hinterfragen konntest. Die ersten Schichten

kamen in den ersten Lebensjahren, als du noch keine Sprache hattest, um

die Welt überhaupt zu kategorisieren. Dann kamen die Schichten der

Familie, die Schichten der Schule, die Schichten der Nachbarschaft, die

Schichten der Medien, die Schichten deiner Generation. Heute, mit

zwanzig oder dreißig oder vierzig, glaubst du, durch diese Schichten

hindurchzusehen, weil sie sich für dich wie das normalste der Welt

anfühlen. Sie sind aber nicht normal. Sie sind installiert.
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Dieses Buch ist für Menschen geschrieben, die ahnen, dass irgendetwas

an dieser Selbstwahrnehmung nicht stimmt. Vielleicht hast du das Gefühl,

dass dein Leben in eine Richtung läuft, die du nicht selbst gewählt hast.

Vielleicht stehst du vor der Entscheidung, dich selbstständig zu machen,

und merkst, dass irgendetwas dich zurückhält, ohne dass du sagen

könntest, was es ist. Vielleicht bist du längst selbstständig, aber arbeitest

mit einer inneren Vorsicht, die nicht zu deiner Lebensrealität passt. In allen

drei Fällen lohnt es sich, eine Frage zu stellen, die in den meisten Mindset-

Büchern fehlt: Wer hat eigentlich entschieden, wie du über Arbeit, Geld,

Risiko und dich selbst denkst?
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Wie weit zurück die Prägung geht

Pierre Bourdieu, ein französischer Soziologe, hat in den siebziger Jahren ein

Konzept beschrieben, das er Habitus nannte. Der Habitus ist die Summe

aller einverleibten Dispositionen, die du dir in der Kindheit angeeignet

hast. Das beginnt mit der Körperhaltung. Wer aus einem bürgerlichen

Haushalt kommt, sitzt anders an einem Tisch als jemand aus einem

Arbeiterhaushalt. Wer in einem Akademikerhaushalt aufwuchs, spricht

anders, verwendet andere Wörter, hat ein anderes Verhältnis zu Büchern,

zu Geld, zu Krankheit, zu Behörden. Wer in einem Migrationshaushalt

aufwuchs, hat ein anderes Verhältnis zu staatlichen Institutionen, zu

Bildung, zu Statussymbolen.

Das Wichtige an Bourdieus Befund ist nicht, dass es soziale Klassen

gibt. Das wissen die meisten. Das Wichtige ist, dass diese

Klassenzugehörigkeit sich nicht im Kopf manifestiert, sondern im Körper,

in den Reflexen, in den Geschmäckern, in den Selbstverständlichkeiten. Du

kannst eine bürgerliche Kindheit nicht intellektuell vergessen. Sie wirkt

weiter, wenn du in eine teure Wohnung einziehst, wenn du einen

Geschäftsanzug trägst, wenn du in einem Restaurant ein Glas Wein

bestellst. Und umgekehrt: Wer in einem Haushalt aufwuchs, in dem Geld

immer knapp war, trägt diese Knappheit in seinen Entscheidungen mit,

lange nachdem das Konto wieder gefüllt ist.

Bourdieu hat dafür ein konkretes Bild benutzt. Der Habitus ist wie die

Schwerkraft, die du nur spürst, wenn du springst. Solange du in deinem

gewohnten Milieu bleibst, fällt dir nichts auf. Du merkst erst, dass du

geprägt bist, wenn du den Versuch unternimmst, irgendwohin zu

kommen, wo du eigentlich nicht hingehörst.

Selbstständigkeit ist genau das. Ein Sprung aus dem Milieu, in dem du

sozialisiert wurdest.
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Wie das praktisch passiert

Wenn Bourdieus Habitus die langfristige Schicht ist, dann liefert die

Sozialpsychologie die kurzfristigen Mechanismen, die diese Schicht

aufrechterhalten. Albert Bandura, ein kanadisch-amerikanischer

Psychologe, hat in den sechziger Jahren mit den sogenannten Bobo-Doll-

Experimenten gezeigt, dass Kinder Verhalten nicht primär durch

Belohnung und Strafe lernen, sondern durch reines Beobachten. In dem

Experiment sahen Kinder Erwachsene, die eine aufblasbare Puppe

schlugen. Eine Kontrollgruppe sah Erwachsene, die mit derselben Puppe

friedlich spielten. Beide Gruppen wurden danach mit der Puppe

alleingelassen. Die Kinder, die das Schlagen beobachtet hatten, schlugen

die Puppe ebenfalls, oft in identischen Bewegungen. Die Kinder, die das

friedliche Spielen gesehen hatten, spielten friedlich.

Banduras Befund ist weitreichender, als er auf den ersten Blick wirkt. Er

bedeutet, dass dein gesamtes Verhaltensrepertoire weitgehend aus

Imitationen besteht. Wie du in einer Diskussion sprichst, kannst du nur,

weil du es einmal gesehen hast. Wie du auf Konflikte reagierst, hast du dir

aus deiner Umgebung kopiert. Wie du dich beschwerst, wie du

verhandelst, wie du jemandem eine Rechnung schickst, wie du dich

entschuldigst, wie du Komplimente annimmst, wie du Geld einforderst,

wie du dich vorstellst, wie du flirtest, wie du nein sagst: alles

übernommen.

Das Beunruhigende daran: Wenn du in einem Umfeld aufwuchst, in

dem niemand selbstständig war, hast du nicht einmal die Beobachtungs-

Vorlagen für selbstständiges Verhalten. Du weißt nicht, wie Selbstständige

sich kleiden, wie sie reagieren, wenn ein Kunde nicht zahlt, wie sie an

einem Sonntagabend zur Ruhe kommen, wie sie ihr eigenes Marketing

einschätzen. Du hast keine Imitationsdatenbank für diese Lebensform. Das

ist kein Mangel deines Charakters. Es ist ein Mangel deiner Umgebung,

und du hast ihn übernommen, weil dein Gehirn so funktioniert.
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Wie die größere Geschichte funktioniert

Yuval Noah Harari, ein israelischer Historiker, hat in seinem Buch Sapiens

ein Argument formuliert, das die nächste Schicht beschreibt. Harari

schreibt, dass Menschen sich von anderen Tieren nicht durch Werkzeug-

Nutzung oder Sprache unterscheiden, sondern durch ihre Fähigkeit, an

Geschichten zu glauben, die nicht real sind. Geld ist eine Geschichte.

Nationen sind Geschichten. Religionen sind Geschichten. Firmen sind

Geschichten. Karrieren sind Geschichten. Schulnoten sind Geschichten.

Diplome sind Geschichten. Was ein „gutes Leben“ ist, ist eine Geschichte.

Hararis Punkt ist nicht, dass diese Geschichten unwichtig wären. Sein

Punkt ist, dass sie nicht naturgegeben sind. Geld funktioniert nur, solange

ein Konsens besteht, dass eine bedruckte Banknote etwas wert ist. Eine

Aktiengesellschaft existiert nicht physisch. Ein Abitur ist ein Stück Papier.

Ein Karriereweg ist ein Drehbuch, das in einer bestimmten historischen

Phase einer bestimmten Gesellschaft an dich weitergereicht wurde.

Wenn du das einmal verstanden hast, ändert sich, wie du auf deine

eigenen Selbstverständlichkeiten schaust. Du wolltest immer einen festen

Job. Warum? Weil du gehört hast, dass das das Vernünftige ist. Warum ist

das das Vernünftige? Weil eine Geschichte das so erzählt. Diese Geschichte

stammt nicht aus dem Mittelalter und nicht aus der Antike. Sie stammt

aus dem zwanzigsten Jahrhundert, aus einer Phase, in der Industrie-

Arbeitsplätze stabile, lebenslange Anstellungen mit Renten-Anspruch

garantierten. Diese Phase ist seit etwa vierzig Jahren vorbei, aber die

Geschichte wird in den meisten Familien weitererzählt, als wäre sie ewig.

Selbstständigkeit erscheint riskant, weil sie nicht zum Drehbuch passt.

Sie ist nicht objektiv riskanter geworden. Sie passt nur nicht zur

Geschichte.
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Eine Biographie, die es zeigt

Wer ahnt, wie tief die Prägung sitzt, kann sich an einer Person orientieren,

die ihr Leben damit verbracht hat, diesen Mechanismus von innen heraus

aufzudecken. Ken Robinson wurde 1950 in Liverpool geboren, in einer

Arbeiterfamilie. Mit vier Jahren bekam er Polio. Er saß den Rest seiner

Kindheit zwischen Krücken und Korsetten. Er wurde zunächst auf eine

Sonderschule geschickt, weil das System Kinder mit körperlichen

Einschränkungen vorsorglich in eine eigene Kategorie ablegte.

Robinson überschritt diese Kategorisierung später, ging an die

Universität Hull, schrieb seine Doktorarbeit über Theater-Pädagogik und

wurde im Laufe der nächsten dreißig Jahre einer der weltweit

einflussreichsten Kritiker des öffentlichen Schulsystems. Sein TED-Talk aus

dem Jahr 2006, Do schools kill creativity?, ist mit über fünfundsiebzig

Millionen Aufrufen der meistgesehene TED-Vortrag aller Zeiten.

Robinsons Hauptargument war einfach: Schulen wurden konzipiert, um

den Bedarf der industriellen Revolution zu decken. Sie sortieren Kinder

nach Standard-Tests. Sie behandeln Kreativität, intuitives Denken und

körperliche Intelligenz als Nebensache. Sie produzieren Erwachsene, die

gut in Hierarchien funktionieren und schlecht im selbstständigen Erfinden

eigener Lebenswege. Robinson hat das nicht erfunden. Er hat es nur so klar

formuliert, dass Millionen Menschen plötzlich verstanden, warum sie in

ihren ersten Berufsjahren das Gefühl hatten, etwas Wichtiges sei in ihnen

ungenutzt geblieben.

Die interessante Frage ist nicht, ob Robinson recht hatte. Die

interessante Frage ist, warum er es überhaupt aufdecken musste. Er wuchs

in einem System auf, das ihn als unverwertbar einstufte. Er fand seinen

eigenen Weg trotz dieser Einstufung. Und er verbrachte den Rest seines

Lebens damit, anderen zu zeigen, dass die Einstufung nicht ihre Wahrheit

war, sondern eine Geschichte des Systems über sie.
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Du musst dich nicht in Robinsons Lage hineindenken, um den Punkt zu

verstehen. Frag dich nur: Welche Einstufungen hast du übernommen,

ohne sie zu hinterfragen? Welche Erwartungen wurden an dich gerichtet,

die du jetzt für deine eigenen Pläne hältst? Welche Möglichkeiten hast du

gar nicht erst in Betracht gezogen, weil du implizit verstanden hast, dass

sie „nicht für Menschen wie dich“ sind?

Was das für (zukünftige) Selbstständige heißt

Wenn die meisten deiner Vorstellungen über Arbeit, Geld und Risiko aus

einer Quelle stammen, die nicht du bist, ergeben sich drei praktische

Konsequenzen.

Erstens: Dein Bauchgefühl ist nicht neutral. Wenn du eine

Geschäftsidee „nicht so richtig spürst“, dann sagt das nicht zwangsläufig

etwas über die Idee aus. Es kann ebenso gut bedeuten, dass die Idee zu

deinem internalisierten Drehbuch nicht passt. Selbstständige berichten

häufig, dass die Idee, die sich anfangs „unsicher“ anfühlte, im Rückblick

die richtige war, und die Idee, die sich „solide“ anfühlte, der vertraute Pfad

in eine vertraute Sackgasse.

Zweitens: Du musst zwischen Wissen und Konditionierung

unterscheiden lernen. Wissen ist überprüfbar. Konditionierung fühlt sich

an wie Wissen, ist aber bloß Wiederholung. Wenn du denkst „Ich kann

nicht so viel verlangen“, ist das selten Wissen über Marktpreise. Es ist

meistens Konditionierung aus deiner Herkunft. Wenn du denkst

„Selbstständige scheitern meistens“, ist das selten Wissen über Statistiken

(die übrigens deutlich freundlicher sind, als die Geschichte behauptet,

jedenfalls für Solo-Selbstständige im Dienstleistungssektor). Es ist

meistens eine Wendung, die du oft gehört hast.
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Drittens: Die Arbeit, die vor jedem geschäftlichen Schritt liegt, ist die

Arbeit am eigenen Erkenntnis-Apparat. Solange du nicht weißt, was du

übernommen hast und was du selbst gedacht hast, triffst du jede

Entscheidung in einem doppelten Modus: vordergründig deine, im

Hintergrund die der Schichten, die dich geformt haben. Das macht

Selbstständigkeit nicht unmöglich. Aber es macht sie zermürbend, weil du

an jedem Punkt mit unsichtbaren Stimmen verhandeln musst, die du nicht

zur Rede stellen kannst, solange du sie nicht erkannt hast.

Was bleibt

Du bist nicht das, was du denkst. Du bist eine Schichtung aus

übernommenen Mustern, fast alle eingelagert, bevor du sie befragen

konntest. Das ist keine Diagnose und kein Vorwurf. Es ist eine

Beschreibung dessen, wie Menschen werden, was sie sind.

Die Schichten kommen aus konkreten Quellen. In den nächsten

Kapiteln werden wir diese Quellen einzeln öffnen. Die Schule. Die

Werbung. Das Familien-System. Die Geld-Skripte deiner Kindheit. Den

Sicherheits-Mythos, der dir verkauft wurde. Den sozialen Druck, anders zu

sein. Wir werden keine der Quellen verteufeln. Wir werden sie nur lesbar

machen, damit du sehen kannst, was du übernommen hast und was du

selbst gewählt hast.

Erst wenn dieser Unterschied klar wird, beginnt etwas, das wirklich

Selbstständigkeit verdient hat. Selbstständigkeit, im wörtlichen Sinn, ist

nicht eine Frage des Gewerbescheins. Sie ist die Fähigkeit, auf einem Stand

zu stehen, den du selbst gewählt hast. Davor läuft alles, was wir

Selbstständigkeit nennen, mit einer fremden Hand am Rücken.

Im nächsten Kapitel sehen wir uns die erste der unsichtbaren Hände an,

die du als Kind kaum bemerken konntest, weil sie täglich um dich war: das

Schulsystem.
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Kapitel 2: Die Schule lenkt deine

Aufmerksamkeit, nicht deine

Bestimmung

Als Kind hattest du keine Wahl. Du wurdest auf Dinge aufmerksam

gemacht, bevor du fragen konntest, ob sie dich angehen. Welche Sprache

du sprechen sollst. Welcher Religion du angehörst. Welche Lieder

gesungen werden. Welche Spiele erlaubt sind und welche nicht. Welche

Gefühle gezeigt werden dürfen und welche besser nicht. Welche Menschen

wichtig sind, und welche unsichtbar. Du hast all das nicht gewählt. Du

hast es aufgenommen, weil es war, was um dich herum war.

Das ist nicht zu beanstanden. Kein Mensch kann sich seine erste

Programmierung selbst aussuchen. Wir kommen nicht mit einer fertigen

Identität auf die Welt, sondern mit einer offenen. Wer dich liebt, schenkt

dir eine erste Form. Das ist Liebe, nicht Manipulation.

Auch die ersten Schuljahre passen in diese natürliche Phase. Wer mit

sieben oder acht Jahren lesen lernt, schreiben lernt, rechnen lernt, der wird

in eine Welt eingeführt, die ohne diese Fähigkeiten verschlossen bliebe. Ein

Kind, das mit zwölf nicht lesen kann, wird sein Leben lang ein größeres

Hindernis vor sich haben als nötig. Wer nicht zählen kann, wird betrogen.

Wer nicht schreiben kann, kann sich nicht einbringen. Diese Grundlagen

sind kein Drehbuch, das dir aufgezwungen wird. Sie sind die Werkzeuge,

mit denen du später überhaupt erst eigene Entscheidungen treffen kannst.
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Wer das anders sieht, sieht es schief.

Aber dann, ungefähr ab der siebten oder achten Klasse, passiert etwas

anderes. Das System lehrt dich nicht mehr nur die Werkzeuge. Es fängt an,

dich auf seine Richtung zu lenken.

Wofür Schulsysteme gebaut wurden

Das öffentliche Schulsystem, wie es heute in Deutschland, Österreich, der

Schweiz und großen Teilen Europas existiert, hat eine konkrete historische

Wurzel. Es wurde nicht für die freie Entfaltung des Menschen gebaut. Es

wurde im neunzehnten Jahrhundert in Preußen entwickelt, um zwei

Bedürfnisse zu erfüllen.

Das erste Bedürfnis war militärisch. Ein Staat, der eine moderne Armee

aufstellen will, braucht Soldaten, die in großen Gruppen marschieren,

einfache Befehle ausführen, gleiche Bewegungen synchron durchführen

und ohne Diskussion gehorchen können. Daraus entstand der enge

Stundentakt, die Klingel, die festen Plätze, das Aufstehen beim Eintreten

der Lehrkraft, das gemeinsame Aufsagen.

Das zweite Bedürfnis war wirtschaftlich. Die industrielle Revolution

hatte einen neuen Typus Arbeiter geschaffen, den es vorher nicht gab: den

Fabrikarbeiter. Anders als der Bauer oder Handwerker arbeitete er nicht

nach Saison, Wetter oder Auftragslage, sondern nach Uhrzeit. Er musste

pünktlich erscheinen, eine Schicht lang den gleichen Handgriff machen,

sich an eine Maschine anpassen, und bei einer Pause aufhören zu denken.

Diese Disziplin musste irgendwo gelernt werden, bevor er an die Maschine

kam.

Beide Logiken sind in das heutige Schulsystem eingeschrieben. Du wirst

es nicht merken, solange du drin sitzt. Du wirst es vielleicht merken, wenn

du raus bist und einen anderen Lebensentwurf versuchst. Dann merkst du

plötzlich, dass dein Körper Angst bekommt, wenn niemand mehr eine
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Klingel läutet. Dass dein Kopf eine Erlaubnis sucht, bevor du etwas tust.

Dass du dich an eine Stelle setzt und wartest, bis jemand kommt und sagt,

was als nächstes dran ist. Niemand hat dir das beigebracht. Du hast es

zwölf Jahre lang trainiert.

Der amerikanische Lehrer John Taylor Gatto, der dreißig Jahre lang in

New Yorker Schulen unterrichtete und 1991 zum Lehrer des Jahres im Staat

New York gewählt wurde, hat in den neunziger Jahren öffentlich aufgehört.

In seinen Büchern, vor allem in Verdummt noch mal!, original Dumbing Us

Down, schreibt er, dass die unausgesprochene Lehre des Schulsystems aus

sieben Punkten besteht. Sie wird nicht im Fach Mathematik oder Deutsch

vermittelt, sondern durch die Struktur des Tages selbst. Verwirrung sei

einer dieser Punkte. Klassen-Position ein anderer. Gleichgültigkeit der

Inhalte. Emotionale Abhängigkeit. Intellektuelle Abhängigkeit. Bedingtes

Selbstvertrauen. Permanente Beobachtung. Gatto formuliert scharf, aber er

beschreibt, was viele Lehrer hinter geschlossener Tür ebenfalls sagen

würden, wenn sie nicht um ihren Posten fürchten müssten.

Der britische Bildungsforscher Ken Robinson hat in seinem

zweitberühmtesten Vortrag, dem TED-Talk aus dem Jahr 2010, dasselbe in

elegantere Sprache gefasst. Schulen, sagte Robinson, sind nicht für

Menschen gebaut, sondern für Industrie. Sie behandeln Kinder wie

Standardprodukte, die in standardisierte Tests eingespeist und am Ende

mit standardisierten Noten zertifiziert werden. Was die einzelnen

Menschen mitbringen, ihre Begabungen, ihre Eigenheiten, ihre

Lebenswünsche, wird im Lauf der Schuljahre systematisch eingegrenzt.

Aus tausend möglichen Leben werden zehn akzeptable, und am Ende vier

oder fünf, die als beruflicher Plan überhaupt noch denkbar erscheinen.
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Studi-Vergünstigungen sind kein Geschenk

In Deutschland gibt es einen Mechanismus, der seine wahre Funktion

besonders gut verbirgt. Wer studiert, lebt in einem ungewöhnlich

günstigen Umfeld. Das Semesterticket erlaubt für rund zweihundert Euro

im Halbjahr unbegrenzte Fahrten in einer ganzen Region. Die Mensa

serviert ein warmes Mittagessen unter fünf Euro. Studentenwohnheime

kosten einen Bruchteil dessen, was eine reguläre Wohnung kosten würde.

BAföG, also staatliche Ausbildungsförderung, deckt monatlich mehrere

Hundert Euro ab, je nach Lage des Elternhauses. Hinzu kommen

vergünstigter Eintritt in Museen, Kinos, Schwimmbäder, Theater,

manchmal sogar in Restaurants. Software-Lizenzen werden zu Bruchteilen

ihres regulären Preises angeboten. Sprachkurse, Sportkurse,

Auslandsaufenthalte, alle subventioniert.

Wenn du in dieser Phase deines Lebens drin steckst, fühlt sich das wie

eine wohlmeinende Begünstigung an. Du denkst, der Staat möchte dir den

Einstieg ins Leben leichter machen. In einer gewissen Lesart stimmt das. In

einer anderen Lesart ist es nicht ganz so.

Frag dich, warum ein Staat das tun sollte. Subventionen sind teuer. Sie

werden aus Steuern bezahlt, die alle anderen Bürger jeden Monat

abführen. Es muss einen Grund geben, warum gerade Studierende eine

derart umfassende Reihe von Vergünstigungen bekommen, die anderen

Lebensphasen gar nicht zur Verfügung steht. Eine Putzfrau in Dresden,

eine Hebamme in Augsburg, ein Bauarbeiter in Salzburg bekommen all das

nicht. Sie zahlen das, was du als Studierender bekommst, mit.

Der Grund ist nicht heimlich. Er ist in offiziellen Wirtschafts- und

Bildungsberichten ausgesprochen. Ein durchschnittlich ausgebildeter

Akademiker zahlt über sein Berufsleben mehrere Hunderttausend Euro

mehr Steuern, Sozial- und Krankenversicherungsbeiträge ein als jemand

ohne akademische Ausbildung. Akademiker sind in den meisten Branchen
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produktiver, krankheitsstabiler, weniger arbeitslos. Aus rein

wirtschaftlicher Sicht ist jeder Euro, der heute in eine Studentin gesteckt

wird, eine Investition, die sich mehrfach zurückzahlt. Nicht für sie

persönlich, sondern für das System, das in sie investiert.

Das ist keine Verschwörung. Es ist ausgesprochen. Es steht in

Bildungsstudien des Statistischen Bundesamts, in OECD-Berichten, in

jeder soliden Investitionsabschätzung zum Hochschulwesen. Studieren ist

subventioniert, weil studierende Bürger sich später für den Staat rechnen.

Punkt.

Aber wenn du diese Mechanik einmal siehst, sieht der studentische

Alltag anders aus. Du sitzt in einer staatlich finanzierten Mensa und isst

billig, weil du dafür in zehn Jahren mehr Steuern zahlen wirst, als die

Mensa in einem ganzen Semester gekostet hat. Du nimmst

Vergünstigungen mit, weil sie dir gegönnt werden, ja, aber auch weil sie

deine Aufmerksamkeit binden. Sie binden dich an einen Pfad, der sich für

dich gut anfühlt, weil er günstig ist, aber der seine eigentliche Auszahlung

an ganz anderer Stelle erlebt. Du bekommst Geschenke, deren wahrer

Empfänger das System ist, das die Geschenke macht.

Wieder gilt: Das ist nicht zwangsläufig falsch. Ein Land, das in seine

jungen Menschen investiert, ist klüger als eines, das es nicht tut. Aber es ist

nicht neutral. Es ist eine Verhandlung, an der eine Seite, du, oft nicht weiß,

dass eine Verhandlung läuft.
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Was das mit deiner Aufmerksamkeit zu tun hat

Wir sind in Kapitel zwei, das die Einleitung über Aufmerksamkeit fortsetzt.

Was hat das Schulsystem damit zu tun?

Alles. Schulen sind die größte und längste Aufmerksamkeitslenk-

Maschine, die je gebaut wurde. Du verbringst, vom Eintritt in die

Grundschule bis zum Abschluss einer Berufsausbildung oder eines

Studiums, zwischen zwölf und zwanzig Jahre in einem System, das jede

Stunde, jeden Tag, jeden Inhalt für dich vorbereitet. Du wachst auf und

weißt, was zu tun ist, weil ein Stundenplan es dir sagt. Du schaust auf eine

Tafel oder einen Bildschirm, weil dort die nächste Information erscheint.

Du wendest dich gegen einen Lehrer oder eine Dozentin, weil sie dir gesagt

hat, du sollst zuhören. Du machst Hausaufgaben, weil sie morgen geprüft

werden. Du arbeitest auf Prüfungen hin, weil eine Note in einem Heft am

Ende dein Leben mitbestimmen wird.

In dieser ganzen Zeit hast du fast nie selbst entschieden, worauf deine

Aufmerksamkeit gerichtet ist. Es wurde dir abgenommen. Aus zwölf bis

zwanzig Jahren Aufmerksamkeits-Übung weiß dein Gehirn am Ende sehr

genau, was es heißt, einer äußeren Vorgabe zu folgen. Es weiß sehr wenig

darüber, was es heißt, selbst zu lenken.

Wenn du dann in dein erstes selbstständiges Lebensjahr eintrittst,

vielleicht nach dem Abi, vielleicht nach dem Bachelor, vielleicht nach der

Lehre, geschieht etwas, das viele Menschen als Schock erleben, aber selten

so beschreiben. Niemand sagt dir mehr, was du tun sollst. Niemand

klingelt. Niemand korrigiert dich. Niemand fragt dich. Und plötzlich, in der

Stille, die durch das Wegfallen aller Vorgaben entsteht, merkst du, dass du

nicht weißt, was du willst.

Das ist keine charakterliche Schwäche. Es ist eine vorhersehbare Folge

zwölf Jahre lang trainierter Außenlenkung.
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Warum so wenige Menschen selbstständig werden

Die Statistiken über Selbstständigkeit in Deutschland sind in diesem

Zusammenhang aufschlussreich. Im Jahr 2024 waren laut Statistischem

Bundesamt rund neun Prozent aller Erwerbstätigen selbstständig. Im

internationalen Vergleich ist das niedrig. In Italien sind es über zwanzig

Prozent, in der Schweiz dreizehn, in den USA rund zehn. Deutschland

gehört zu den Ländern mit den wenigsten Selbstständigen in der OECD.

Es gibt für diesen Befund mehrere Erklärungen. Steuern, Bürokratie,

Sozialversicherung, fehlendes Risikokapital. Alles richtig. Aber die

wichtigste Erklärung wird selten genannt: Das deutsche Bildungssystem

ist eine der besten Konditionierungs-Anlagen der Welt darin, junge

Menschen auf Angestelltenrollen vorzubereiten. Wer aus zwölf Jahren

disziplinierter Außenlenkung kommt, dann drei oder fünf Jahre

Universität, in der dieselbe Logik etwas freier, aber im Grundprinzip

identisch fortgesetzt wird, und dann ein erstes Berufsangebot annimmt,

hat selten überhaupt die Vorstellung, dass es einen anderen Weg gäbe.

Das ist die unausgesprochene Lehre des Systems. Nicht dass

Selbstständigkeit verboten wäre. Sie wird nur nie als reale Möglichkeit

gezeigt. Sie taucht in Schulbüchern als historische Anekdote auf, nicht als

Lebensentwurf. Sie wird in Berufsmessen nicht angeboten. Sie wird in

Beratungsgesprächen als Risiko beschrieben, nicht als Option. Wenn du

dann doch darüber nachdenkst, wirst du in deinem Umfeld auf vorsichtige

Stirnrunzeln treffen. „Aber hast du dir das auch gut überlegt?“ ist die

häufigste Frage. Selten lautet sie umgekehrt: „Hast du dir gut überlegt, ob

du wirklich einen Großteil deines Lebens für einen fremden Vorgesetzten

verbringen willst?“

Beides wären legitime Fragen. Nur eine wird gestellt.
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Was du mit ins nächste Kapitel nimmst

Du wirst durch dieses Buch das deutsche Bildungssystem nicht ändern. Du

wirst auch deine eigene Geschichte nicht ungeschehen machen. Was du

tun kannst, ist die Mechanik sehen und damit anfangen, deine eigene

Aufmerksamkeit zurückzunehmen.

Drei kleine Schritte, die du heute beginnen kannst:

Erstens, schreibe eine kurze Liste. Was hast du in deinem Leben gelernt,

weil du es selbst wolltest? Was hast du gelernt, weil es im Lehrplan stand?

Schau dir die Längenverhältnisse der beiden Spalten an. Das ist dein erster

ehrlicher Blick auf deine eigene Konditionierung.

Zweitens, wenn du noch studierst oder kurz davor bist, frag dich nicht

nur, ob du das Fach magst. Frag dich, in welche Richtung das Fach dich

nach dem Abschluss schiebt. Welche Berufe stehen am Ende dieses

Studiums? Sind das Berufe, in denen Menschen vor allem ihre eigene Linie

verfolgen, oder Berufe, in denen sie in einer fremden Linie sehr gut

funktionieren? Beides ist legitim. Aber du solltest wissen, was du wählst.

Drittens, beobachte einen einfachen Indikator. Wenn jemand in deinem

Umfeld eine Idee für ein eigenes Projekt äußert, wie reagieren die

Menschen drumherum? Die häufigsten Reaktionen sind Skepsis, Sorge,

ungebetene Warnungen, Geschichten von gescheiterten Bekannten. Diese

Reaktionen sind nicht böse gemeint. Sie kommen aus demselben Schul-

Skript, das die meisten Menschen ein Leben lang prägt. Wenn du das

erkennst, kannst du die Skepsis hören, ohne sie übernehmen zu müssen.

Im nächsten Kapitel verlassen wir das Schulsystem und schauen uns die

zweite große Aufmerksamkeitsindustrie an, die dich täglich erreicht:

Werbung. Sie ist nicht älter als das Schulsystem, aber sie ist in den letzten

hundert Jahren raffinierter geworden, als sich kaum jemand vorstellen

kann. Sie verkauft dir keine Produkte. Sie verkauft dir, wer du sein sollst.
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Kapitel 3: Werbung verkauft dir

Identitäten, keine Produkte

Schau dir die letzte Werbung an, die du in voller Länge gesehen hast.

Versuche dich an die Details zu erinnern. War es ein Auto-Spot? Ein

Parfüm-Clip? Eine Bank-Anzeige? Eine Versicherung? Schließe für einen

Augenblick die Augen und ruf dir die Werbung in den Sinn.

Du wirst dich vermutlich nicht an das Produkt erinnern. Du wirst dich

an ein Gefühl erinnern. An eine Stimmung. An eine Person, die du sein

wolltest. An ein Leben, das du gern hättest.

Das ist kein Zufall. Das ist die Konstruktion der Werbung selbst.

Werbung verkauft dir keine Produkte. Sie verkauft dir Identitäten. Wer das

verstanden hat, bewegt sich anders durch die Werbe-Landschaft, die ihn

jeden Tag umgibt.
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Wer das Verfahren erfunden hat

Edward Bernays, ein in Wien geborener und in New York aufgewachsener

Neffe von Sigmund Freud, hat 1928 ein schmales Buch veröffentlicht, das

den Lauf der modernen Wirtschaft verändern sollte. Es heißt Propaganda.

Bernays beschreibt darin nicht, was Propaganda für Diktatoren leisten

kann, sondern was sie für Unternehmen leisten kann. Der zentrale Satz

lautet, dass intelligente Manipulation der Massenmeinungen ein zentrales

Element der demokratischen Gesellschaft sei. Das Buch ist heute frei

zugänglich und lohnt sich, weil Bernays mit erstaunlicher Offenheit

erklärt, was er tut.

Bernays’ Hauptidee war eine Anwendung der Psychoanalyse seines

Onkels auf den Konsum. Menschen kaufen, schrieb er, selten aus

rationalen Gründen. Sie kaufen, weil ein Produkt mit einer inneren

Sehnsucht verbunden wird, die sie sonst nicht ausdrücken können. Wenn

du das verstanden hast, musst du nicht das Produkt verkaufen. Du musst

die Sehnsucht ansprechen, und das Produkt kommt von selbst mit.

Sein berühmtester Coup war die sogenannte „Marsch der Fackeln der

Freiheit“ auf der Oster-Parade 1929 in New York. Die amerikanische

Tabakindustrie hatte ein Problem. Frauen rauchten in der Öffentlichkeit

nicht, das war gesellschaftlich tabu. Die halbe Käuferschicht war damit

verschlossen. Bernays, beauftragt mit der Lösung, engagierte zehn Models,

gab ihnen Zigaretten in die Hand und ließ sie mitten in der Parade

demonstrativ rauchen. Vorher hatte er Pressefotografen informiert, dass

dies eine spontane Aktion zur Befreiung der Frauen sei. Die Zeitungen

waren am nächsten Tag voll. Eine Zigarette war nicht mehr eine Zigarette.

Sie war eine Fackel der Freiheit. Frauen, die rauchen wollten, kauften ab

dem nächsten Tag eine Identität, keine Ware.
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Diese Logik ist seither nicht zurückgenommen worden. Sie wurde

verfeinert. Sie wurde durch Fernsehen, durch Radio, durch Plakate, durch

Online-Werbung, durch Influencer multipliziert. Sie ist die Grundlage jeder

professionellen Marketingabteilung in jedem deutschen Konzern.

Was du wirklich kaufst, wenn du etwas kaufst

Wenn du heute eine Apple-Uhr kaufst, kaufst du nicht eine Uhr. Du kaufst

die Identität einer Person, die zu Apple gehört. Eine Person, die offen für

moderne Technologie ist, die Wert auf gute Gestaltung legt, die zu denen

gehört, die etwas verstehen. Apple verkauft keine Uhren. Apple verkauft

die Aufnahme in einen sozialen Kreis. Die Uhr kommt mit.

Wenn du ein BMW kaufst statt eines Hyundai, der mehr Komfort für

weniger Geld bietet, kaufst du nicht das Auto. Du kaufst die Vorstellung

einer Person, die Erfolg hat, die in eine bestimmte Liga gehört, die etwas

erreicht hat. BMW investiert seit Jahrzehnten in genau diese Vorstellung.

Das Auto selbst macht in der Konkurrenz mit einem koreanischen oder

japanischen Fahrzeug einen objektiv kleinen Unterschied. Die Identität

macht den großen Unterschied.

Wenn du ein bestimmtes Bier trinkst, eine bestimmte Marke Kaffee, ein

bestimmtes Parfüm benutzt, eine bestimmte Marke Sportschuh trägst, eine

bestimmte Banane kaufst, eine bestimmte Krankenversicherung wählst,

eine bestimmte Tankstelle ansteuerst, kaufst du fast nie das funktionale

Produkt. Du kaufst die Geschichte, die die Marke um das Produkt herum

gebaut hat. Diese Geschichte beantwortet die Frage „wer bin ich, wenn ich

das benutze“. Die Antwort darauf ist der eigentliche Kauf.

Die Werbeindustrie hat dafür einen Begriff. Sie nennt es „Brand

Identity“. Der Käufer kauft nicht ein Produkt mit Eigenschaften. Er kauft

eine Identität mit einem Logo.
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Warum das ein Problem für dein Mindset ist

Wenn du hier denkst, dass dir das nicht passiert, weil du ein

selbstbewusster Mensch bist, der genau weiß, was er kauft, dann irrst du

dich auf die gleiche Weise, wie sich neunundneunzig Prozent aller

Menschen irren. Werbe-Psychologie funktioniert nicht im bewussten Teil

des Gehirns. Sie funktioniert in einem Bereich, den Daniel Kahneman in

seinem Buch Schnelles Denken, langsames Denken als System 1 bezeichnet

hat. System 1 ist der schnelle, automatische, emotionale Teil deines

Denkens. Er reagiert auf Bilder, Stimmungen, Assoziationen, lange bevor

System 2, der langsame, bewusste, rationale Teil, überhaupt aktiv wird.

Werbung umgeht System 2 vollständig. Sie wendet sich an System 1, das

nicht weiß, dass es manipuliert wird, weil es nicht weiß, dass es

Manipulation gibt. Wenn System 2 später kommt und sich eine

Begründung für deine Wahl ausdenkt, wirst du dieser Begründung

glauben. Du wirst denken, du habest das Produkt gekauft, weil es gut sei.

In Wahrheit hast du es gekauft, weil eine Assoziation in System 1 gesetzt

wurde, und System 2 hat danach eine Geschichte erfunden, die zu der

Wahl passt. Diese Reihenfolge ist in der psychologischen Forschung gut

belegt und sie ist die Grundlage der gesamten Werbeindustrie.

Das passiert allen Menschen gleichermaßen, weil es eine biologische

Eigenschaft des menschlichen Gehirns ist. Aber es hat eine Konsequenz für

jeden, der ein selbstbestimmtes Leben führen will. Solange du nicht weißt,

dass dein Konsum durch Identitäts-Vermittlung gesteuert wird, kaufst du

dir laufend Identitäten zusammen, die nicht deine sind. Du sammelst

Marken, die dich nicht ausdrücken, sondern die dich besetzen.
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Was die Aufmerksamkeitsökonomie heute daraus

gemacht hat

Was vor hundert Jahren in Zeitungsanzeigen und Radiospots passierte,

geschieht heute in jedem Algorithmus auf deinem Handy. Tristan Harris,

ein ehemaliger Design-Ethicist bei Google, hat in den letzten zehn Jahren

wiederholt darauf hingewiesen, dass die heutige Werbeindustrie technisch

genauer arbeitet als alle Vorgängergenerationen zusammen. Im Maher-

Show-Interview formulierte er es so. Die meisten Menschen mögen es

nicht zu hören, dass sie ihr Leben auf Facebook verschwenden. Aber ich

werde es ihnen sagen.

Harris’ Argument ist nicht moralisch. Es ist mechanisch. Die

Algorithmen, die deinen Newsfeed, deine YouTube-Vorschläge, deine

TikTok-Endlosrolle steuern, sind nicht neutral. Sie sind auf eine einzige

Größe optimiert. Engagement. Wie lange bleibst du. Wie oft klickst du.

Wie häufig kommst du wieder. Was bei dieser Optimierung herauskommt,

ist nicht die Welt, sondern eine sehr spezifische Auswahl der Welt. Diese

Auswahl ist die, die am stärksten an dein System 1 reagiert. Empörung.

Angst. Vergleich. Begehren. Identifikation.

Naomi Klein, die kanadische Autorin, hat 1999 in ihrem Buch No Logo

einen ähnlichen Punkt aus einer anderen Richtung gemacht. Marken,

schrieb Klein, sind die zentralen kulturellen Geschichten der Gegenwart.

Sie haben die Rolle übernommen, die früher Religionen, Nationen oder

Berufsstände innehatten. Wer du bist, definiert sich heute vor allem über

das, was du konsumierst. Diese Verschiebung hat sich seit 1999 nicht

verlangsamt. Sie hat sich beschleunigt.

Der Effekt ist, dass du in einer Umgebung lebst, in der praktisch jede

Sekunde, in der dein Blick auf einen Bildschirm fällt, jemand versucht, dir

eine Identität zu verkaufen. Du musst eine starke gegenläufige Praxis

entwickeln, wenn du dich davor schützen willst, von dieser Umgebung
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geformt zu werden. Du musst sehen können, was passiert, bevor es

passiert.

Wie sich das im Alltag zeigt

Es gibt eine einfache Übung, die diesen Mechanismus sichtbar macht.

Halte dich morgen für eine Stunde von allen Werbeflächen fern. Kein

Handy, kein Fernseher, keine Plakatwand, keine Zeitung, kein

Schaufenster. Nur ein Buch oder ein Spaziergang. Geh anschließend eine

Stunde in eine normale Innenstadt, in eine Einkaufszeile, in einen

Supermarkt. Beobachte, wie du dich fühlst.

Was viele Menschen bei dieser Übung zum ersten Mal merken, ist, dass

sie sich vorher leichter fühlten, ohne genau zu wissen, warum. Was sie

merken, ist, dass die Innenstadt sie zieht und drückt, ohne dass sie sich

aktiv etwas wünschen würden. Was sie merken, ist, dass auf jedem

zweiten Schritt ein Bild erscheint, das ihnen sagt, was sie sein sollten, was

sie haben sollten, wie sie aussehen sollten. Diese Bilder sind im Alltag

unsichtbar, weil sie alltäglich sind. Sie werden sichtbar, sobald du einen

Vergleichspunkt hast.

Das gleiche gilt für dein Handy. Wenn du dein Handy einen ganzen

Vormittag lang auf den Tisch legst und nicht anschaust, und du dann am

Nachmittag den Newsfeed öffnest, wirst du etwas spüren, das du sonst

nicht spürst. Eine Art Welle. Eine Art Sog. Diese Welle ist real. Sie ist die

kollektive Werbe-Energie, die täglich auf dich gerichtet wird, und an die du

dich so gewöhnt hast, dass du sie nicht mehr wahrnimmst.
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Wo du anfängst zu schauen

Werbung ist kein Übel, sondern ein wirtschaftliches Werkzeug. Es ist nicht

das Ziel dieses Kapitels, dich dazu zu bringen, Werbung zu hassen. Es ist

das Ziel, dich dazu zu bringen, sie zu sehen. Wer sie sieht, kann sie

weiterhin konsumieren, ohne von ihr konsumiert zu werden. Wer sie nicht

sieht, kauft im Lauf seines Lebens vermutlich hunderttausende Euros an

Identitäts-Versprechen, die er nicht eingelöst bekommt, weil sie nicht

einlösbar sind. Du kannst ein BMW kaufen. Du bekommst dann das Auto.

Du bekommst nicht die Person, die das Auto im Werbespot war.

Drei praktische Schritte für die nächste Woche:

Erstens, mach dir zu jeder Werbung, die dich heute trifft, eine kleine

Notiz. Welches Gefühl wird angesprochen? Welche Identität wird

versprochen? Welche Lücke in dir wird benannt, die das Produkt füllen

soll? Diese Übung dauert pro Werbung etwa fünf Sekunden. Schon nach

einer Woche siehst du Werbung anders.

Zweitens, schau dir deine letzten drei größeren Käufe an. Welche

Identität wolltest du dir damit kaufen? Wo bist du dieser Identität näher

gekommen, wo nicht? Diese Frage ist nicht für Reue gemacht, sondern für

Bewusstwerden.

Drittens, beobachte einen einzigen Tag, an dem du dein Handy genauso

lange in der Hand hattest wie an einem Durchschnittstag, ob du am Abend

mehr selbst bist als am Morgen oder weniger. Wenn die Antwort weniger

ist, weißt du jetzt, warum. Und du weißt, dass das nicht deine Schwäche

ist. Das ist Mechanik, kein Versagen.

Im nächsten Kapitel geht es um den nächsten Lenker deines Lebens, der

bisher nur kurz erwähnt wurde. Dein soziales Umfeld. Familie, Freunde,

Bekannte. Sie wollen dir nichts Böses. Aber sie haben ein Interesse daran,

dass du bleibst, wer du warst.



30

Kapitel 4: Sicherheit ist der größte

Verkaufstrick deines Lebens

Was wäre, wenn das, was du dein Leben lang als Sicherheit gesucht hast,

in Wahrheit deine Lähmung gewesen ist?

Diese Frage klingt provokant, und sie soll es sein. Sie ist die eine Frage,

die in deutschsprachigen Mindset-Büchern fast nie ehrlich gestellt wird.

Sie ist auch die eine Frage, die du selbst gestellt haben wirst, wenn du

jemals in deinem Leben einen Schritt weiter gegangen bist, als das System

dir empfohlen hat. Wer den ersten echten Verantwortungsschritt geht,

merkt etwas Merkwürdiges. Er fühlt sich unsicherer, kleiner, ängstlicher

als vorher. Und gleichzeitig lebendiger.

Das ist kein Widerspruch. Das ist eine Beobachtung, die so alt ist wie

die schriftliche Reflexion über das Menschsein. Wir gehen sie in diesem

Kapitel durch.
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Der Mensch ist auf Verantwortung gebaut

Es gibt einen Konsens in der Anthropologie und Evolutionspsychologie der

letzten dreißig Jahre, der überraschend selten in Erfolgsratgebern

auftaucht. Der Mensch ist nicht dafür gebaut, hauptsächlich umsorgt zu

werden. Er ist dafür gebaut, hauptsächlich für andere zu sorgen und für

sich selbst die Verantwortung zu tragen.

Diese Beobachtung lässt sich an zwei Ebenen ablesen. Auf der einen

Ebene biologisch: Anders als die meisten Säugetiere wird ein Mensch nicht

als fertiges Lebewesen geboren. Er kommt mit einem extrem unfertigen

Gehirn auf die Welt, das die nächsten fünfundzwanzig Jahre braucht, um

seine zentrale Reife-Stufe zu erreichen, den präfrontalen Kortex. Was

dieser Teil des Gehirns vor allem macht, ist langfristige Konsequenzen

abzuwägen, Pläne zu schmieden, Risiken zu kalkulieren,

Eigenverantwortung zu tragen. Ein Gehirn, das so viel Energie und so viel

Zeit aufwendet, um genau das zu können, ist nicht aus Versehen so gebaut.

Es ist so gebaut, weil das die zentrale Aufgabe des Menschseins ist.

Auf der anderen Ebene kulturell: Praktisch alle Hochkulturen, die wir

kennen, haben in ihren ältesten Texten Verantwortung als zentralen Wert

formuliert. Im chinesischen Konfuzianismus heißt es, dass die Bestellung

der eigenen Person die Voraussetzung für die Bestellung der Welt ist. Im

stoischen Rom hieß es bei Marc Aurel, dass das Einzige, was wirklich in

deiner Kontrolle ist, deine eigene Antwort auf die Welt ist. In der jüdischen

Tradition findet sich der Satz aus dem Pirkei Avot aus dem zweiten

Jahrhundert: „Wenn nicht ich für mich bin, wer ist dann für mich? Aber

wenn ich nur für mich bin, was bin ich dann?“ Und in einem über mehrere

Religionen hinweg überlieferten Spruch, der oft Benjamin Franklin

zugeschrieben wird, ursprünglich aber älter ist: „Gott hilft denen, die sich

selbst helfen.“
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Dieses Sprichwort, in vielen Kulturen in fast identischer Form

anzutreffen, sagt eine einfache Sache. Niemand rettet dich. Auch wenn du

an eine höhere Macht glaubst, ist diese Macht nicht dazu da, dir das

Handeln abzunehmen. Auch wenn du keinen Glauben hast, gilt der gleiche

Mechanismus. Hilfe kommt zu den Menschen, die schon angefangen

haben sich zu helfen. Die Anderen werden auch dann nicht gerettet, wenn

die Rettung neben ihnen steht.

Diese Erkenntnis ist nicht zynisch. Sie ist tröstlich, sobald du sie ernst

nimmst. Sie bedeutet, dass dein Leben in einem Sinn dir gehört, in dem dir

kaum etwas sonst gehört. Und sie bedeutet auch, dass du keinen externen

Erlaubnisschein brauchst, um anzufangen.
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Was die westliche Sicherheits-Kultur damit gemacht hat

Im zwanzigsten Jahrhundert ist im westeuropäischen Raum etwas

Eigenartiges passiert, das es in dieser Form vorher nicht gab. Der Staat hat

sich zum zentralen Anbieter eines fast vollständigen Sicherheits-Netzes für

seine Bürger entwickelt. Das ist in vieler Hinsicht ein Fortschritt.

Krankenversicherung, Arbeitslosenversicherung, Rente,

Pflegeversicherung, Berufsunfähigkeitsversicherung, Bildung,

Gewerbeaufsicht, Verbraucherschutz, Lebensmittelkontrolle,

Verkehrsregeln, Bauvorschriften, Datenschutz, Diskriminierungsschutz. All

das gibt es, weil Generationen vor uns dafür gekämpft haben, und die

meisten dieser Schutzmechanismen sind keine Selbstverständlichkeit.

Aber es gibt eine Nebenwirkung, die in der Diskussion über den

Sozialstaat selten ehrlich benannt wird. Wer in einem extrem dichten

Sicherheits-Netz aufwächst, lernt nicht, mit der Abwesenheit dieses Netzes

umzugehen. Wer von der ersten Sekunde seines Lebens an darauf

vertrauen kann, dass jemand für ihn aufkommt, lernt seinen

Verantwortungs-Muskel nicht trainieren. Der Muskel ist nicht weg. Er ist

nur unterentwickelt.

Schärfer gesagt: Wer ein Leben lang versichert wurde, hat nicht gelebt.

Er wurde aufbewahrt.

Erich Fromm, ein deutscher Psychoanalytiker, der vor den

Nationalsozialisten in die USA fliehen musste, hat dieses Phänomen 1941 in

einem Buch beschrieben, das bis heute gelesen wird. Die Furcht vor der

Freiheit. Fromms zentrale These war damals und ist heute aktueller denn

je. Menschen sehnen sich nach Freiheit, aber wenn sie sie bekommen,

fürchten sie sich mehr vor ihr als vor der Unterdrückung, aus der sie

kommen. Freiheit bedeutet nämlich, dass du selbst entscheiden musst.
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Wer selbst entscheidet, kann sich auch irren. Wer sich irren kann, ist nicht

mehr unschuldig. Wer nicht mehr unschuldig ist, trägt die Konsequenzen

seiner Wahl. Das ist der Preis der Freiheit, und für die meisten Menschen

ist dieser Preis so hoch, dass sie ihn lieber an jemand anderen abtreten.

Genau diese Abtretung ist das, was die moderne Sicherheits-Kultur

ermöglicht und gleichzeitig produziert. Du gibst deine

Entscheidungsmacht an den Staat ab, an deinen Arbeitgeber, an eine

Versicherung, an eine Marke, an einen Coach, an einen Algorithmus. Du

bekommst dafür eine kleinere, planbarere Welt zurück. Was dabei verloren

geht, merkt man nicht, solange das Sicherheits-Netz hält. Man merkt es

erst, wenn ein Loch entsteht.



35

Wie das im Alltag aussieht

Du kennst diese Beobachtung, auch wenn du sie noch nie in dieser Sprache

formuliert hast. Schau dich um.

Eine junge Frau, frisch im ersten Job, drei Wochen nach

Vertragsunterschrift. Ihre Chefin gibt ihr eine kritische Rückmeldung. Die

junge Frau bricht innerlich zusammen, fängt an, an allem zu zweifeln,

denkt darüber nach zu kündigen. Die Rückmeldung selbst war eine

normale berufliche Korrektur. Was die junge Frau spürt, ist nicht die

Rückmeldung. Es ist die völlige Unvertrautheit mit dem Gefühl, dass

jemand sie für ihre Leistung beurteilt. In zwölf Schuljahren und drei

Studienjahren hat sie das nie wirklich erlebt, weil Lehrer und Dozenten in

einem System arbeiten, das nicht auf Auseinandersetzung mit dem

Einzelnen ausgelegt ist, sondern auf Standardisierung. Sie hat Noten

bekommen. Aber sie hat nicht gelernt, mit Verantwortung umzugehen.

Ein Mann Mitte vierzig verliert nach zwanzig Jahren in derselben Firma

seinen Job, weil seine Abteilung geschlossen wird. Sein erstes Gefühl ist

nicht Verärgerung, sondern Panik. Nicht weil er kein Geld mehr hat, der

Sozialstaat fängt ihn drei Monate lang fast vollständig auf. Sondern weil er

zum ersten Mal in seinem Leben nicht mehr weiß, wer er ist, wenn

niemand ihm sagt, was er morgens machen soll. Die zwanzig Jahre der

Arbeit haben ihm Geld und Status gegeben. Sie haben ihn nicht gelehrt, die

eigene Existenz selbst zu strukturieren.

Eine Studentin, die ein Auslandssemester beginnt, in einem Land mit

weniger entwickeltem Sicherheits-Netz, zum Beispiel in den Vereinigten

Staaten oder in Lateinamerika. In den ersten Wochen erlebt sie eine Reihe

von kleinen Schocks. Die Krankenversicherung ist nicht selbstverständlich,

der Mietvertrag ist viel persönlicher, die akademische Beziehung zur

Universität ist mehr Verhandlung als Verwaltung. Sie kehrt nach sechs
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Monaten zurück und sagt, sie habe in dieser Zeit mehr über sich gelernt als

in fünf Jahren in Deutschland. Das ist kein Vorwurf gegen Deutschland. Es

ist eine Beobachtung darüber, was passiert, wenn der Verantwortungs-

Muskel zum ersten Mal in seinem Leben angefordert wird.

Wer diese drei Szenen liest und sich nicht in mindestens einer erkennt,

hat entweder schon trainiert was hier fehlt, oder er liest sie nicht ehrlich.

Sie wiederholen sich in jeder Generation, in jedem Land mit hoher

Sicherheits-Dichte. Sie sind das Symptom einer Kultur, die ihrem

Nachwuchs Verantwortung vorenthalten hat und ihm dafür Versicherung

gegeben hat.
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Warum Selbstständigkeit ein höheres Level ist

In der ganzen Mindset-Literatur wird Selbstständigkeit oft so beschrieben,

als sei sie eine bessere Variante von Lohnarbeit. Mehr Freiheit, mehr Geld,

mehr Erfüllung. Das ist nicht falsch, aber es ist die halbe Wahrheit.

Die andere Hälfte ist diese. Selbstständigkeit ist ein höheres Level, weil

sie eine höhere Verantwortung erfordert. Wer selbstständig ist, hat keine

Krankenkasse, die ihm seinen Verdienstausfall im Krankheitsfall ersetzt,

ohne dass er sie selbst dafür eingerichtet hat. Er hat keinen Vorgesetzten,

der zwischen ihn und einen schlecht zahlenden Kunden tritt. Er hat keinen

Personalrat, der für ihn verhandelt. Er hat keinen Betriebsarzt, der ihn auf

Burnout-Symptome anspricht. Er hat keine HR-Abteilung, die ihn an

seinen Urlaubsanspruch erinnert. Er hat ein Konto, ein Tag, eine Liste von

Aufgaben, eine Verantwortung gegen die Welt, und niemanden, der die

Verantwortung mit ihm teilt.

Das ist nicht romantisch. Das ist Arbeit. Aber es ist eine andere Art von

Arbeit. Sie verlangt von dir, dass du jeden Tag eine Reihe von

Entscheidungen triffst, die in einem Angestelltenverhältnis ein

Vorgesetzter für dich treffen würde. Welche Aufgabe heute Priorität hat.

Welcher Kunde wichtig ist und welcher nicht. Wann du Pause machst.

Wann du Schluss machst. Wie viel du verlangst. Wo du Geld investierst.

Wann du Hilfe holst. Wann du nein sagst. Wann du dich krank schreibst.

Diese Entscheidungen treffen zu müssen, ist genau der

Verantwortungs-Muskel, von dem im vorigen Abschnitt die Rede war. Und

das ist der Grund, warum nur wenige Menschen selbstständig werden.

Nicht weil Selbstständigkeit objektiv riskanter ist als das

Angestelltenverhältnis, das wir im nächsten Kapitel anschauen. Sondern

weil sie eine Verantwortungs-Last verlangt, die die meisten Menschen ihr

ganzes Leben lang nicht trainiert haben.
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Wer das trainiert hat, wächst an dieser Last. Wer das nicht trainiert hat,

kollabiert unter ihr. Und beide haben recht. Der eine, weil er gelernt hat,

das Gewicht zu tragen. Die andere, weil sie wirklich nicht weiß, wie.

Wo Geld ins Spiel kommt

Geld ist in dieser Logik kein Selbstzweck. Geld ist Verantwortung in

handhabbarer Form. Wer mehr Geld hat, hat mehr Verantwortung. Wer

mehr Geld verdient, kann mehr beeinflussen, hat mehr

Wahlmöglichkeiten, aber er muss auch mehr Entscheidungen treffen, die

andere Menschen betreffen.

Die meisten Menschen erleben Geld umgekehrt, weil sie es in einer

Phase ihres Lebens kennenlernen, in der es vor allem fehlt. Knappes Geld

fühlt sich wie Ohnmacht an. Reichliches Geld wird sich, wenn man es zum

ersten Mal hat, irritierend nach Pflicht anfühlen. Wer das erste Mal eine

Summe verdient, die mehr ist als nur die Miete und das Essen, merkt

schnell, dass diese Summe selbst eine Reihe von Entscheidungen verlangt.

Sparen oder investieren. Ausgeben oder zurücklegen. Sich selbst etwas

gönnen oder zurückhalten. Helfen oder selbst behalten.

Mit dem Geld kommt der Druck, der Umgang damit muss gelernt

werden. Wer das nicht lernt, wird betrogen werden, von anderen oder von

sich selbst. Wer das lernt, wächst über das Niveau seiner Herkunft hinaus.

Charlie Munger, der jahrzehntelange Partner von Warren Buffett und

einer der nüchternsten Beobachter menschlicher Entscheidungsfehler, hat

einen Satz hinterlassen, der das gut zusammenfasst. Die meisten

Menschen, sagte Munger, würden lieber sterben als denken. Sie tun es

auch. Was er meinte, war nicht zynisch gemeint, sondern empirisch.

Denken bedeutet, Entscheidungen zu treffen. Entscheidungen zu treffen
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bedeutet, Verantwortung zu tragen. Verantwortung zu tragen bedeutet,

das Risiko einzugehen, falsch zu liegen. Die meisten Menschen vermeiden

dieses Risiko ein Leben lang, indem sie sich Entscheidungen abnehmen

lassen oder gar nicht erst stellen.

Eine Biographie, die das zeigt

José Mujica wurde 1935 in Montevideo geboren, in einer kleinen

Bauernfamilie. In den sechziger Jahren schloss er sich der uruguayischen

Stadtguerilla Tupamaros an, wurde mehrmals angeschossen und

verbrachte vierzehn Jahre in Militärhaft, davon einen großen Teil in

Einzelhaft und unter Bedingungen, die ihn fast wahnsinnig machten. Als

er 1985 entlassen wurde, war er fünfzig Jahre alt. Niemand erwartete von

ihm noch eine zweite Karriere.

Mujica wurde 2010 Präsident von Uruguay. Während seiner Amtszeit

lebte er nicht im Präsidentenpalast, sondern weiterhin in dem kleinen

Bauernhaus, das er und seine Frau seit Jahren bewohnten. Er spendete

neunzig Prozent seines Präsidenten-Gehalts an wohltätige Zwecke.

Internationale Medien nannten ihn „den ärmsten Präsidenten der Welt”.

Mujica korrigierte das Etikett. Arm sei nicht, wer wenig hat. Arm sei, wer

viel braucht.

Mujica zeigt eine Lebensform, die in der westlichen Sicherheits-Kultur

fast nicht mehr denkbar ist. Maximale Freiheit durch minimalen Bedarf.

Wer wenig braucht, braucht weniger zu versichern. Wer weniger zu

versichern hat, kann mehr riskieren. Wer mehr riskieren kann, lebt mehr

Leben. Das ist nicht romantisch. Es ist die einfache ökonomische Logik

einer Verantwortungs-Kultur, gegen die sich das westliche Modell

entschieden hat.
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Was du jetzt machen musst

Wir kommen an den Punkt, an dem keine weitere Theorie mehr hilft. Du

kannst dieses Kapitel zehnmal lesen, du kannst Fromms Die Furcht vor der

Freiheit lesen, du kannst Frankl, Taleb, Munger lesen, und alle drei werden

dir sagen, dass dasselbe gemeint ist mit anderen Worten. Wer nicht

handelt, verändert sich nicht.

Das ist der Schluss-Satz dieses Kapitels und der Übergang zum Rest des

Buchs. Selbstständigkeit, Selbstbestimmung, freies Leben, das alles bleibt

eine Idee, solange du nicht den ersten Schritt machst, der wirklich

Verantwortung trägt. Den richtigen ersten Schritt gibt es nicht. Es gibt

einen ersten Schritt, und der wird vermutlich nicht der richtige sein, und

das macht nichts. Wer den ersten Schritt nie macht, kommt nirgendwo an.

Wer den falschen ersten Schritt macht, hat zumindest gelernt, was nicht

funktioniert.

Drei kleine Schritte, die nicht heroisch sind, aber heute machbar:

Erstens, suche einen einzigen Bereich in deinem Leben, in dem du eine

kleine Verantwortung nicht trägst, die eigentlich dir gehört. Vielleicht ein

Gespräch, das du seit Monaten aufschiebst. Vielleicht eine Rechnung, die

du nicht bezahlt hast. Vielleicht ein gesundheitlicher Check, den du immer

wieder verschoben hast. Trage diese Verantwortung heute. Nicht morgen.

Heute.

Zweitens, mache dir bewusst, dass die meisten Sicherheits-Versprechen,

mit denen du gestern dein Verhalten gerechtfertigt hast, dir nichts

gebracht haben, was du nicht ohne sie auch gehabt hättest. Die meisten

Versicherungen werden nie in Anspruch genommen. Die meisten

Rücklagen werden nie gebraucht. Die meisten Bedenken werden nie

Realität. Das heißt nicht, dass du leichtsinnig sein sollst. Es heißt, dass

dein Sicherheits-Apparat oft mehr Aufwand kostet, als er verhindert.
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Drittens, fange mit etwas an, das du dir bisher nicht zugetraut hast, in

einer Größe, die dir machbar erscheint. Nicht eine ganze Firma. Nicht ein

ganzes neues Leben. Vielleicht ein kleines Projekt, eine erste Rechnung an

einen ersten echten Kunden, ein erstes öffentliches Wort über das, was du

gut kannst. Ein Schritt, den du selbst machst, ohne Erlaubnis von außen,

ohne Garantie auf Erfolg.

Im nächsten Kapitel kehren wir noch einmal in das System zurück und

schauen uns an, wer dich klein hält, wenn das System dir nicht reicht. Wir

gehen in dein engstes Umfeld, in deine Familie, in deine Freundschaften.

Dort sitzt der schwierigste Teil der Konditionierung, weil er aus Liebe

gemacht ist.
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Kapitel 5: Dein Umfeld ist nicht

neutral

Stell dir vor, du sitzt in einem Raum mit sieben anderen Menschen. Vor

euch liegt eine einfache Aufgabe. Drei Linien werden gezeigt, eine davon

hat dieselbe Länge wie eine vierte Vergleichslinie. Die Antwort ist auf den

ersten Blick eindeutig. Aber die ersten sieben Personen sagen, einer nach

dem anderen, demonstrativ die falsche Linie. Du bist der Achte. Was sagst

du?

Das ist nicht hypothetisch. Es ist die Versuchsanordnung, mit der

Solomon Asch 1951 gezeigt hat, dass die meisten Menschen unter sozialem

Druck nachgeben, auch wenn die richtige Antwort vor ihren Augen liegt.

Die genauen Zahlen kommen gleich. Was zuerst zählt, ist die Form der

Frage. Du sitzt in einem Raum mit Menschen, die etwas anderes sagen als

du siehst. Sie sind nicht deine Feinde. Sie sind dein engstes Umfeld.

Familie, Freunde, Partner. Sie geben dir eine Stabilität, die du nirgendwo

sonst bekommst, und sie verlangen dafür einen Preis, den du selten siehst.

Die Menschen, die dich am meisten lieben, sind oft die, die deine

Veränderung am stärksten bremsen. Das ist keine Bosheit. Es liegt in der

Struktur enger Beziehungen.
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Jeder, der sich jemals ernsthaft verändert hat, kennt das. Die Familie

reagiert verhalten, statt sich zu freuen. Der beste Freund stellt die

kritischen Fragen, die ein Fremder nie stellen würde. Die Partnerin schaut

dich an, als hätte sie eine andere Person geheiratet. Verwunderung, weil

die meisten Menschen erwarten, dass ihre Familie und ihre Freunde sie

unterstützen, wenn sie etwas Großes versuchen. Erleichterung, weil sie

nicht mehr verstehen müssen, warum es manchmal anders war.

Dieses Kapitel handelt von einer der ältesten und am gründlichsten

erforschten menschlichen Beobachtungen. Dein soziales Umfeld ist nicht

neutral. Es hat ein eigenes Interesse daran, dass du bleibst, wer du warst.

Dieses Interesse ist selten böse, aber es wirkt mächtig.
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Was Asch 1951 herausgefunden hat

Asch, ein polnisch-amerikanischer Sozialpsychologe, führte das

Experiment an einem amerikanischen College durch. Es gehört bis heute

zur Pflichtlektüre jedes Psychologie-Studiums. Alleine gelassen lösten

Probanden die Aufgabe zu fast hundert Prozent richtig. Im Raum mit

sieben falschen Antworten vor sich aber kippte das Bild.

Das Ergebnis war eindeutig und beunruhigend. Etwa fünfundsiebzig

Prozent der Versuchspersonen gaben mindestens einmal eine bewusst

falsche Antwort, weil sich die Mehrheit darauf festgelegt hatte. Insgesamt

waren rund ein Drittel aller Antworten der Versuchspersonen falsch,

obwohl die richtige Antwort offensichtlich sichtbar war. Viele der

Versuchspersonen erklärten später, sie hätten zwar die richtige Antwort

gesehen, aber sich nicht getraut, sie auszusprechen, weil sie nicht als

anders auffallen wollten.

Das ist die einfachste denkbare Versuchsanordnung. Es ging um Linien,

nicht um Politik, nicht um Religion, nicht um Familie, nicht um Geld.

Trotzdem haben drei von vier Menschen unter sozialem Druck

nachgegeben. Stell dir vor, was dieser Effekt anrichtet, wenn es um

Lebensentscheidungen geht, in denen die Antwort weniger eindeutig ist

und die Menschen um dich herum dir nahestehen.

Asch hat damit ein Phänomen quantifiziert, das die Menschheit seit

Jahrtausenden kennt. Wir sind soziale Wesen. Unsere evolutionäre

Entwicklung hat in uns einen Reflex eingebaut, der uns dazu bringt, mit

der Gruppe übereinzustimmen, weil das Überleben einzelner Menschen in

der prähistorischen Zeit von ihrer Zugehörigkeit zur Gruppe abhing. Wer

ausgestoßen wurde, war tot. Dieser Reflex sitzt heute noch in dir, obwohl

die Lebensumstände sich grundlegend geändert haben.
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Wie das in deiner Familie aussieht

Die meisten Menschen erleben den ersten und schwierigsten

Konformitäts-Druck nicht im Berufsleben. Sie erleben ihn in der Familie.

Wenn du als Mitte-Zwanziger zu deinen Eltern sagst, dass du dich

selbstständig machen willst, wirst du selten hören, dass das eine gute Idee

ist. Du wirst hören, dass das Risiken hat. Du wirst hören, dass ein sicherer

Job nicht zu unterschätzen ist. Du wirst Geschichten hören von einem

Onkel, der es versucht hat und gescheitert ist. Du wirst gefragt werden, ob

du das wirklich gut überlegt hast.

Diese Reaktionen kommen nicht aus Bosheit. Sie kommen aus Liebe.

Die meisten Eltern wollen ihre Kinder vor Leid bewahren. Was sie als Leid

wahrnehmen, sind die Risiken, die in ihrer eigenen Erfahrung sichtbar

waren. Wer in einem Bergarbeiter-Haushalt in den siebziger Jahren

aufwuchs, hat eine andere Risikodefinition als ein junger Mensch heute,

der in einer Wissensökonomie aufwächst. Was den Eltern wie ein

nachvollziehbarer Schutz-Reflex erscheint, sieht aus der Sicht des Kindes

wie eine Bremse aus. Beide haben in ihrem Bezugsrahmen recht.

Das Problem ist, dass dieser Schutz-Reflex selten als das ausgesprochen

wird, was er ist. Er wird in Sätze gekleidet, die wie objektive Beurteilungen

klingen. „Das ist zu riskant.“ „Das machen die meisten nicht ohne Grund

nicht.“ „Du hast doch eine gute Stelle.“ „Was, wenn das nicht klappt?“

Diese Sätze fühlen sich an wie rationale Einwände. Sie sind aber

emotionale Reaktionen, die in rationale Form gegossen wurden.

Wer das erkennt, kann die Sätze hören, ohne sie übernehmen zu

müssen. Das ist eine zentrale Fähigkeit. Eltern haben das Recht, ihre Sorge

zu äußern. Du hast das Recht, ihre Sorge zu hören und trotzdem deinen

eigenen Weg zu gehen. Beide Rechte schließen sich nicht aus.
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Wie das im Freundeskreis aussieht

Der zweite Druck kommt aus deinem Freundeskreis. Er wirkt subtiler, weil

er nicht als Sorge formuliert wird, sondern als Identität-Beobachtung.

Wenn du in einem Freundeskreis seit zehn Jahren der zuverlässige

Angestellte mit fester Stelle warst und auf einmal über Selbstständigkeit

sprichst, wirst du nicht primär kritisiert. Du wirst nicht ganz für voll

genommen. „Du? Selbstständig? Komm, du bist doch keiner, der sowas

macht.“

Diese Aussagen kommen ebenfalls nicht aus Bosheit. Sie kommen aus

einem psychologischen Mechanismus, den die Sozialpsychologin Leon

Festinger schon 1957 unter dem Begriff der kognitiven Dissonanz

beschrieben hat. Menschen brauchen ein konsistentes Bild ihrer sozialen

Umgebung, um sich selbst stabil zu fühlen. Wenn du dich plötzlich

änderst, verändert sich auch das Bild, das deine Freunde von sich selbst

haben. Wenn du, der zuverlässige Angestellte, plötzlich selbstständig

wirst, müssen deine Freunde sich entweder mitfreuen, was Verarbeitung

kostet, oder ihre Wahrnehmung von dir korrigieren, was unangenehm ist.

Der einfachste Weg, beides zu vermeiden, ist, deine Veränderung nicht

ernst zu nehmen.

Das ist eine vorhersagbare Reaktion deines Umfelds auf den ersten

Schritt aus dem alten Muster. Was deine Freunde dabei nicht merken, ist,

dass sie dich gerade aktiv kleinhalten. Was du nicht merken solltest, ist,

dass du diese Reaktion oft falsch interpretierst. Du denkst, deine Freunde

hätten recht. Sie haben dich besser gekannt. Sie wissen, was sie da sehen.

In Wahrheit reagieren sie auf einen Reiz, dem sie nicht gewachsen sind,

nicht auf eine objektive Beurteilung deiner Fähigkeiten.



47

Was Cialdini dazu sagt

Robert Cialdini, der amerikanische Sozialpsychologe, hat in seinem Buch

Die Psychologie des Überzeugens, im Original Influence, sechs Prinzipien

beschrieben, mit denen Menschen sich gegenseitig beeinflussen. Eines

dieser Prinzipien heißt sozialer Beweis. Es besagt, dass Menschen in

unklaren Situationen ihre Entscheidungen nicht primär an Fakten

orientieren, sondern an dem Verhalten anderer Menschen, die in einer

ähnlichen Situation sind.

Wenn du also überlegst, ob Selbstständigkeit eine gute Idee ist, fragt

dein Gehirn nicht zuerst, ob du die nötigen Fähigkeiten hast. Es fragt

zuerst, wer in deinem Umfeld bereits selbstständig ist und ob es ihm gut

geht. Wenn die Antwort lautet, dass niemand in deinem Umfeld

selbstständig ist, wird dein Gehirn die Selbstständigkeit als ungewöhnliche

und damit riskante Option einstufen. Wenn die Antwort lautet, dass viele

in deinem Umfeld selbstständig sind und es ihnen gut geht, wird dein

Gehirn die Selbstständigkeit als normale Option einstufen.

Das hat eine harte Konsequenz. Die Wahrscheinlichkeit, dass du dich

selbstständig machst, hängt nicht primär von deinen objektiven

Möglichkeiten ab, sondern von der statistischen Verteilung deiner

Bekannten. Wer mit fünf erfolgreichen Selbstständigen befreundet ist, hat

eine völlig andere innere Wahrnehmung als wer ausschließlich mit

Beamten und Angestellten verkehrt. Diese Wahrnehmung ist gewichtiger

als jedes Buch, jeder Ratgeber, jeder Coaching-Termin.

Daraus folgt eine Konsequenz, die viele Menschen zunächst

unangenehm finden. Wenn du dein Leben verändern willst, musst du auch

dein Umfeld zumindest erweitern, oft auch verändern. Das heißt nicht,

dass du alte Freunde fallen lassen sollst. Es heißt, dass du neue Menschen

kennenlernen musst, die das schon leben, was du beginnen willst. Sonst

kämpfst du jeden Tag gegen den sozialen Beweis deiner aktuellen

Umgebung.
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Was du diese Woche ändern kannst

Dein Umfeld ist nicht neutral. Es will dich nicht aktiv klein halten, aber

sein Bestand erfordert, dass du bleibst, wer du warst. Wer das nicht

erkennt, interpretiert die Reaktionen seines Umfelds als objektive

Bewertungen und richtet sich danach. Wer das erkennt, kann die

Reaktionen weiterhin hören, ihre menschliche Ursache verstehen und

trotzdem die eigene Linie halten.

Drei praktische Schritte:

Erstens, mache dir bewusst, dass die Menschen in deinem Leben

unterschiedliche Rollen für deine Veränderung spielen. Schreibe die fünf

Menschen auf, mit denen du den meisten Kontakt hast. Markiere bei

jedem, ob er deine Veränderung erleichtert, ob er sie erschwert, oder ob er

neutral ist. Diese Übung ist nicht für Verurteilungen, sondern für Klarheit.

Zweitens, suche aktiv eine Person, die das macht, was du machen willst,

und höre ihr regelmäßig zu. Das kann persönlich sein, über einen Podcast,

ein Buch, ein Online-Forum. Du brauchst diese Stimme als sozialen Gegen-

Beweis zu deinem bestehenden Umfeld.

Drittens, wenn du deine Idee zum ersten Mal mit deinem Umfeld teilst,

sei nicht überrascht, wenn die Reaktion nicht das ist, was du erwartet hast.

Bereite dich darauf vor. Es ist nicht so, dass du dich falsch entscheidest,

wenn deine Familie skeptisch ist. Es ist so, dass deine Familie tut, was

Familien immer tun. Sie versucht, dich zu schützen.

Im nächsten Kapitel schauen wir uns einen besonders subtilen Teil

dieser Konditionierung an, den fast niemand bei sich selbst sieht. Es geht

um die Geld-Skripte, die du als Kind mitbekommen hast, lange bevor du

wusstest, was Geld überhaupt ist.
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Kapitel 6: Die Geld-Skripte deiner

Kindheit

Bevor du wusstest, was Geld ist, hattest du schon eine Beziehung zu Geld.

Sie kam von den Erwachsenen, die du beobachtet hast, und sie sitzt in dir,

ob du sie kennst oder nicht.

Wer als kleines Kind gesehen hat, wie seine Mutter beim Einkaufen

jeden Cent zählte, lernt eine Sache über Geld. Wer gesehen hat, wie sein

Vater ein Geschäft betrieb und am Abend bei Tisch über Kunden und Preise

sprach, lernt eine andere. Wer in einem Haushalt aufwuchs, in dem Geld

nie ein Thema war, weil es selbstverständlich da war, lernt eine dritte. Wer

in einem Haushalt aufwuchs, in dem Geld nie ein Thema war, weil es

selbstverständlich nicht da war, lernt eine vierte.

Keine dieser vier frühen Lektionen ist objektiv wahr. Sie sind alle eine

bestimmte Auslese aus dem, was tatsächlich passiert. Aber sie verhalten

sich später wie objektive Wahrheiten, weil sie tief sitzen und für dich wie

das Normalste der Welt aussehen. Sie bestimmen, wieviel du verlangst,

wann du sparst, wie du verhandelst, wie du investierst, welche Risiken du

eingehst, und ob du dir überhaupt zutraust, jemals selbstständig zu sein.
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Was die Forschung darüber herausgefunden hat

Brad Klontz, ein amerikanischer Finanzpsychologe, hat in den frühen

2010er Jahren das Konzept der Money Scripts vorgeschlagen. Money Scripts

sind unbewusste Überzeugungen über Geld, die in der Kindheit

übernommen werden und sich später wie selbstverständlich anfühlen.

Klontz unterscheidet vier Haupttypen, die in seiner empirischen Forschung

wiederholt aufgetaucht sind.

Der erste Typ ist die Geld-Vermeidung. Die Überzeugung lautet, dass

Geld korrumpiert, dass reiche Menschen schlechte Menschen sind, dass

man mit wenig auskommen sollte und dass Bescheidenheit eine Tugend

ist. Wer dieses Skript hat, verlangt zu wenig, weil ihm das Verlangen selbst

schon verdächtig erscheint.

Der zweite Typ ist die Geld-Anbetung. Die Überzeugung lautet, dass

mehr Geld die meisten Probleme lösen würde, dass Geld der Schlüssel zu

Glück ist, dass alles besser wird, sobald genug Geld da ist. Wer dieses

Skript hat, lebt im chronischen Zustand der Unzufriedenheit, weil das

nächste Vermögensniveau immer das ist, das endlich genug wäre.

Der dritte Typ ist der Geld-Status. Die Überzeugung lautet, dass Geld der

zentrale Marker für persönlichen Wert ist, dass man seinen Wert an

seinem Konto ablesen kann, dass man sich an dem misst, was sichtbar

besessen wird. Wer dieses Skript hat, kauft Status-Symbole, die er nicht

braucht, mit Geld, das er nicht hat.

Der vierte Typ ist die Geld-Wachsamkeit. Die Überzeugung lautet, dass

Sparen tugendhaft ist, dass Schulden gefährlich sind und dass Geld-

Themen privat bleiben sollten. Dieses Skript wirkt zunächst gesund, aber

es kippt häufig in eine unverhältnismäßige Angst, die Risiko-Aufnahme

blockiert.
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Klontz fand in seinen Studien, dass alle vier Skripte mit Stress,

fehlerhaften finanziellen Entscheidungen und langfristig schlechteren

wirtschaftlichen Ergebnissen korrelieren. Bemerkenswert ist nicht, dass es

diese Skripte gibt. Bemerkenswert ist, dass die meisten Menschen nicht

wissen, dass sie ein Skript haben. Sie halten ihre Überzeugung über Geld

für eine Beobachtung der Realität, nicht für eine Annahme aus ihrer

Biografie.

Warum das für Selbstständige besonders teuer ist

Wer angestellt arbeitet, kann sich über Geld weitgehend hinwegtäuschen.

Das Gehalt kommt monatlich, die Höhe wird vom Arbeitgeber vorgegeben,

die Konfrontation findet einmal im Jahr im Gehalts-Gespräch statt. Die

Geld-Identität bleibt schlafend.

Selbstständige haben diesen Luxus nicht. Du musst jeden Preis selbst

aussprechen. Jede Rechnung selbst schreiben. Jede Mahnung selbst

verschicken. Jeden Verlust selbst tragen. Die Geld-Identität ist nicht mehr

Hintergrund-Geräusch. Sie wird der Arbeits-Alltag.

Morgan Housel beschreibt in seinem Buch Die Psychologie des Geldes

einen Befund, der die Schwere dieses Problems greifbar macht. Er schreibt,

dass die eigenen Erfahrungen mit Geld vielleicht ein Hunderttausendstel

Prozent dessen ausmachen, was tatsächlich in der Welt mit Geld passiert.

Aber sie machen achtzig Prozent dessen aus, wie man die Welt des Geldes

wahrnimmt. Wer in den Neunzigern in einer wirtschaftlich stabilen

Familie aufwuchs, denkt anders über Risiko als jemand, der die

Wiedervereinigung als Kind erlebt hat oder dessen Eltern in den

Achtzigern in der Türkei oder Polen gespart haben. Diese frühe Prägung ist

unsichtbar, aber sie ist mächtig.
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Das hat eine unangenehme Konsequenz für Selbstständige. Du triffst

geschäftliche Entscheidungen nicht auf Basis dessen, was wirtschaftlich

klug ist. Du triffst sie auf Basis dessen, was dein Geld-Skript als legitim

akzeptiert. Wenn dein Skript sagt „Geld korrumpiert“, wirst du Aufträge

ablehnen, die du eigentlich annehmen solltest. Wenn dein Skript sagt

„Reiche sind Angeber“, wirst du Preise senken, sobald jemand ein bisschen

Druck macht. Wenn dein Skript sagt „Geld ist Status“, wirst du

Investitionen tätigen, die nichts verdienen, aber gut aussehen.

Wie sich das im Alltag zeigt

Drei typische Symptome im Selbstständigen-Alltag, die sich fast immer auf

ein bestimmtes Kindheits-Skript zurückverfolgen lassen.

Das erste Symptom sind zu niedrige Preise. Du nennst einen Preis und

entschuldigst dich gleichzeitig dafür. Du senkst, bevor der Kunde

überhaupt verhandelt hat. Du vergleichst dich mit den günstigsten

Anbietern im Markt, obwohl deine Arbeit qualitativ höher liegt. Das hat

selten etwas mit Marktpreisen zu tun. Es hat meistens mit dem Skript zu

tun, dass „so viel Geld zu verlangen unverschämt wäre“. Dieses Skript

stammt fast immer aus einer Kindheit, in der nicht viel Geld da war und in

der Bescheidenheit gepredigt wurde.

Das zweite Symptom sind aufgeschobene Investitionen. Du brauchst

eine bessere Buchhaltung, eine neue Website, eine Versicherung. Du

verschiebst es. Nicht weil das Geld fehlt, sondern weil die Ausgabe sich

nicht „richtig“ anfühlt. Das Skript flüstert, dass jeder ausgegebene Euro

Verlust ist. Dieses Skript stammt oft aus einem Haushalt, in dem Sparen

die einzige Antwort auf finanzielle Unsicherheit war.
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Das dritte Symptom sind status-getriebene Käufe. Du kaufst etwas, das

du nicht brauchst, aber das den Eindruck vermittelt, du seiest

angekommen. Ein Auto, das nicht zu deinem Geschäftsmodell passt. Ein

Büro, das größer ist, als deine Mitarbeiterzahl rechtfertigen würde. Ein

Logo-Design, das mehr kostet als deine Monatsmiete. Das Skript hier sagt,

dass Geld ein Zeichen sein muss, das andere sehen. Sonst zählt es nicht.

Dieses Skript stammt oft aus einem Haushalt, in dem Status entweder

fehlte und sehnsuchtsvoll betrachtet wurde, oder im Übermaß da war und

als Wertmaßstab gelehrt wurde.

Die meisten Selbstständigen leiden an einer Mischung aus mindestens

zwei dieser Symptome gleichzeitig. Sehr wenige sehen den

Zusammenhang zwischen dem aktuellen Verhalten und dem familiären

Hintergrund.
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Was Geld stattdessen sein könnte

Vicki Robin und Joe Dominguez haben in ihrem Buch Mehr Geld für mehr

Leben in den Neunzigern eine Definition vorgeschlagen, die seitdem in der

Finanzpsychologie weit verbreitet ist. Sie schreiben, dass Geld gespeicherte

Lebensenergie ist. Du tauschst Zeit und Aufmerksamkeit gegen Geld. Du

gibst Geld aus, um Zeit und Aufmerksamkeit zurückzubekommen, in

anderer Form.

Diese Definition entzaubert das Geld vollständig. Geld ist kein Zeichen,

kein Charakter-Test, kein Statussymbol. Es ist eine Speicherform von Zeit.

Ein Selbstständiger, der drei Stunden arbeitet und dafür dreihundert Euro

bekommt, hat keine dreihundert Euro verdient. Er hat drei Stunden seines

Lebens in eine handliche Form gepresst, mit der er später andere Stunden,

andere Aufmerksamkeiten, andere Aufgaben einkaufen kann.

Wenn du Geld so siehst, verschwinden einige Probleme von selbst. Die

Frage „Darf ich das verlangen?“ wird ersetzt durch „Wie viele Stunden

meines Lebens habe ich in diese Leistung gesteckt?“ Die Frage „Lohnt sich

das?“ wird ersetzt durch „Bekomme ich für diese Ausgabe mehr Zeit

zurück, als die Ausgabe mich Zeit gekostet hat?“ Die Frage „Was werden

andere denken?“ verschwindet weitgehend, weil andere für deine

Lebensenergie nicht zuständig sind.
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Wie du dein Skript siehst

Dein Geld-Skript ist nicht deine Wahrheit. Es ist eine geliehene Vorlage,

die du in den ersten zehn Lebensjahren übernommen hast, ohne sie zu

wählen. Du kannst sie behalten. Du kannst sie ändern. Aber du kannst sie

nicht ändern, solange du sie nicht siehst.

Drei praktische Übungen:

Erstens, schreibe drei Sätze auf, die in deinem Elternhaus über Geld

gesagt wurden. Egal welche. „Geld wächst nicht auf Bäumen.“ „Reiche sind

alle Betrüger.“ „Das können wir uns nicht leisten.“ „Wer ehrlich arbeitet,

wird nie reich.“ Welche dieser Sätze sind dir vertraut? Bei welchen merkst

du, dass sie noch heute in dir wirken?

Zweitens, frag dich bei deiner nächsten Preis-Entscheidung, ob der Preis

aus deinem Marktwissen kommt oder aus deinem Skript. Wenn er aus dem

Skript kommt, mach ihn ein Stück höher. Nicht heroisch viel höher. Nur ein

Stück. Das ist die einzige Methode, ein Skript langsam zu verändern. Über

kleine Korrekturen, die du selbst beobachten kannst.

Drittens, schau dir eine Person an, die mit Geld anders umgeht als deine

Eltern. Lies einen ihrer Texte, höre einen ihrer Podcasts, beobachte ihr

Verhalten. Du brauchst diese Vergleichs-Vorlage, um zu merken, dass es

mehr als ein Geld-Skript gibt.

Im nächsten Kapitel kommt eine Wendung, die das Buch in seine zweite

Hälfte trägt. Wir haben bis hierhin die Mechaniken angeschaut, mit denen

fremde Hände an deinem Leben drehen. Schule, Werbung, Sicherheits-

Versprechen, Umfeld, Geld-Skripte. All das wirkt auf dich, ohne dich zu

fragen. Aber am Punkt, an dem du diese Mechaniken erkannt hast, beginnt

eine andere Frage. Was machst du eigentlich mit dem Leben, das nach der

Erkenntnis übrig bleibt? Genießt du es, oder rennst du nur durch? Und was

heißt Genießen, wenn die Werbung dir die Antwort auf diese Frage seit

siebzig Jahren verkauft hat?
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Kapitel 7: Wahres Genießen ist das

Genießen des Prozesses

Wenn die Konditionierung der ersten sechs Kapitel stimmt, dann hat sie

auch deinen Begriff von Genuss geformt. Du denkst, du weißt, was

Genießen ist, weil du es jeden Tag tust. Aber wenn dein Geld-Skript, dein

Umfeld, die Werbung und das Schulsystem alle anderen Bereiche deines

Lebens geformt haben, warum sollte ausgerechnet der Genuss frei davon

geblieben sein? Er ist es nicht.

Was, wenn das, was du dein Leben lang als Genuss verstanden hast, in

Wahrheit eine Falle ist, die dich genau die Lebendigkeit gekostet hat, die

du eigentlich gesucht hast?

Diese Frage stört, und sie soll stören. Sie stört, weil die Antwort darauf

alles verändert. Sie stört, weil sie der eine Schritt ist, der den Unterschied

macht zwischen einem Menschen, der durch sein Leben gestoßen wird,

und einem Menschen, der sein Leben führt.

In diesem Kapitel geht es um eine Verschiebung, die so klein ist, dass die

meisten Menschen sie ihr Leben lang übersehen, und so groß, dass sie die

Tonart aller weiteren Kapitel verändert. Diese Verschiebung steht im

Zentrum jeder ernsthaften Lebensphilosophie der letzten zweitausend

Jahre, von der antiken Stoa bis zur modernen Flow-Forschung. Sie wird

trotzdem in den meisten zeitgenössischen Mindset-Büchern verfehlt, weil

sie der Konsum-Logik der Werbeindustrie zuwiderläuft.
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Sie lässt sich in einem Satz zusammenfassen, und dieser Satz wird der

Aufhänger dieses Kapitels sein. Wahres Genießen ist nicht das Genießen

guter Momente. Wahres Genießen ist das Genießen des Prozesses, der dich

durch gute und schlechte Momente trägt.

Was die Konsum-Welt dir als Genuss verkauft hat

Die deutsche Werbung der letzten siebzig Jahre hat dir, völlig unauffällig

und doch wirkungsvoll, eine bestimmte Definition von Genuss

eingepflanzt. Genuss ist demnach das, was passiert, wenn du etwas

konsumierst. Eine Tafel Schokolade. Ein Glas Wein. Ein neues Auto. Eine

Reise. Ein Sonnenuntergang am Pool. Ein Restaurantbesuch. Ein

Kinoabend. Ein Konzert. Ein Spielzeug. Genuss findet immer dann statt,

wenn dir etwas widerfährt, das angenehm ist und das du nicht selbst

erzeugen musst.

Diese Definition ist nicht ganz falsch. Diese Erfahrungen sind

angenehm, und es spricht nichts dagegen, sie zu suchen. Aber die

Definition hat eine Eigenschaft, die nicht offensichtlich ist und die die

Werbeindustrie nicht in den Vordergrund stellt. Sie macht dich abhängig.

Ein Mensch, der Genuss nur in Konsum-Momenten erleben kann, ist

auf einen ständigen Zufluss solcher Momente angewiesen, um nicht ins

Leere zu fallen. Sobald die Schokolade aufgegessen ist, sobald der

Sonnenuntergang vorbei ist, sobald die Reise zu Ende ist, sobald das

Konzert geendet hat, ist der Genuss zu Ende. Was übrig bleibt, ist eine

Erinnerung und der Hunger nach dem nächsten Konsum-Moment. Diesen

Hunger nennt die psychologische Forschung hedonic adaptation,

hedonische Anpassung. Was du gestern als Glück empfunden hast, wird

zur neuen Normalität, und du brauchst etwas Stärkeres, um die gleiche

Empfindung noch zu erleben.
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Die Werbeindustrie versteht diese Mechanik sehr genau und nutzt sie

systematisch. Sie ist es, die dir laufend neue Konsum-Anlässe verkauft,

weil sie weiß, dass die alten ihre Wirkung verloren haben. Sie ist es, die

dich dazu bringt, alle paar Jahre ein neues Auto, ein neues Smartphone, ein

neues Outfit zu kaufen, obwohl das alte noch funktioniert. Sie ist es, die dir

die nächste Reise verkauft, kaum dass du von der vorigen zurück bist.

Diese Mechanik ist nicht böse. Sie ist auch nicht heimlich. Sie ist nur

konsequent. Wer aus diesem Hamsterrad raus will, muss eine andere

Definition von Genuss kennen.
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Was die Stoiker und die Flow-Forschung darüber

wussten

Epiktet, ein griechischer Sklave und späterer Philosophenlehrer in Rom,

hat um das Jahr 100 nach Christus einen Satz formuliert, der für die

nächsten zweitausend Jahre das Fundament des stoischen Denkens

werden sollte. Es sind nicht die Dinge selbst, die uns beunruhigen, sondern

unsere Urteile über sie.

Was Epiktet meinte, war das Folgende. Eine Situation in deinem Leben,

sagen wir eine schmerzhafte Trennung, ein Geldverlust, ein Misserfolg, ein

Streit, ist erst einmal nur ein Ereignis. Das Ereignis selbst ist neutral. Was

es zu einer guten oder schlechten Erfahrung macht, ist nicht das Ereignis.

Es ist die Art, wie du es bewertest. Zwei Menschen können das gleiche

Ereignis erleben, der eine bricht zusammen, die andere wächst daran. Der

Unterschied liegt nicht im Ereignis. Der Unterschied liegt im Urteil.

Diese Beobachtung, von Epiktet vor zweitausend Jahren mündlich

überliefert und von seinem Schüler Arrian aufgeschrieben, ist heute in der

kognitiven Verhaltenstherapie der zentrale Mechanismus. Aaron Beck, der

amerikanische Psychiater, der die kognitive Therapie in den sechziger

Jahren begründet hat, hat diesen Gedanken in eine wissenschaftliche

Methode überführt. Wir leiden, sagte Beck, nicht so sehr unter dem, was

uns passiert, als unter dem, was wir uns darüber erzählen. Wer seine

inneren Erzählungen verändert, verändert seine Erfahrung des Lebens.

Marc Aurel, römischer Kaiser und stoischer Philosoph, hat einen Satz

hinterlassen, der diesen Punkt fast praktisch fasst. Wenn dich etwas

äußerlich quält, ist es nicht das Ding, das dich quält, sondern dein Urteil

darüber. Und dieses Urteil kannst du jetzt auslöschen.

Aus dieser stoischen Linie ergibt sich ein erster Schritt aus der Konsum-

Genuss-Falle. Genuss ist nicht etwas, das dir passiert. Genuss ist etwas,

das in deinem Urteil entsteht. Wer den Sonnenuntergang sieht und ihn als

Genuss erlebt, erzeugt diesen Genuss in seinem Kopf. Wer denselben
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Sonnenuntergang sieht und nur an seinen kommenden Arbeitstag denkt,

erzeugt keinen Genuss. Das Ereignis war in beiden Fällen das gleiche.

Eine zweite Linie kommt aus der modernen Glücksforschung. Mihaly

Csikszentmihalyi, ein ungarisch-amerikanischer Psychologe, hat in den

siebziger und achtziger Jahren eine Reihe von Studien durchgeführt, in

denen er Menschen über lange Zeiträume befragte, wann sie sich in ihrem

Leben am wohlsten fühlten. Sein Ergebnis hat ihn selbst überrascht. Es

war nicht in den Momenten der Entspannung. Es war nicht in den

Momenten des Konsums. Es war nicht im Urlaub am Strand. Die

Menschen waren am glücklichsten, wenn sie eine herausfordernde

Aufgabe machten, die ihre Fähigkeiten voll forderte, aber nicht

überforderte. Csikszentmihalyi nannte diesen Zustand Flow.

Flow tritt im Sport auf, in der Musik, beim Programmieren, beim

Schreiben, beim Reparieren, beim Lehren, beim Reden vor einer Gruppe,

beim Verkaufen, beim Lösen eines komplizierten Problems. Was alle diese

Tätigkeiten gemeinsam haben, ist nicht ihr Inhalt. Was sie gemeinsam

haben, ist eine Mischung aus klarer Aufgabe, klarem Feedback und einer

Anforderung, die das aktuelle Können knapp übersteigt.

Genau das ist das Gegenteil von Konsum-Genuss. Konsum-Genuss

verlangt von dir nichts. Flow-Genuss verlangt dein Bestes. Konsum-

Genuss verbraucht dich. Flow-Genuss baut dich auf.
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Was das mit Stress zu tun hat

Wenn Genuss nicht der Konsum-Moment ist, sondern der Flow-Prozess,

dann verändert sich auch deine Beziehung zu dem, was man gewöhnlich

Stress nennt.

Stress ist in der weitverbreiteten Wahrnehmung etwas Negatives. Man

muss ihn reduzieren, abbauen, vermeiden. Wer keinen Stress hat, hat es

geschafft. Wer Stress hat, hat es noch nicht geschafft. Diese Definition wird

so oft wiederholt, dass sie wie eine natürliche Tatsache aussieht.

Sie ist es nicht. Sie ist eine kulturelle Konstruktion, und sie hat eine

Geschichte. Die Stress-als-Feind-Lesart stammt aus den fünfziger und

sechziger Jahren des zwanzigsten Jahrhunderts, als der ungarisch-

kanadische Endokrinologe Hans Selye den Begriff Stress in die Medizin

einführte und ihn vor allem als Gesundheitsrisiko beschrieb. Selye selbst

hat später unterschieden zwischen Eustress, also positiv aktivierendem

Stress, und Distress, also lähmendem Stress. Diese Differenzierung ist in

der populären Auffassung allerdings weitgehend verloren gegangen.

Was die jüngere Stressforschung zeigt, ist deutlich differenzierter. Kelly

McGonigal, eine Stanford-Gesundheitspsychologin, hat 2013 in einem

TED-Talk und später in einem Buch namens The Upside of Stress Studien

zusammengetragen, die belegen, dass Menschen, die Stress als

wachstumsfördernd wahrnehmen, gesundheitlich besser dastehen als

Menschen, die ihn nur als Bedrohung erleben. Bei gleicher objektiver

Stressbelastung. Der Unterschied liegt wieder im Urteil, also genau dort,

wo schon Epiktet ihn vermutet hat.

Diese Beobachtung hat eine ungemütliche Konsequenz. Die meisten

Menschen leiden nicht primär unter dem Stress in ihrem Leben. Sie leiden

unter der Geschichte, die sie sich über diesen Stress erzählen. Wer denkt,

Stress sei das Gegenteil von Genuss, leidet doppelt. Er leidet einmal unter

der Anforderung selbst, und ein zweites Mal unter der Empfindung, dass

diese Anforderung etwas ist, vor dem er fliehen sollte.
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Wer Stress dagegen als Hinweis auf eine Aufgabe versteht, die seinen

aktuellen Stand übersteigt und damit als Gelegenheit zum Wachstum, hat

eine ganz andere Beziehung zu seiner Lebensrealität. In einer Notiz, die

diesem Kapitel zugrunde lag, ließ sich der Gedanke in einem einzigen Satz

fassen. Wahres Genießen ist das Genießen des Prozesses, des Stresses, der

Tiefen und der Höhen. Diese Formulierung ist sprachlich knapp, aber sie

trifft den philosophischen Kern besser als die meisten formellen Aufsätze.

Solange du lebst, gibt es Vorteile

Es gibt einen Satz, den Stoiker, Existenzphilosophen und moderne

Resilienz-Forscher in unterschiedlicher Form formuliert haben. Solange du

lebst, hast du eine Position, von der aus du handeln kannst. Wenn du tot

bist, ist das Spiel zu Ende.

Diese Beobachtung wirkt zunächst banal. Sie ist es nicht, sobald man

sie ernst nimmt. Viktor Frankl, der Wiener Psychiater und Auschwitz-

Überlebende, hat sie in ihrer dramatischsten Form formuliert. Frankl saß

in dem grausamsten denkbaren Umfeld, in dem ein Mensch sich vorstellen

kann, und beobachtete dort, wer überlebte und wer nicht. Sein Befund war

nicht, dass die körperlich Stärksten überlebten. Sein Befund war, dass

diejenigen überlebten, die einen Sinn fanden, sich am Leben zu halten, sei

es ein zu schreibendes Buch, eine zu erreichende Person, eine zu erfüllende

Aufgabe. Wer keinen Sinn mehr fand, gab oft schon vorher auf.

Frankls Schlussfolgerung, später in der Logotherapie zur Schule

entwickelt, lautet, dass Leiden in dem Moment erträglich wird, in dem es

einen Sinn hat. Wer in seinem Stress, in seinen Tiefen, in seinen

Niederlagen einen Sinn erkennen kann, sei es Wachstum, Lehre, Schutz,

Vorbereitung auf später, erträgt diese Erfahrungen anders, als wer sie nur

als sinnlose Hindernisse wahrnimmt.
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Diese Einsicht ist heute wissenschaftlich gut belegt. Studien zur

posttraumatischen Reife zeigen, dass etwa die Hälfte der Menschen, die

durch eine schwere Krise gehen, danach von einem persönlichen

Wachstum berichten, das vor der Krise nicht möglich gewesen wäre. Das

ist keine Glorifizierung von Leid. Es ist eine empirische Beobachtung.

Krisen verändern Menschen, und ein erheblicher Teil dieser Veränderung

geht in Richtung größerer Reife.

Daraus folgt eine Lebenseinstellung, die in jedem stoischen Text und in

jedem modernen Resilienz-Manual zu finden ist, wenn auch in

unterschiedlicher Verpackung. Solange du lebst, ist die Geschichte noch

nicht zu Ende. Solange du lebst, hast du noch die Möglichkeit, die Tonart

zu ändern. Solange du lebst, gibt es Vorteile, die dir der Tod nicht mehr

lässt. Diese Tatsache allein ist Grund genug, jeden Tag mit einer gewissen

Dankbarkeit zu beginnen. Nicht weil du musst, sondern weil es nüchtern

stimmt.
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Wie das praktisch wird

Wenn diese Verschiebung mehr sein soll als eine schöne Idee, braucht sie

eine Praxis. Drei Werkzeuge, die in der stoischen Tradition seit über

zweitausend Jahren bekannt sind und in der modernen Psychologie wieder

Eingang gefunden haben, sind für jeden Menschen, der das ernst nimmt,

frei verfügbar.

Das erste Werkzeug ist die abendliche Rückschau. Marc Aurel hat sie in

seinen Selbstbetrachtungen täglich praktiziert. Was habe ich heute gut

gemacht? Was habe ich schlecht gemacht? Was kann ich morgen besser

machen? Diese drei Fragen, ehrlich beantwortet, am besten schriftlich,

sind die ältesten dokumentierten kognitiven Trainings. Sie verändern in

den ersten vier Wochen die Wahrnehmung der eigenen Tage. Sie

verändern in den ersten sechs Monaten die Beziehung zu Stress und

Schwierigkeit. Sie verändern auf längere Zeit die Identität.

Das zweite Werkzeug ist die negative Visualisierung, von den Stoikern

premeditatio malorum genannt. Du stellst dir bewusst vor, was passieren

könnte, wenn das, was du heute hast, morgen weg wäre. Deine

Gesundheit. Deine Beziehung. Dein Geld. Deine Wohnung. Deine Arbeit.

Diese Übung klingt deprimierend, aber sie wirkt umgekehrt. Wer einmal in

voller Klarheit gesehen hat, dass alles, was er heute hat, nur geliehen ist,

hört auf, es als selbstverständlich zu nehmen, und beginnt es als Geschenk

zu erleben. Das ist ein Reframe, der nicht durch positives Denken

erreichbar ist, sondern nur durch ehrliche Auseinandersetzung mit dem

Gegenteil.

Das dritte Werkzeug ist die Unterscheidung zwischen Beeinflussbarem

und Unbeeinflussbarem, von Epiktet als zentrale Grundregel seines

Handbüchleins formuliert. Du fragst dich bei jeder Schwierigkeit, jedem

Stress, jedem Konflikt zwei Dinge. Erstens, was an dieser Situation kann

ich beeinflussen? Zweitens, was kann ich nicht beeinflussen? Auf das Erste

konzentrierst du deine ganze Energie. Das Zweite lässt du los, nicht weil es
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egal wäre, sondern weil deine Energie dort verschwendet ist. Diese

Unterscheidung sieht einfach aus. Sie ist eine Lebensaufgabe, weil die

meisten Menschen ihre Energie systematisch auf das Unbeeinflussbare

richten und das Beeinflussbare liegen lassen.

Eine Praxis, kein Versprechen

Wenn du dieses Kapitel ernst nimmst, verändert sich etwas in deiner

Wahrnehmung der nächsten Wochen. Du wirst Stress haben. Das ist

garantiert. Du wirst Niederlagen haben. Das ist garantiert. Du wirst

Momente erleben, in denen du am Boden liegst. Das ist garantiert.

Was nicht garantiert ist, ist die Geschichte, die du dir darüber erzählen

wirst. Du kannst diesen Stress als Hindernis erleben, das dich vom Genuss

abhält. Dann wirst du leiden. Oder du kannst ihn als Teil des Prozesses

erleben, der dich dorthin trägt, wo du sein willst. Dann wirst du den Stress

als das erleben, was die Stoiker und die Flow-Forscher gleichermaßen

beschreiben. Als Hinweis auf einen Auftrag, der größer ist als du gerade

bist. Als Einladung zu wachsen.

In jedem Moment, in dem du atmest, hast du die Wahl, welche

Geschichte du wählst. Diese Wahl ist keine Theorie und keine

Sentimentalität. Sie ist die einzige Wahl, die dir niemand abnehmen kann,

weil sie in deinem Kopf passiert.

Im nächsten Kapitel gehen wir einen Schritt tiefer und schauen die

Maschine an, die diese Geschichten überhaupt erst produziert. Du hast in

deinem Kopf einen Kommentator, der jeden Moment deines Tages

bewertet, einordnet, prüft. Solange du diesen Kommentator nicht von dir

selbst unterscheiden kannst, sind alle stoischen Werkzeuge der Welt nur

Anweisungen ohne Adressat.
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Kapitel 8: Der innere Kommentator

und was unter ihm liegt

Wir kommen an einen Punkt in diesem Buch, an dem die Frage gestellt

werden muss, die in den meisten Mindset-Büchern entweder ausgespart

oder mystifiziert wird. Wer bist du, wenn du die Schichten weggenommen

hast, die nicht du bist?

Wir haben in den vorhergehenden Kapiteln betrachtet, wie diese

Schichten entstehen. Familie, Schule, Werbung, Sicherheits-Versprechen,

das soziale Umfeld, die Geld-Skripte der Kindheit, der ständige

Bewertungs-Strom in deinem Kopf. All das wirkt auf dich, ohne dich zu

fragen, und es formt eine Person, die du für dich selbst hältst.

Aber wenn das alles nicht du bist, was ist dann übrig? Diese Frage ist

ehrlich und sie verdient eine ehrliche Antwort, nicht eine spirituelle.

Bevor wir antworten können, müssen wir den lautesten dieser Lenker

noch einmal genauer ansehen. Den, der dich auch dann begleitet, wenn

alle anderen Stimmen schweigen. Deinen inneren Kommentator.
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Was die Kognitionsforschung dazu sagt

Du hast einen inneren Kommentator. Er läuft den ganzen Tag, leise oder

laut, in dir mit. Er bewertet alles, was du tust. Er sagt dir, ob du gut warst

oder schlecht, ob du genug bist oder zu wenig, ob die Person gegenüber

dich mag oder nicht, ob deine Entscheidung von gestern eine richtige war.

Dieser Kommentator ist so dauernd anwesend, dass du ihn meistens nicht

als getrennt von dir wahrnimmst. Du hältst ihn für dich. Du bist es aber

nicht.

Daniel Kahneman, der schon in mehreren Kapiteln aufgetaucht ist, hat

in seinem Buch Schnelles Denken, langsames Denken die Unterscheidung

zwischen zwei Denksystemen popularisiert. System 1 ist schnell,

automatisch, emotional, assoziativ. Es bewertet sofort. Es urteilt, bevor du

atmest. System 2 ist langsam, bewusst, anstrengend, rational. Es prüft,

korrigiert, plant.

Was die meisten Menschen unter ihrem inneren Kommentator

verstehen, ist System 1, das pausenlos eine Geschichte über sich selbst und

die Welt produziert. Diese Geschichte hat nichts mit Wahrheit zu tun. Sie

ist eine schnelle Mischung aus Erinnerungen, Vorurteilen, frühen

Prägungen und aktuellen Stimmungen. System 1 hat keinen Zugang zu

deinen tieferen Fähigkeiten. Es reagiert. Es erfindet Erklärungen. Es

behauptet, dass die Erklärungen die Wahrheit sind.

Aaron Beck, der Begründer der kognitiven Therapie, hat in den

sechziger Jahren des zwanzigsten Jahrhunderts entdeckt, dass viele

Formen von Depression nicht durch äußere Ereignisse ausgelöst werden,

sondern durch automatische Gedanken über diese Ereignisse. Wer den

eigenen Gedanken nicht mehr nur folgt, sondern sie wahrnehmen und

prüfen lernt, kann sich aus Mustern befreien, die ihn ein Leben lang

begleitet haben. Becks kognitive Therapie ist heute die am besten

erforschte und am häufigsten erfolgreich angewandte Form der

Psychotherapie weltweit.
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Die Stoiker, die wir schon in Kapitel sieben kennengelernt haben, haben

denselben Mechanismus aus einer anderen Richtung beschrieben. Epiktet

sagte, dass nicht die Dinge selbst uns beunruhigen, sondern unsere Urteile

über sie. Du bist nicht dein Gedanke. Du bist das, was den Gedanken

beobachten kann, ohne ihn sofort zu sein. Diese Trennung ist nicht

religiös. Sie ist eine Beobachtung über die Architektur des menschlichen

Bewusstseins, die in stoischer Sprache vor zweitausend Jahren formuliert,

in der modernen Kognitionsforschung in den letzten fünfzig Jahren

bestätigt und in der kognitiven Verhaltenstherapie seit den sechziger

Jahren therapeutisch genutzt wird.

Was der Kommentator mit Selbstständigkeit zu tun hat

Wer den ersten Schritt aus dem alten Lebensentwurf macht, wird mit einer

Welle von Bewertungen konfrontiert, die nicht von außen kommen,

sondern von innen. Ein konkretes Beispiel. Du machst dich selbstständig,

deine ersten zwei Kunden sind zufrieden, der dritte sagt nach drei Wochen

ab, ohne Begründung. In dem Moment, in dem die Mail kommt, bist du

nicht in einer beruflichen Situation. Du bist in einer Identitäts-Krise. Dein

Kommentator produziert in Sekunden eine ganze Erzählung. „Ich tauge

nicht dafür.” „Das war eine Schnapsidee.” „Die anderen haben recht

gehabt.” „Ich sollte zurück in die Festanstellung.”

Wer diese Erzählung für die Wahrheit hält, kündigt die

Selbstständigkeit innerlich auf, bevor sie überhaupt angefangen hat. Wer

den Unterschied zwischen Bewertung und Wahrnehmung kennt, kann das

Gleiche anders sehen. Die Wahrnehmung lautet: ein Kunde hat abgesagt,

zwei sind geblieben, keine Begründung wurde gegeben. Mehr ist nicht

passiert. Alles andere ist Produktion deines Kommentators. Du kannst sie

hören, registrieren, beobachten, ohne ihr zu folgen. Das ist nicht heroisch.

Das ist eine erlernbare Praxis.
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Was unter dem Kommentator liegt

Damit kommen wir zurück zur Anfangs-Frage. Wenn alle diese Stimmen

nicht du sind, was ist dann übrig?

Es gibt eine bestimmte Schule der Persönlichkeitsentwicklung, die diese

Frage so beantwortet, dass darunter ein „wahres Selbst” verborgen liege,

das nur entdeckt werden müsse, um Erlösung zu finden. Diese Antwort hat

eine lange Tradition, von indischen Meditationsschulen bis zu moderneren

spirituellen Lehrern. Sie ist nicht falsch, aber sie ist für dieses Buch zu

unspezifisch. Wir brauchen drei nüchternere Antworten, eine aus der

Empirie, eine aus der Pragmatik, eine aus der Tradition.

Die empirische Antwort kommt aus der Persönlichkeitspsychologie. Die

sogenannte Big-Five-Forschung, seit den achtziger Jahren in dutzenden

Längsschnittstudien überprüft, zeigt, dass etwa die Hälfte deiner

Persönlichkeit angeboren ist. Offenheit, Gewissenhaftigkeit, Extraversion,

Verträglichkeit, Neurotizismus. Diese fünf Dimensionen sind hereditär

stabil und sie verschieben sich über das Leben nur wenig. Was unter den

Schichten liegt, ist also nicht nichts. Es ist ein Temperament, mit dem du

auf die Welt kamst, und es ist die Summe deiner Erfahrungsverarbeitung.

Beides zusammen ergibt einen Kern, der schmaler ist, als spirituelle Lehrer

behaupten, aber der existiert und der erkennbar ist.

Die pragmatische Antwort ist noch kürzer. Was unter den Schichten

liegt, ist die Fähigkeit zur Wahl. Mehr nicht. Du bist nicht primär eine

Identität, du bist die Möglichkeit, in einem gegebenen Moment eine

Entscheidung zu treffen, die nicht aus deinen Schichten kommt, sondern

aus einer Beobachtung deiner Lage. Diese Möglichkeit ist klein, aber sie ist

real, und sie ist alles, was du brauchst, um anzufangen.

Die Antwort aus der Tradition geht auf eine Denkerin zurück, die ihr

ganzes Leben damit verbracht hat, genau diese Frage zu beantworten.
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Hannah Arendt und die Vita Activa

Hannah Arendt wurde 1906 in Hannover geboren, als Tochter einer

säkular-jüdischen Familie. Sie studierte Philosophie bei Martin Heidegger

und Karl Jaspers, promovierte mit zweiundzwanzig Jahren über den Begriff

der Liebe bei Augustinus, und hätte vermutlich eine ruhige akademische

Laufbahn gehabt. Dann, 1933, kam Hitler an die Macht. Arendt wurde von

der Gestapo verhaftet, kam nach acht Tagen frei und floh am selben Abend

zu Fuß über die Erzgebirgs-Grenze in die Tschechoslowakei. Sie verlor in

den folgenden Jahren ihre Heimat, ihre Sprache, ihre Bürgerschaft, ihre

Eltern, ihre meisten Freunde, ihre wissenschaftliche Position. 1941 kam sie

über Marseille und Lissabon in die USA, mittellos, ohne Englisch.

Aus dieser Lage heraus schrieb sie 1958 ein Buch, das auf Deutsch Vita

activa oder Vom tätigen Leben heißt. Arendt fragte: Was bleibt von einem

Menschen, dem alles genommen wurde, was ihn ausmachte? Ihre Antwort

war kein „inneres Selbst”. Ihre Antwort war die Tätigkeit. Drei Formen

davon. Arbeiten, also das, was ein Mensch tun muss, um zu überleben.

Herstellen, also das, was ein Mensch in die Welt setzt, um etwas zu

schaffen, das ihn überdauert. Und Handeln, also das, was ein Mensch tut,

wenn er auf andere Menschen zugeht und etwas Neues beginnt. Diese

dritte Form, die Handlung, war für Arendt die menschlichste. Sie ist nicht

von Bedingungen abhängig. Sie ist auch im Exil möglich, auch in

Mittellosigkeit, auch nach allen Verlusten.

Was übrig bleibt, wenn du die Schichten wegnimmst, ist nicht ein

verstecktes Selbst. Es ist die Möglichkeit zur Handlung. Diese Möglichkeit

hattest du immer. Sie wurde nur überlagert. Wer sie wiederfindet, hat das,

was Arendt aus der Erfahrung des Verlusts heraus formulierte. Einen

Boden, auf dem er stehen kann, auch wenn alles andere weggenommen

wird.
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Die Praxis, die das zugänglich macht

Wer den inneren Kommentator beobachten und unter ihm den

Handlungs-Boden spüren will, braucht eine Praxis. Sie ist die einfachste

denkbare. Du setzt dich hin. Zehn Minuten. Du machst nichts. Du

beobachtest, was passiert.

In den ersten Minuten kommen die Sorgen. Was du heute noch zu tun

hast. Was du gestern nicht gemacht hast. Was andere von dir gedacht

haben. Dein Kopf läuft im normalen Tempo weiter, weil er macht, was er

immer macht.

Dann, wenn du nicht aufstehst, fängt etwas anderes an. Die Sorgen

werden nicht weniger, aber sie werden klarer in ihrer Wiederholung. Du

merkst, dass es immer dieselben drei oder vier Sorgen sind, die in

unterschiedlicher Verkleidung wiederkehren. Du merkst, dass die

Wiederholung selbst banal ist.

Dann, irgendwann zwischen Minute zehn und zwanzig, hörst du den

Kommentator von außen. Nicht weil er aufhört. Sondern weil du den

Unterschied zwischen ihm und dir spürst. Diese Trennung ist nicht

euphorisch, nicht erleuchtet, nicht mystisch. Sie ist eine Beobachtung. Und

sie ist die Grundlage dafür, dass du in den folgenden Tagen

Entscheidungen treffen kannst, die nicht aus deinen Schichten kommen,

sondern aus dem, was Arendt Handlung nannte.

Diese Praxis wird in vielen Kulturen unter verschiedenen Namen

geführt. In der buddhistischen Tradition heißt sie Achtsamkeit. In der

modernen Psychologie wird sie unter dem Begriff Mindfulness-Based Stress

Reduction untersucht und ist seit den siebziger Jahren wissenschaftlich gut

belegt. Du musst weder religiös sein, noch spirituell, noch besonders

begabt, um sie zu praktizieren. Du brauchst zehn Minuten am Tag und

Geduld.
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Was sich verändert

Wer diese Praxis regelmäßig macht, merkt mit den Wochen eine

Verschiebung. Entscheidungen, die vorher schwer waren, werden klarer.

Nicht weil neue Informationen aufgetaucht wären, sondern weil die alten

Informationen ohne den ständigen Bewertungs-Filter sichtbar werden. Du

siehst, ob das, was du tust, dir entspricht oder nicht. Du siehst es ohne die

ständige Rechtfertigung, die du sonst produzieren müsstest, um den

aktuellen Stand zu legitimieren. Du siehst, ob ein Kauf eine echte

Verbesserung deines Lebens darstellt oder eine Beruhigung deines inneren

Kommentators. Du siehst, ob du wirklich anfangen willst oder ob du nur

das Gefühl loswerden willst, dass du anfangen solltest.

Bis hierhin haben wir die Schichten zerlegt, die nicht du sind, und

gefragt, was unter ihnen liegt. Im nächsten Kapitel kommt eine Schwelle,

die das gesamte einundzwanzigste Jahrhundert verschoben hat. Die

Schwelle zum Wissen. Was das praktisch bedeutet, ist das Thema des

nächsten Kapitels.
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Kapitel 9: Wissen ist die einzige

Schwelle, die nicht mehr existiert

Schau dich einen Moment lang nüchtern um. Auf den Stuhl, auf dem du

sitzt. Auf das Gebäude, in dem du dich befindest. Auf die Straße, die du

heute morgen entlang gefahren bist. Auf das Gerät, mit dem du diesen Text

liest. Auf die Sprache, in der dieser Text geschrieben ist. Auf das Brot, das

du gefrühstückt hast. Auf das Geld, mit dem du es gekauft hast.

Alles davon, ohne Ausnahme, ist aus Wissen entstanden. Nicht aus

Glück. Nicht aus Zufall. Nicht aus einer höheren Macht, die sich

entschieden hätte, der Menschheit Geschenke zu machen. Aus Wissen.

Jemand hat etwas gelernt, dieses Etwas an jemand anderen weitergegeben,

dieser jemand hat es ergänzt, das Ergänzte ist über Generationen

weitergetragen worden, und am Ende stehen heute alle Werkzeuge, alle

Strukturen, alle Möglichkeiten, in denen wir leben.

Das ist eine banale Feststellung. Aber sie hat eine Konsequenz, die alles

andere als banal ist. Wenn alles aus Wissen entstand, dann ist die

Verteilung von Wissen die Verteilung von Macht. Wer Wissen hat, kann

gestalten. Wer kein Wissen hat, lebt in dem, was andere für ihn gestaltet

haben.
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Bis vor wenigen Jahren war diese Verteilung extrem ungleich. Heute ist

sie es nicht mehr. Du lebst gerade in dem ersten Jahrzehnt der

menschlichen Geschichte, in dem ein durchschnittlicher Mensch in

Deutschland, Österreich oder der Schweiz Zugang zu praktisch allem

Wissen hat, das die Menschheit jemals produziert hat. Kostenlos. Sofort.

Ohne Voranmeldung. Ohne Genehmigung.

Und das verändert die Frage, warum du tust, was du tust, oder lässt,

was du lässt.

Wie Wissen sich historisch verbreitet hat

Es lohnt sich, kurz zurückzuschauen, weil die Selbstverständlichkeit des

heutigen Zustands schnell vergessen lässt, wie neu er ist.

In der europäischen Antike war Wissen vor allem Privileg derer, die

lesen konnten, also einer winzigen gesellschaftlichen Spitze. Die meisten

Menschen lebten und starben, ohne jemals ein Buch in der Hand gehabt zu

haben. Wissen wurde mündlich weitergegeben oder gar nicht. Wer aus

einer Bauernfamilie kam, würde die Mathematik des Hofes nicht

beherrschen lernen, weil ihm niemand sie zeigen würde.

Im europäischen Mittelalter wurde Wissen in Klöstern aufbewahrt und

mit großem Aufwand handschriftlich kopiert. Ein einzelnes Buch konnte

den Wert eines ganzen Hofes haben. Wer nicht zum Klerus, zum Adel oder

zum oberen Bürgertum gehörte, hatte keinen Zugang. Über vierhundert

Jahre lang war die Welt der Bildung praktisch geschlossen für die

übergroße Mehrheit der Menschen.

Im Jahr 1450 setzte Johannes Gutenberg in Mainz die erste Druckpresse

mit beweglichen Lettern in Bewegung. Was vorher ein Mönch in einem

halben Jahr abschrieb, konnte in der gleichen Zeit jetzt in hunderten

Exemplaren entstehen. Innerhalb von fünfzig Jahren waren in Europa rund

zwanzig Millionen gedruckte Bücher in Umlauf, in einer Bevölkerung, die
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zuvor mit etwa fünfzigtausend handgeschriebenen Büchern auskommen

musste. Diese Zahl ist nicht symbolisch. Sie hat den Lauf der Welt

verändert. Die Reformation, die Aufklärung, die moderne Wissenschaft, die

Industrialisierung, all das wäre ohne den Buchdruck nicht möglich

gewesen. Wissen, das nicht mehr unter Mönchen monopolisiert war, hat

in vier Jahrhunderten die Welt umgebaut.

Im neunzehnten Jahrhundert wurde Wissen weiter geöffnet durch

staatliche Volksschulen, durch öffentliche Bibliotheken, durch billige

Zeitungen, durch die ersten Massen-Enzyklopädien. Brockhaus, Meyer,

Pierer wurden zu festen Begriffen in deutschen Wohnzimmern. Bis weit ins

zwanzigste Jahrhundert hinein war es allerdings nicht so, dass Wissen

kostenlos zugänglich war. Wer studieren wollte, brauchte Geld. Wer

Fachbücher lesen wollte, brauchte Geld. Wer einen Spezialisten

konsultieren wollte, brauchte Geld.

Im Jahr 2001 wurde Wikipedia gegründet. Heute, knapp ein

Vierteljahrhundert später, umfasst sie in der deutschen Version fast drei

Millionen Artikel, in der englischen über sieben Millionen. Sie ist die

größte Enzyklopädie aller Zeiten, sie ist kostenlos, sie ist sekundenschnell

abrufbar, sie wird ständig aktualisiert. Im Vergleich dazu hatte die

berühmte Encyclopædia Britannica zu ihrem Höhepunkt 1985 rund 65.000

Artikel und kostete in der gebundenen Ausgabe mehrere tausend Dollar.

Etwa zeitgleich begannen Universitäten, ihre Vorlesungen kostenlos

online zu stellen. MIT OpenCourseWare wurde 2002 gestartet, Yale Open

Courses 2007, Coursera 2012, edX 2012, Khan Academy 2008. Heute

kannst du Algebra wie an einer Eliteuniversität in den USA lernen,

Maschinelles Lernen wie in Stanford, Wirtschaftsgeschichte wie an der

LSE, Architekturtheorie wie an der ETH Zürich, ohne einen einzigen Euro

auszugeben. Du musst nur eine Internetverbindung haben.
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Im Jahr 2022 kam die letzte und vielleicht größte Verschiebung.

ChatGPT wurde der Öffentlichkeit zugänglich, gefolgt von Claude, Gemini,

Llama und einer wachsenden Reihe weiterer Sprachmodelle. Damit ist

Wissen nicht mehr nur abrufbar, sondern auch in einem Gespräch mit

einem zuverlässigen, geduldigen, sachkundigen Gegenüber durchgehbar.

Was früher einen privaten Lehrer, einen Studienkollegen, eine Mentorin

verlangte, kann heute zu jeder Uhrzeit, in jeder Sprache, zu jedem Thema

mit einem System geschehen, das selbst von den meisten

Universitätsbibliotheken nicht eingeholt wird.

Im Jahr 2026, dem Jahr, in dem du dieses Buch liest, ist die Situation in

der Geschichte der Menschheit nicht wiederzuerkennen. Vor fünfhundert

Jahren wäre für das, was du in den nächsten zwei Stunden im Internet

kostenlos lernen kannst, ein Königshof gebraucht worden, der dir Gelehrte

vermittelt. Vor zweihundert Jahren hätte es ein dreijähriges Studium

gekostet. Vor zwanzig Jahren hätte es noch teure Fachzeitschriften und

Abendkurse verlangt. Heute kostet es nichts. Heute scheitert keiner mehr

am Zugang. Heute scheitern Menschen nur noch am Anfangen.
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Was diese Verschiebung mit der Argumentation dieses

Buchs zu tun hat

Wir haben in den vorhergehenden Kapiteln gesehen, wie Schule, Werbung,

Medien und gesellschaftliche Erwartungen deine Aufmerksamkeit lenken.

Wir haben gesehen, wie dein Umfeld dich an deiner alten Identität

festhält. Wir haben gesehen, wie der Sicherheits-Mythos dich dazu bringt,

die Verantwortung an andere abzutreten. All das ist real und arbeitet jeden

Tag gegen dich.

Aber es gibt einen Bereich, in dem die alten Hindernisse vollkommen

verschwunden sind. Niemand hindert dich daran, dich weiterzubilden. Es

gibt keine Türsteher mehr vor dem Wissen, das früher Adel, Klerus und

akademisches Großbürgertum monopolisiert haben. Du musst nicht in

eine Bibliothek fahren, du musst keine Universität bezahlen, du musst

keine Vorlesungstermine einhalten, du musst keinen Mentor anrufen, du

musst keine Erlaubnis beantragen. Du brauchst eine Stunde, ein Gerät,

eine Internetverbindung und die einfache Entscheidung anzufangen.

Diese Verschiebung verändert, was du dir selbst noch ehrlich sagen

kannst. Bis vor zwanzig Jahren konnten Menschen mit gutem Recht sagen,

dass ihnen der Zugang zur Bildung fehle. Sie hatten kein Geld für

Studiengebühren. Sie kannten keinen Buchhändler, der die richtigen

Werke führte. Sie wussten nicht, wohin sie sich wenden sollten. Das waren

echte, nachvollziehbare Hindernisse.

Heute sind diese Hindernisse weg, und das hat eine harte Konsequenz.

Wenn jemand sich 2026 nicht weiterbildet, hat das einen anderen Grund

als noch vor einer Generation. Es liegt nicht mehr an Geld, nicht mehr an

Zugang, nicht mehr an Geographie. Es liegt fast immer an einer Mischung

aus drei Faktoren. Erstens, der Mensch hat nie gelernt, ohne externe

Vorgaben zu lernen, weil sein Schulsystem genau das nicht gelehrt hat.
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Zweitens, er empfindet das Selbst-Lernen als überfordernd, weil es eine

kleine eigene Entscheidung jeden Tag verlangt. Drittens, er fühlt nicht

ausreichend Bedürfnis nach Veränderung, weil sein Sicherheits-Netz ihn

ausreichend trägt.

Das sind echte Faktoren. Aber es sind innere Faktoren. Nicht äußere.

Diese Verschiebung von außen nach innen ist die zentrale Bewegung des

einundzwanzigsten Jahrhunderts, was Bildung und Selbstständigkeit

angeht. Wer das verstanden hat, hat ein Werkzeug, das vorhergehende

Generationen nicht hatten.
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Eine Biographie, die die Öffnung verkörpert

Mary Beard, britische Professorin für klassische Studien an der Universität

Cambridge, geboren 1955, war über Jahrzehnte eine Akademikerin, deren

Forschung über das antike Rom fast ausschließlich in Fachzeitschriften

und Universitätsbibliotheken zu finden war. Eine Lebensform, die seit dem

späten Mittelalter weitgehend unverändert lief.

Ab Mitte der zweitausender Jahre tat Beard etwas, das in der britischen

Klassik-Welt zunächst auf Unverständnis stieß. Sie ging mit ihrer

Forschung in die Öffentlichkeit. BBC-Dokumentationen, die die Antike als

lebendige Welt mit Imbiss-Buden und Familienstreit zeigten. Ein Bestseller

mit dem Titel SPQR, der die ersten tausend Jahre Roms in einer Sprache

erzählte, die jeder versteht. Eine offene Präsenz auf sozialen Plattformen,

wo sie mit Studenten in Lagos, Athen und Berlin diskutierte, als wären sie

Cambridge-Doktoranden.

Beards Punkt war nie populistisch. Sie reduzierte nicht. Sie übersetzte.

Was vorher hinter Universitätsmauern in englischsprachigen

Fachzeitschriften lag, ging in den Alltag des einundzwanzigsten

Jahrhunderts. Heute kann jeder Mensch mit Internet-Zugang ihre

Vorlesungen kostenlos sehen und ihre Bücher in fünfzehn Sprachen

kaufen.

Beard zeigt, dass die Öffnung der alten Bildungs-Welt nicht aus

Versehen passiert ist. Sie wurde von Menschen mitgemacht, die

entschieden haben, dass das Wissen nicht ihnen gehört. Wer heute auf der

anderen Seite dieser Öffnung steht, hat keinen Vorgänger im neunzehnten

Jahrhundert. Du bist die erste Generation, die einfach hingreifen kann.



80

Wie das praktisch wird

Eine Person, die sich heute selbstständig machen will, in einem Bereich, in

dem sie noch keine Erfahrung hat, kann in einer einzigen freien Woche

mehr lernen, als ein angehender Selbstständiger 1995 in einem Vierteljahr

lernen konnte. Was sie tun muss, ist trivial in der Beschreibung und

ungewohnt in der Ausführung.

Sie wählt das Thema, in dem sie sich entwickeln will. Buchhaltung,

Marketing, ein bestimmtes Handwerk, eine Programmiersprache, ein

wissenschaftliches Feld, eine Marktnische, das spielt keine Rolle. Sie sucht

für dieses Thema die zwei oder drei einschlägigen Standardwerke, oft gibt

es eine englische Klassikerin und eine deutsche Übersetzung. Sie schaut

auf YouTube nach den drei oder vier meistgesehenen Einführungsvideos in

diesem Thema. Sie öffnet ein Sprachmodell wie Claude oder ChatGPT und

fängt an, gezielte Fragen zu stellen. Wenn sie eine Stunde am Tag, fünf

Tage die Woche dabei bleibt, hat sie nach acht Wochen einen

Wissensstand, der vor zehn Jahren ein Hochschulsemester gekostet hätte.

Das ist keine Übertreibung. Es ist eine direkte Folge der Tatsache, dass

Wissen heute keine knappe Ressource mehr ist. Die einzige knappe

Ressource ist deine Aufmerksamkeit und deine Wiederholungs-

Bereitschaft, also genau das, was schon im ersten Kapitel beschrieben

wurde.

Naval Ravikant, der amerikanische Investor und Essayist, hat das in

einem Tweet so formuliert: „Geld kann man kopieren. Wissen kann man

kopieren. Status kann man kopieren. Nur Glück nicht, das wird mit echter

Lebenszeit gekauft.“ Was er meinte, war eine fast banale Beobachtung,

aber sie lohnt sich. Wissen ist kein Schicksal. Wissen ist eine Wahl, die

jeder Tag mit sich bringt, jede Stunde, jede Minute, in der du dich

entscheidest, was du tust.
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Was das mit deiner Identität macht

Bisher hat dieses Buch gezeigt, wie Identitäten geformt werden, ohne dass

du es merkst. Schule, Werbung, Familie, Sicherheits-Kultur, all das hat in

dir eine Person produziert, die ungefähr in die Richtung läuft, in die die

Gesellschaft will. Die wichtige Erweiterung dieses Gedankens ist diese: Du

kannst dich heute, mit den Mitteln, die dir kostenlos zur Verfügung stehen,

gezielt umformen.

Das ist nicht spirituelles Manifestieren, kein „du musst nur fest genug

glauben“. Das ist mechanisch. Wer drei Monate lang täglich eine Stunde in

ein Thema investiert, wird in diesem Thema kompetent. Wer ein Jahr lang

täglich eine Stunde investiert, wird auf einem Niveau, das in den meisten

Branchen als sehr fundiert gilt. Wer fünf Jahre lang täglich eine Stunde

investiert, wird in fast jedem Feld zu den ersten zehn Prozent gehören.

Das ist keine Garantie. Das ist eine empirische Beobachtung, die in der

Expertiseforschung wiederholt belegt ist, am bekanntesten in der Arbeit

des schwedisch-amerikanischen Psychologen Anders Ericsson. Ericsson

hat über vierzig Jahre Studien dazu publiziert, wie aus Anfängern Experten

werden. Sein zentraler Befund war nicht, wie es in populären Büchern oft

verkürzt wird, dass zehntausend Stunden gleich Expertise sind. Sein

Befund war, dass gezielte, reflektierte Übung über lange Zeiträume Expertise

produziert. Reine Stunden ohne Reflexion bringen wenig. Reflektierte

Stunden mit Anpassung bringen viel.

Heute hast du die Werkzeuge dafür. Reflektierte Übung verlangt

Material, einen Korrektor, eine Korrektur-Schleife. Material gibt es

kostenlos in jedem Thema. Den Korrektor stellt dir ein Sprachmodell rund

um die Uhr. Die Korrektur-Schleife kannst du selbst etablieren, indem du

dir am Ende jeder Woche eine ehrliche Bestandsaufnahme machst.
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Sechs Wochen, ein Thema, eine Stunde am Tag

Dieses Kapitel hat keinen romantischen Schluss. Es hat einen praktischen.

Erstens, wähle ein Thema, in dem du dich gern entwickeln würdest. Es

muss kein Hauptthema deines Lebens sein. Es kann etwas Konkretes sein,

das du gerade brauchst, oder etwas, das dich seit langem reizt. Notiere

dieses Thema. Wenn du gleichzeitig drei Themen im Kopf hast, wähle das,

bei dem du das geringste Widerstands-Gefühl spürst, weiterzulesen.

Zweitens, finde die einschlägigen Quellen. Ein Standardwerk. Ein

zweites Standardwerk, das vielleicht eine andere Perspektive bietet. Drei

bis fünf YouTube-Einführungen, vorzugsweise von verschiedenen Lehrer-

Persönlichkeiten. Ein Sprachmodell, das du mit gezielten Fragen

herausfordern kannst. Diese Quellenliste schreibst du auf ein Blatt.

Drittens, setze dir einen Zeitraum. Sechs Wochen. Eine Stunde am Tag,

fünf Tage die Woche. Das sind dreißig Stunden. In dreißig Stunden

gerichteter Beschäftigung mit einem Thema kommst du in fast jedem

Bereich aus dem Anfänger-Status heraus. Mehr nicht. Aber das ist mehr,

als die meisten Menschen je in einem einzigen Thema investieren.

Viertens, am Ende der sechs Wochen ziehst du eine Bilanz. Was hast du

gelernt? Was war leichter, was war schwerer als gedacht? Was würdest du

beim nächsten Mal anders machen? Diese Bilanz ist der eigentliche

Lernschritt. Sie bringt dich aus dem passiven Lernen, das die Schule dir

gelehrt hat, in das aktive Lernen, das die Welt ab jetzt von dir verlangt.

Wenn du diesen Zyklus dreimal in einem Jahr durchläufst, hast du am

Ende des Jahres drei neue Wissensgebiete, in denen du dich klar bewegen

kannst. Das ist mehr als die meisten Menschen in zehn Jahren ihres

Berufslebens aktiv lernen.

Und dann sieht das, was eben noch unmöglich aussah, plötzlich

machbar aus. Nicht weil sich die Welt verändert hätte. Sondern weil du es

getan hast.
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Im nächsten Kapitel kommt die Frage, die aus dieser Verschiebung folgt.

Wenn du dir heute alles aneignen kannst, was die Menschheit gelernt hat,

warum verkaufst du dann immer noch nur eine einzige Sache, nämlich

deine Zeit, an einen einzigen Käufer, nämlich deinen Arbeitgeber? Die

Antwort darauf ist nicht ökonomisch, sondern psychologisch. Wir gehen

sie im nächsten Kapitel durch.

Es gibt keine externe Schwelle mehr, die dich aufhält. Nur deine eigene

Entscheidung anzufangen.
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Kapitel 10: Du bist Konsument oder

Verkäufer, eine dritte Rolle gibt es

nicht

Es gibt zwei Arten von Menschen in dieser Welt. Die einen geben jeden

Monat ihr Gehalt für die Produkte und Dienstleistungen anderer

Menschen aus. Die anderen sind die anderen Menschen.

Das ist keine Provokation. Es ist eine ökonomische Tatsache, die in den

Volkswirtschaftslehre-Lehrbüchern auf den ersten Seiten beschrieben

wird, und die in den meisten Mindset-Büchern erstaunlich selten

ausgesprochen wird. Eine Markttransaktion hat immer eine Käufer- und

eine Verkäufer-Seite. Wenn Geld fließt, fließt es immer nur in eine

Richtung. Wer Geld abgibt, ist Konsument. Wer Geld bekommt, ist

Verkäufer. Eine dritte Rolle gibt es nicht.

Es gibt an den Rändern dieser Dichotomie Misch-Formen, die im

einundzwanzigsten Jahrhundert wichtiger geworden sind, nicht weniger.

Wer Kapital statt Zeit anbietet, ist Investor. Wer als Mitarbeiter mit

Anteilen oder als Genossenschafts-Mitglied an einem Unternehmen

beteiligt ist, ist Beteiligter. Beide stehen näher an der Verkauf-Seite als an

der Konsumenten-Seite, weil sie an dem teilhaben, was erzeugt wird, statt

nur ihre Zeit dafür einzutauschen. Diese Misch-Formen ändern aber nichts

am Grund-Modell. Sie sind Varianten der Verkauf-Seite, nicht eine dritte

Säule.
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Ein Angestellter kann gleichzeitig privat ein kleines Online-Geschäft

betreiben. Eine Selbstständige bleibt in vielen Lebensbereichen weiterhin

Konsumentin. Aber die zentrale Frage, die du dir stellen musst, ist nicht, in

welchen Bereichen du was bist. Die zentrale Frage ist, auf welcher Seite

dein Lebensmodell überwiegend steht.

Wer dieses Buch bis hierhin gelesen hat, weiß, was die meisten

Menschen darauf antworten würden, wenn sie ehrlich sind. Sie stehen auf

der Konsumenten-Seite. Sie verkaufen, das ist das Eigentümliche, nur eine

einzige Sache, nämlich ihre Zeit. Acht oder neun Stunden am Tag, vierzig

Jahre lang, in einem festen Tarifgefüge, an einen einzigen Käufer, nämlich

ihren Arbeitgeber. Alles andere, was sie konsumieren, kaufen sie ein.

Wer sein ganzes Leben nur seine Zeit verkauft, hat einen Markt mit

genau einem Produkt. Wenn das Produkt altert, ist der Markt zu Ende.

In diesem Kapitel geht es um die Frage, was passiert, wenn du anfängst,

das anders zu spielen.
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Was es heißt, auf der Verkauf-Seite zu stehen

Auf der Verkauf-Seite zu stehen bedeutet zuerst eine geistige Verschiebung.

Du hörst auf, dich als jemanden zu sehen, der bezahlt werden muss. Du

fängst an, dich als jemanden zu sehen, der etwas anzubieten hat, das

andere Menschen haben wollen.

Das klingt einfach, ist aber für die meisten Menschen das schwierigste

Reframe ihres ganzen Lebens. Wer zwanzig Jahre lang in der Schule

trainiert wurde, externe Vorgaben abzuarbeiten, und danach noch einmal

zwanzig Jahre lang in einem Beruf, in dem ein Vorgesetzter ihm sagt, was

zu tun ist, kommt nicht von selbst auf den Gedanken, dass er das Recht

hätte, etwas Eigenes zu verkaufen. Er ist daran gewöhnt, dass sein Wert

vom Arbeitgeber definiert wird. Was würde dieser Wert sein, wenn

niemand mehr ihn definiert? Diese Frage hat etwas Erschreckendes, weil

sie auf die Identität geht.

Genau aus diesem Grund machen die meisten Menschen den ersten

Schritt nie. Es ist nicht ein objektives Hindernis, das sie aufhält. Es ist ein

inneres Hindernis. Die Verkauf-Seite verlangt, dass du dich selbst für wert

hältst, etwas anzubieten. Wer das nicht tut, kommt nicht raus.

Peter Drucker, der österreichisch-amerikanische Ökonom, hat in seinem

Werk Innovation and Entrepreneurship aus dem Jahr 1985 diese geistige

Verschiebung präziser beschrieben als die spätere Coach-Literatur. Drucker

unterscheidet zwei Denkweisen, die im Markt nebeneinander existieren.

Die eine fragt: Was ist mein Anteil an dem, was schon da ist? Sie verwaltet

bestehende Strukturen, optimiert sie, hält sie zusammen. Die andere fragt:

Was fehlt, das ich erzeugen könnte? Sie schafft neue Werte aus etwas, das

vorher nicht existierte. Beide Denkweisen sind legitim und beide werden

gebraucht. Aber nur die zweite ist die des Marktanbieters. Wer sein Leben

lang ausschließlich die erste übt, kommt nicht in eine Position, in der er

selbst etwas anbietet. Er bleibt jemand, der gegebene Strukturen ausführt,

auch wenn er sie sehr gut ausführt.
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Naval Ravikant, der amerikanische Investor mit indischen Wurzeln, hat

dasselbe Argument noch knapper formuliert. Wohlstand, schreibt er, wird

nicht aus geliehener Zeit gebaut, sondern aus eigenem Wertangebot. Er

nennt drei Voraussetzungen für echtes Vermögen, und alle drei betreffen

die Verkauf-Seite. Erstens, du musst Wissen anbieten, das andere nicht

haben. Zweitens, du musst dein Angebot vervielfältigen können, sei es

durch Software, durch Inhalte, durch Mitarbeiter oder durch Kapital.

Drittens, du musst nicht für Stunden bezahlt werden, sondern an dem

teilhaben, was deine Arbeit erzeugt.

Diese drei Voraussetzungen sind keine Geheimnisse. Sie stehen frei

zugänglich in Ravikants Essays. Was sie selten verbreitet macht, ist nicht

das Wissen darum. Es ist die Bereitschaft, sie auf das eigene Leben

anzuwenden.
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Warum Verkaufen kein schlechter Beruf ist

In der deutschen Kulturlandschaft hat Verkaufen einen schlechten Ruf.

Wer in Berlin oder München vom „Vertriebler“ spricht, meint damit oft

einen aufdringlichen Mann mit Anzug und Vollgas-Lächeln, der einem

etwas aufdrängen will, was man nicht braucht. Diese Karikatur sitzt tief,

sie wird in Komödien gepflegt, in Romanen verspottet, in Schulen nicht

aktiv korrigiert.

Diese Wahrnehmung ist erstens ungenau und zweitens praktisch

schädlich. Ungenau, weil sie eine Karikatur des schlimmsten Vertreters des

Berufs mit dem Beruf selbst verwechselt. Praktisch schädlich, weil sie dazu

führt, dass junge Menschen sich aktiv weigern, die Verkaufs-Fähigkeit zu

lernen, mit der jeder Selbstständige steht oder fällt.

Daniel Pink, der amerikanische Sachbuchautor, hat 2012 in einem Buch

namens To Sell Is Human argumentiert, dass das, was wir Verkauf nennen,

nicht ein Spezialberuf ist, sondern eine Grundfähigkeit jedes erwachsenen

Menschen. Wer eine Idee in einer Besprechung durchsetzen will, verkauft.

Wer eine Stelle bewirbt, verkauft. Wer einer potenziellen Partnerin

glaubhaft macht, dass sie eine gute Zeit haben wird, verkauft. Wer einem

Kind erklärt, warum es das Gemüse essen sollte, verkauft. Wer in einer

Diskussion seinen Standpunkt klar formuliert, verkauft.

Verkaufen heißt nichts anderes, als jemand anderen zu helfen, einen

Wert zu erkennen, den du anbieten kannst. Das ist eine zentrale soziale

Fähigkeit, und sie ist trainierbar. Wer sie lernt, hat ein Werkzeug, das sich

auf jeden Lebensbereich überträgt. Wer sie nicht lernt, bleibt in der

Konsumenten-Rolle, weil er das wirtschaftliche Spiel nicht spielt, das jeden

Tag um ihn herum gespielt wird.

Pink schreibt einen Satz, der diesen Punkt fast didaktisch

zusammenfasst. „Verkaufen ist nicht das, was wir Vertrieblern überlassen.

Verkaufen ist das, was wir alle tun, sobald wir mit anderen Menschen zu

tun haben.” Die Frage ist nur, ob du es bewusst lernst oder unbewusst
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praktizierst.

Eine Biographie, die das zeigt

Anita Roddick wurde 1942 in einer italienischen Einwandererfamilie in

Littlehampton an der englischen Südküste geboren. Sie war keine

Geschäftsfrau aus einer Geschäftsfamilie. Sie war Lehrerin und Mutter

zweier Töchter, als sie 1976 in Brighton einen kleinen Laden eröffnete, um

ihre Familie zu ernähren, während ihr Mann zwei Jahre durch Amerika ritt.

Sie nannte den Laden The Body Shop. Das Sortiment bestand aus fünfzehn

handgemachten Naturkosmetik-Produkten, abgefüllt in

wiederverwendbaren Glasflaschen. Startkapital, von der Bank geliehen:

viertausend Pfund.

Roddick hatte zwei Voraussetzungen, die sich später als entscheidend

erwiesen. Erstens hatte sie als Lehrerin Jahre damit verbracht, vor Klassen

zu sprechen. Zweitens hatte sie als Rucksack-Reisende in vierzig Ländern

beobachtet, wie Frauen außerhalb der westlichen Industriewelt mit

natürlichen Inhaltsstoffen ihre Haut pflegten. Beides nutzte sie, um in

einer von Großkonzernen dominierten Branche eine eigene Stimme zu

finden.

In den folgenden zwanzig Jahren wuchs The Body Shop auf rund

elfhundert Filialen in über fünfzig Ländern. Roddick hat in dieser Zeit fast

nichts in klassische Werbung investiert. Ihre Verkaufsstrategie war eine

andere. Sie erzählte Geschichten über die Frauen, von denen sie ihre

Sheabutter kaufte. Sie war Aktivistin gegen Tierversuche und für faire

Handelspraktiken, bevor das Marketing-Sprache wurde. Sie verkaufte

Produkte, indem sie eine Position vertrat.
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Roddick zeigt eine Form der Verkauf-Seite, die nichts mit dem

Karikatur-Vertriebler im Anzug zu tun hat. Wer etwas anbietet, das er für

richtig hält, an Menschen, die einen Wert darin sehen, ist nicht

aufdringlich, sondern nützlich. Diese Form des Verkaufens ist die Form, die

in einer aufgeklärten Marktwirtschaft die wirtschaftlich tragfähigste ist.

Vier Pfade auf die Verkauf-Seite

Wenn du dich entschieden hast, auf die Verkauf-Seite zu wechseln, hast du

in der Realität von 2026 vier breite Pfade vor dir. Jeder Pfad hat seinen

Charakter, seine Vorteile, seine Anforderungen.

Der erste Pfad ist die eigene Dienstleistung. Du nimmst eine Fähigkeit,

die du hast, oder die du dir in einigen Monaten aneignen kannst, und

bietest sie direkt an. Beratung, Coaching, Handwerk, Buchhaltung,

Übersetzung, Design, Hausreinigung, Pflege, alles, was Menschen

brauchen und für das sie zu zahlen bereit sind. Der Vorteil ist, dass du

sofort anfangen kannst, mit wenig Kapital. Der Nachteil ist, dass du,

solange du allein bist, deine Zeit weiterhin gegen Geld tauschst. Du

tauschst sie nur direkt mit Kunden, nicht mit einem Arbeitgeber. Das ist

ein Schritt heraus aus der Angestelltenwelt, aber nicht der letzte Schritt.

Der zweite Pfad ist das eigene Produkt. Du baust etwas, das einmal

hergestellt ist und dann beliebig oft verkauft werden kann. Ein Buch, ein

Online-Kurs, eine Software, eine Schablone, ein digitales Werkzeug, eine

Marke, ein physisches Produkt mit Produktion. Der Vorteil ist, dass dein

Einkommen sich von deiner Stunden-Verfügbarkeit löst. Eine einmal

geschriebene Buchseite kann über Jahre Geld verdienen, ohne dass du sie

zum zweiten Mal schreibst. Der Nachteil ist, dass die Anfangsphase oft

lang ist, und während dieser Phase fließt kein Geld. Wer Produkte baut,

muss die Geduld aufbringen, die ein Dienstleister nicht zwingend braucht.
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Der dritte Pfad ist die eigene Plattform. Du baust kein Produkt und

keine Dienstleistung, sondern einen Raum, in dem andere Menschen ihre

Produkte und Dienstleistungen anbieten. Eine Online-Community, ein

Marktplatz, eine Vermittlungs-Webseite, eine kuratierte Sammlung, eine

Eventreihe. Der Vorteil ist, dass deine Hebelwirkung sehr groß werden

kann, weil viele Menschen für dich arbeiten, indem sie ihre eigenen Sachen

verkaufen. Der Nachteil ist, dass Plattformen erst ab einer gewissen

Schwelle funktionieren. Die ersten zwei oder drei Jahre arbeitest du oft

kostenlos, weil die Plattform leer ist und niemand kommt, solange

niemand kommt. Dieses Henne-Ei-Problem ist die zentrale

Herausforderung jeder Plattform-Gründung.

Der vierte Pfad ist die Investition. Du betreibst nichts selbst, sondern

stellst Kapital für etwas zur Verfügung, das andere Menschen aufbauen.

Anteile an einer Aktiengesellschaft, eine stille Beteiligung an einem

Handwerksbetrieb, eine Eigentumswohnung, die du vermietest, Anteile an

einer Genossenschaft. Der Vorteil ist, dass dein Einsatz nicht primär deine

Zeit ist, sondern dein Geld, das du an einer Stelle eingesetzt hast und das

dort weiterarbeitet. Der Nachteil ist, dass dieser Pfad erst funktioniert,

wenn du etwas zu investieren hast. Wer mit fünfhundert Euro im Sparbuch

anfängt, ist hier nicht. Wer mit zwanzigtausend Euro angefangenen

Rücklagen anfängt, schon. Investition ist nicht der erste Schritt einer

Selbstständigkeits-Karriere, aber sie ist oft das stabile Ende.

Die meisten Selbstständigen fangen mit dem ersten Pfad an, gehen nach

einigen Jahren in den zweiten Pfad über, einige wenige wechseln dann in

den dritten oder kombinieren ihn mit dem vierten. Das ist eine vernünftige

Reihenfolge. Wer am Anfang Plattform bauen will, hat oft weder das

Kapital noch das Netzwerk dafür. Wer am Anfang nur Produkte verkaufen

will, scheitert an der Sichtbarkeit, weil er keine Kundenbasis hat. Mit einer

Dienstleistung anzufangen, sammelt erste Kunden, baut Reputation und

finanziert den Übergang in den zweiten Pfad. Die Investition kommt nicht

aus dem Nichts, sie kommt aus einem der ersten drei Pfade als Quelle.
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Was die Schule dir darüber nicht beigebracht hat

Es ist auffällig, dass an deutschen Schulen, selbst an

Wirtschaftsgymnasien, fast nichts davon gelehrt wird. Du lernst, wie eine

Aktiengesellschaft ihre Bilanz aufstellt. Du lernst nicht, wie du eine eigene

Rechnung schreibst. Du lernst, was Inflation ist. Du lernst nicht, wie du

einen Stundensatz kalkulierst. Du lernst, dass es Steuern gibt. Du lernst

nicht, wie du eine Umsatzsteuervoranmeldung machst. Du lernst die

Konzepte. Du lernst nicht die Praxis.

Das ist kein Zufall und keine Schlamperei. Es ist Konsequenz dessen,

was wir im zweiten Kapitel besprochen haben. Schulen wurden nicht

gebaut, um selbstständige Marktanbieter zu erzeugen. Sie wurden gebaut,

um angepasste Angestellte zu erzeugen. Wer angepasste Angestellte

erziehen will, lehrt nicht die Fähigkeiten, die Marktanbieter brauchen. Das

System ist konsistent.

Die Konsequenz dieser Lücke ist, dass du das, was eigentlich

Grundbildung in einer Marktwirtschaft sein sollte, dir selbst beibringen

musst. Das ist heute, mit den Werkzeugen aus dem vorigen Kapitel,

leichter als jemals zuvor. Aber es ist immer noch ein bewusster Schritt, den

du selbst gehen musst. Niemand wird ihn für dich gehen.
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Dein erster echter Verkauf

Dieses Kapitel hat einen klaren Auftrag. Wer das Buch bis hier gelesen hat,

weiß, dass Worte allein nichts ändern. Was zählt, ist die erste echte

Erfahrung auf der Verkauf-Seite. Nicht ein großer Schritt. Ein kleiner. Aber

ein echter.

Vier Vorschläge, jeder davon ist in einer Woche umsetzbar, kein

Vorschlag verlangt mehr als hundert Euro Einsatz:

Erstens, verkaufe etwas, das du heute schon kannst. Du hast eine

Fähigkeit, die andere Menschen brauchen, das ist garantiert. Vielleicht

kannst du etwas reparieren, etwas erklären, etwas gestalten, etwas

übersetzen, etwas organisieren. Biete diese Fähigkeit einem einzigen

Menschen an, der sie braucht. Verlange einen Preis. Schreibe eine

Rechnung. Bekomme das Geld.

Zweitens, schreibe einen Text, der von deinem Wissen einen Bruchteil

weitergibt, und biete ihn online an. Eine kleine Anleitung, ein kurzer

Leitfaden, eine Sammlung von Tipps, ein einseitiges Worksheet. Stelle ihn

auf eine Plattform wie Gumroad, Payhip oder einen eigenen Shopify-Shop.

Verlange einen Euro. Oder zwei. Es geht nicht darum, viel Geld zu

verdienen. Es geht darum, den ersten Verkauf zu machen.

Drittens, sammle und ordne etwas, das andere Menschen suchen

würden. Eine Liste der besten Werkzeuge für eine bestimmte Aufgabe. Eine

Übersicht über lokale Anbieter eines bestimmten Themas. Eine kuratierte

Auswahl von Quellen. Biete sie an, kostenlos oder zu einem symbolischen

Preis. Auch das ist ein Plattform-Vorgriff, der dich die Logik der Verkauf-

Seite spüren lässt.

Viertens, formuliere für dich selbst, in einem einzigen Satz, was du

jemandem anbieten könntest. Nicht hypothetisch. Konkret. „Ich kann X

anbieten an Personen, die Y suchen, für einen Preis von Z.“ Wenn dieser

Satz steht, hast du die geistige Grundlage für alles, was danach kommt.
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Im letzten Kapitel kommen wir zurück auf den Anfang. Wir gehen den

Bogen vom ersten Kapitel zum letzten, von der Aufmerksamkeit zur

Selbstständigkeit, und wir schauen, was passiert ist, wenn du das Buch

nicht nur gelesen, sondern gemacht hast.
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Kapitel 11: Selbstständigkeit ist ein

Klarheits-Akt

Du bist am Ende dieses Buchs. Halte einen Moment lang inne und schau,

was sich verändert hat.

Du hast in der Einleitung eine Frage gelesen, die wir nun wiederholen

müssen, weil sie der Test ist, ob das Buch etwas verändert hat. Wem hast

du in den letzten vierundzwanzig Stunden deine Aufmerksamkeit

geschenkt?

Wer ehrlich antworten kann, hat eine andere Antwort als am ersten Tag

dieses Buchs. Die Antwort wird konkreter sein. Sie wird mehr Details

haben. Sie wird wahrnehmen, was vorher unsichtbar war. Du wirst sehen,

wie deine Stunden über den Tag verteilt waren, und du wirst eine

Vermutung haben, warum sie so verteilt waren.

Das ist die zentrale Verschiebung dieses Buchs. Nicht eine neue

Lebensformel, kein Erfolgs-Schema, keine Garantien. Nur eine andere

Wahrnehmung deines eigenen Lebens. Aber diese andere Wahrnehmung

ist genau das, was alle weiteren Schritte überhaupt erst möglich macht.
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Was wir gemacht haben

Wir haben in zehn Kapiteln eine Landkarte gezeichnet, auf der die meisten

Menschen ohne Karte unterwegs sind.

In der Einleitung haben wir gesehen, dass Aufmerksamkeit die zentrale

Währung deines Lebens ist und dass ganze Industrien darum kämpfen.

In Kapitel eins haben wir gesehen, dass du nicht das bist, was du

denkst, sondern eine Schichtung übernommener Muster, die fast alle in

deinen ersten Lebensjahren eingelagert wurden.

In Kapitel zwei haben wir gesehen, dass die Schule ein historisches

Werkzeug der Disziplinierung und Standardisierung war und immer noch

ist, mit allen Konsequenzen für dein heutiges Verhältnis zu

Eigenverantwortung.

In Kapitel drei haben wir gesehen, dass Werbung dir Identitäten

verkauft, keine Produkte, und dass diese Identitäten in einem Teil deines

Gehirns ankommen, auf den dein bewusstes Denken kaum Zugriff hat.

In Kapitel vier haben wir gesehen, dass der Sicherheits-Mythos der

westlichen Welt einen Verantwortungs-Muskel hat verkümmern lassen,

den du brauchen würdest, um selbst zu stehen.

In Kapitel fünf haben wir gesehen, dass dein Umfeld nicht neutral ist,

dass es dich aus Liebe oder aus eigener Sicherheits-Notwendigkeit dorthin

zurückhält, wo du warst.

In Kapitel sechs haben wir gesehen, dass die Geld-Skripte deiner

Kindheit jeden geschäftlichen Schritt bis heute mitentscheiden, ohne dass

du es bemerkst.

In Kapitel sieben haben wir gesehen, dass Genuss nicht der Konsum-

Moment ist, sondern der Flow-Prozess, und dass Stress kein Feind ist,

sondern ein Hinweis auf eine Aufgabe, die deinem aktuellen Stand voraus

ist.
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In Kapitel acht haben wir gesehen, dass du nicht dein innerer

Kommentator bist, sondern das, was ihn hören kann, ohne ihm folgen zu

müssen, und dass unter dem Kommentator nicht ein verstecktes Selbst

liegt, sondern Temperament, Erfahrungsverarbeitung und vor allem die

Möglichkeit zur Handlung, wie Hannah Arendt sie nannte.

In Kapitel neun haben wir gesehen, dass Wissen heute kostenlos und

unbegrenzt verfügbar ist und dass die alten Hindernisse für

Selbstständigkeit damit innerlich geworden sind.

In Kapitel zehn haben wir gesehen, dass es nur zwei Rollen in der

Marktwirtschaft gibt, und dass die Verschiebung von der Konsumenten-

Seite zur Verkauf-Seite das entscheidende Reframe deines Lebens sein

kann.

Diese zehn Kapitel haben keine Geheimnisse enthüllt. Sie haben

Selbstverständlichkeiten benannt, die in der Konditionierung

selbstverständlich nicht benannt werden. Wer sie einmal sieht, sieht sie

nicht mehr unsichtbar.

Was Selbstständigkeit wirklich heißt

Wir können jetzt klar sagen, was Selbstständigkeit ist, weil wir alle

Schichten kennen, gegen die sie sich abgrenzt.

Selbstständigkeit ist nicht der Gewerbeschein. Den kannst du an jedem

Werktag in deinem Bezirksamt holen, und am Abend bist du genauso

unselbstständig wie am Morgen.

Selbstständigkeit ist nicht das Aufgeben einer Festanstellung. Viele

Menschen, die ihren festen Job verlassen haben, sind in einer

freiberuflichen Variante derselben Abhängigkeit gelandet, mit demselben

inneren Kommentator und denselben übernommenen Skripten.

Selbstständigkeit ist nicht der Mut zum Risiko. Mut allein, ohne

Klarheit, führt in Sackgassen.
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Selbstständigkeit ist ein Klarheits-Akt. Sie ist das Ergebnis einer Reihe

von Verschiebungen, die wir in diesem Buch beschrieben haben. Du

erkennst, was nicht du bist. Du lässt es weniger automatisch wirken. Du

machst Platz für das, was du wirklich willst. Du fängst an, dieses Wollen

zu testen, indem du es in die Welt setzt. Du beobachtest, was passiert. Du

korrigierst. Du machst weiter.

Diese Beschreibung ist nüchtern. Sie verspricht keinen Erfolg, keinen

Reichtum, keine Erleuchtung. Sie beschreibt nur, was sichtbar wird, wenn

du beginnst.

Was als Nächstes passiert

Du wirst dieses Buch zumachen. Du wirst etwas anderes tun. Vielleicht

arbeitest du heute weiter. Vielleicht schläfst du heute. Vielleicht hast du

morgen etwas Wichtiges vor.

In den nächsten Wochen wirst du die Schichten dieses Buchs vergessen,

in unterschiedlichem Tempo. Das ist normal. Es ist die natürliche

Konsequenz dessen, dass dein Umfeld dieses Buch nicht gelesen hat und

dass die Welt nicht stehengeblieben ist, während du gelesen hast.

Was nicht vergehen wird, falls du dieses Buch ernst genommen hast, ist

eine kleine Veränderung deiner Wahrnehmung. Du wirst Werbung nicht

mehr ganz unschuldig sehen. Du wirst die Reaktionen deines Umfelds auf

deine Veränderungen nicht mehr ganz unschuldig hören. Du wirst Stress

nicht mehr ganz als Feind verstehen. Du wirst Geld nicht mehr ganz mit

den Augen deiner Eltern betrachten.

Diese kleinen Verschiebungen sind das, was bleibt. Sie reichen aus, um

in den nächsten Monaten den ersten echten Schritt zu machen, der nicht

mehr aus übernommenen Mustern kommt, sondern aus einer Klarheit, die

du selbst erzeugt hast.
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Was du heute noch tun kannst

Du hast in den vorigen Kapiteln genug Werkzeuge gesehen, um den ersten

echten Schritt zu wählen. Welchen, weißt du selbst. Es ist nicht wichtig,

welcher es ist. Es ist wichtig, dass einer davon passiert. Heute, nicht

morgen.

Der letzte Satz

Du bist ein Mensch in einem System, das nicht für dich gebaut wurde. Du

hast Werkzeuge, die deine Vorgänger nicht hatten. Du hast Wissen, das

jede Generation vor dir mit Gold aufgewogen hätte. Du hast

Aufmerksamkeit, die in jedem Moment, in dem du atmest, dir gehört,

wenn du sie hältst.

Was du daraus machst, ist nicht in der Hand des Schulsystems, das dich

geformt hat. Es ist nicht in der Hand der Werbung, die dich umgibt. Es ist

nicht in der Hand deiner Familie, die dich liebt. Es ist nicht in der Hand der

Algorithmen, die deine Aufmerksamkeit ernten wollen.

Es ist in deiner Hand. Genau jetzt.

Du kannst dieses Buch jetzt schließen. Du kannst weiterlesen. Beides

verändert nichts an dem, was draußen auf dich wartet. Erst dein nächster

Schritt tut das.



100

Anhang A1: Quellen und

weiterführende Literatur

Dieses Buch zitiert oder bezieht sich auf eine Reihe wissenschaftlicher und

biografischer Werke. Die folgende Liste ist nach Kapiteln geordnet, damit

Leser, die ein Thema vertiefen wollen, gezielt nachlesen können. Wo

deutsche Übersetzungen existieren, sind sie angegeben.
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Einleitung: Aufmerksamkeit ist die Währung

Herbert A. Simon, Designing Organizations for an Information-Rich World,

1971

Tim Wu, The Attention Merchants, 2016 (dt. Die Aufmerksamkeitshändler)

William James, The Principles of Psychology, 1890

Daniel Kahneman, Thinking, Fast and Slow, 2011 (dt. Schnelles Denken,

langsames Denken)

Tristan Harris, Center for Humane Technology, humanetech.com

Timothy D. Wilson et al., „Just think: The challenges of the disengaged

mind“, Science 345, 2014 (Virginia-Studie)

Kapitel 1: Du wurdest geformt

Pierre Bourdieu, Die feinen Unterschiede, 1982

Albert Bandura, Social Learning Theory, 1977; Bobo-Doll-Experimente

seit 1961

Yuval Noah Harari, Sapiens, 2011

Ken Robinson, TED-Talk „Do schools kill creativity?“, 2006
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Kapitel 2: Die Schule lenkt deine Aufmerksamkeit

John Taylor Gatto, Dumbing Us Down, 1991 (dt. Verdummt noch mal!)

John Taylor Gatto, Weapons of Mass Instruction, 2008

Ivan Illich, Deschooling Society, 1971 (dt. Entschulung der Gesellschaft)

Ken Robinson, Out of Our Minds, 2001

Statistisches Bundesamt, Bildungsberichte 2023-2025

OECD Education at a Glance, jährlich

Kapitel 3: Werbung verkauft dir Identitäten

Edward Bernays, Propaganda, 1928 (dt. Propaganda. Die Kunst der Public

Relations)

Vance Packard, The Hidden Persuaders, 1957 (dt. Die geheimen Verführer)

Naomi Klein, No Logo, 1999

Tim Wu, The Attention Merchants, 2016

Tristan Harris, Vortrag bei der Bill Maher Show, 2018
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Kapitel 4: Sicherheit ist der größte Verkaufstrick

Erich Fromm, Die Furcht vor der Freiheit, 1941

Erich Fromm, Haben oder Sein, 1976

Nassim Nicholas Taleb, Antifragile, 2012; Skin in the Game, 2018

Viktor E. Frankl, … trotzdem Ja zum Leben sagen, 1946

Marc Aurel, Selbstbetrachtungen, ca. 170 n. Chr.

Charlie Munger, Poor Charlie’s Almanack, 2005

Pirkei Avot, jüdische Spruchsammlung, 2.-3. Jh.

José Mujica, Reden und Interviews 2010-2015 (Biographische Quelle);

siehe auch Andrés Danza, Ernesto Tulbovitz, Una Oveja Negra al Poder,

2015 (dt. Mujica. Eine Biographie)

Kapitel 5: Dein Umfeld ist nicht neutral

Solomon E. Asch, „Effects of group pressure upon the modification and

distortion of judgments“, 1951

Leon Festinger, A Theory of Cognitive Dissonance, 1957

Robert B. Cialdini, Influence, 1984 (dt. Die Psychologie des Überzeugens)

Brené Brown, Daring Greatly, 2012
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Kapitel 6: Die Geld-Skripte deiner Kindheit

Brad T. Klontz, Sonya L. Britt, „Money Scripts: An Exploratory Study

Among College Students“, 2011

Brad T. Klontz, Mind Over Money, 2009

Morgan Housel, The Psychology of Money, 2020 (dt. Die Psychologie des

Geldes)

Vicki Robin, Joe Dominguez, Your Money or Your Life, 1992 (dt. Mehr Geld

für mehr Leben)

Kapitel 7: Wahres Genießen ist das Genießen des

Prozesses

Epiktet, Handbüchlein der Moral (Enchiridion), ca. 125 n. Chr.

Marc Aurel, Selbstbetrachtungen

Aaron T. Beck, Cognitive Therapy and the Emotional Disorders, 1976

Mihaly Csikszentmihalyi, Flow, 1990

Hans Selye, The Stress of Life, 1956

Kelly McGonigal, The Upside of Stress, 2015

Ryan Holiday, The Obstacle Is the Way, 2014

Viktor E. Frankl, Der Mensch vor der Frage nach dem Sinn, 1979
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Kapitel 8: Der innere Kommentator und was unter ihm

liegt

Daniel Kahneman, Thinking, Fast and Slow, 2011 (dt. Schnelles Denken,

langsames Denken)

Aaron T. Beck, Cognitive Therapy and the Emotional Disorders, 1976

(Begründer der kognitiven Therapie)

Epiktet, Handbüchlein der Moral

Hannah Arendt, Vita activa oder Vom tätigen Leben, 1958

Hannah Arendt, Elemente und Ursprünge totaler Herrschaft, 1951

(Biographischer Hintergrund: Flucht 1933, Exil-Jahre)

Robert R. McCrae, Paul T. Costa, Personality in Adulthood: A Five-Factor

Theory Perspective, 2003 (Big-Five-Längsschnittforschung)

Jon Kabat-Zinn, Full Catastrophe Living, 1990 (dt. Gesund durch

Meditation) — MBSR-Programm seit 1979

Viktor E. Frankl, … trotzdem Ja zum Leben sagen, 1946 (Logotherapie als

komplementäre Antwort)
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Kapitel 9: Wissen ist die einzige Schwelle

Johannes Gutenberg, Druckpresse 1450 (historische Quellen: Elizabeth

L. Eisenstein, The Printing Press as an Agent of Change, 1979)

Wikipedia, gegründet 2001

MIT OpenCourseWare, seit 2002 / Khan Academy, seit 2008 / Coursera,

edX, seit 2012

K. Anders Ericsson, Robert Pool, Peak: Secrets from the New Science of

Expertise, 2016

Naval Ravikant, Essays zu Wissen und Hebel

Mary Beard, SPQR: A History of Ancient Rome, 2015 (dt. SPQR: Die

tausendjährige Geschichte Roms); BBC-Dokumentation Meet the Romans,

2012 (Biographisches Beispiel)

Kapitel 10: Konsument oder Verkäufer

Peter F. Drucker, Innovation and Entrepreneurship, 1985 (dt. Innovations-

Management für Wirtschaft und Politik)

Naval Ravikant, „How to Get Rich” Essays, 2018

Daniel H. Pink, To Sell Is Human, 2012 (dt. Verkaufen ist menschlich)

Peter Thiel, Blake Masters, Zero to One, 2014

Anita Roddick, Body and Soul, 1991 (Biographische Quelle zur Verkaufs-

Pionierin)

Kapitel 11: Selbstständigkeit als Klarheits-Akt

Synthetisierendes Kapitel ohne neue Hauptquellen.
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Empfohlene Weiterlese-Pfade

Wer Aufmerksamkeitsökonomie tiefer verstehen will: Wu → Harris →

James Williams (Stand Out of Our Light, 2018) → Shoshana Zuboff (The Age

of Surveillance Capitalism, 2019)

Wer Stoizismus praktisch nutzen will: Holiday → Marc Aurel →

Epiktet → Seneca (Briefe an Lucilius)

Wer Geld-Psychologie tiefer verstehen will: Housel →

Robin/Dominguez → Klontz → Kahneman

Wer Selbstständigkeit aufbauen will: Drucker → Ravikant → Pink →

Newport → Thiel

Wer die Frage „Was bleibt übrig?” tiefer angehen will: Arendt →

Frankl → Big-Five-Forschung (McCrae/Costa) → Kabat-Zinn

Wer System-Kritik mit dokumentierten Biographien lesen will:

Robinson (Kap 1) → Mujica (Kap 4) → Beard (Kap 9) → Roddick (Kap 10)

— vier Lebensläufe, die zeigen, dass die Konditionierung durchbrechbar

ist.
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Anhang A2: Glossar

Begriffe aus diesem Buch in alphabetischer Reihenfolge. Die Definitionen

sind knapp und für Leser geschrieben, die zum ersten Mal auf diese

Konzepte stoßen.

Anker-Effekt

Kognitiver Mechanismus, beschrieben von Daniel Kahneman und Amos

Tversky. Menschen orientieren sich bei Entscheidungen unbewusst an der

ersten Zahl oder Information, die sie zu einem Thema hören. Wird in der

Preisgestaltung systematisch ausgenutzt.

Aufmerksamkeitsökonomie

Begriff geprägt 1971 von Herbert Simon. Die Idee, dass in einer Welt voller

Informationen Aufmerksamkeit die knappe Ressource ist und damit zur

Währung wird, um die ganze Industrien kämpfen.
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Big Five

Persönlichkeits-Modell, in dutzenden Längsschnittstudien seit den

achtziger Jahren überprüft (McCrae, Costa). Fünf Dimensionen, hereditär

stabil: Offenheit, Gewissenhaftigkeit, Extraversion, Verträglichkeit,

Neurotizismus. Bilden zusammen den biologischen Anteil dessen, was

unter den sozialen Schichten der Persönlichkeit liegt.

Bobo-Doll-Experiment

Studie von Albert Bandura aus den 1960er Jahren, die zeigte, dass Kinder

Verhalten durch reines Beobachten lernen, nicht primär durch Belohnung

und Strafe. Grundlage der modernen Theorie des sozialen Lernens.

Eustress

Positiv aktivierender Stress, der zu Wachstum und Leistung führt. Begriff

geprägt von Hans Selye in den 1950er Jahren, im Gegensatz zum Distress,

der lähmend wirkt.

Flow

Zustand voller Konzentration und Vertiefung in einer Aufgabe, beschrieben

von Mihaly Csikszentmihalyi. Tritt auf, wenn eine Tätigkeit die eigenen

Fähigkeiten knapp übersteigt. Wird in der Glücksforschung als zentrale

Quelle von Lebenszufriedenheit identifiziert.
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Gezielte Übung

Begriff aus der Expertiseforschung (Anders Ericsson). Reflektiertes Üben

mit klarem Ziel, sofortigem Feedback und schrittweiser Anpassung. Im

Unterschied zu reiner Stundenzählung der Faktor, der aus Anfängern

Experten macht.

Habitus

Soziologisches Konzept von Pierre Bourdieu. Die Summe der einverleibten

Dispositionen, Geschmäcker, Reflexe und Selbstverständlichkeiten, die ein

Mensch in seinem sozialen Milieu aufnimmt. Wirkt unbewusst und

beeinflusst alle Entscheidungen.

Hebel

Mechanismus, durch den eine Person das Ergebnis ihrer Arbeit

vervielfältigt, ohne entsprechend mehr Stunden zu investieren. Klassische

Hebel sind Mitarbeiter, Kapital und Software. Moderne Hebel sind Inhalte

und Plattformen, die einmal hergestellt beliebig oft genutzt werden

können.

Hedonische Anpassung

Psychologischer Mechanismus, durch den Menschen sich an Konsum-

Genüsse gewöhnen, sodass dieselben Reize mit der Zeit weniger Freude

bringen. Treibt die Konsum-Spirale moderner Werbung an.
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Identitäts-Werbung

Form der Werbung, die nicht primär Produkte verkauft, sondern

Selbstbilder, mit denen Konsumenten sich identifizieren können.

Begründet durch Edward Bernays in den 1920er Jahren, perfektioniert von

Marken wie Apple, Nike und Marlboro.

Kognitive Dissonanz

Konzept von Leon Festinger, 1957. Der unangenehme Zustand, der

entsteht, wenn zwei unvereinbare Überzeugungen gleichzeitig im Kopf

existieren. Menschen vermeiden diesen Zustand oft, indem sie eine der

Überzeugungen unbewusst anpassen.

Kognitive Therapie

Therapieform, in den 1960er Jahren von Aaron Beck entwickelt. Geht

davon aus, dass viele psychische Belastungen nicht durch äußere

Ereignisse, sondern durch automatische Gedanken über diese Ereignisse

entstehen. Die am besten erforschte Form der Psychotherapie weltweit.

Konditionierung

Begriff aus der Behaviorismus-Tradition (Pawlow, Skinner). Bezeichnet die

unbewusste Übernahme von Verhaltensmustern, Reaktionen und

Bewertungen durch wiederholte Reize aus dem Umfeld. In diesem Buch

breiter verwendet für die Summe der Prägungen aus Schule, Werbung,

Familie und sozialem Umfeld.
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Konformitäts-Druck

Sozialer Mechanismus, der Menschen dazu bringt, sich der Mehrheit

anzuschließen, auch wenn sie objektiv anderer Meinung sind. Quantifiziert

in den Asch-Experimenten von 1951.

Marktanbieter

Person, die in einer Marktwirtschaft auf der Verkauf-Seite steht, also etwas

anbietet, das andere kaufen, statt nur ihre Zeit zu verkaufen. Begriff

geprägt unter anderem durch Peter Drucker in Innovation and

Entrepreneurship (1985).

Mindfulness-Based Stress Reduction (MBSR)

Achtsamkeits-Programm, entwickelt 1979 von Jon Kabat-Zinn an der

University of Massachusetts. Übersetzt buddhistische Meditations-Praxis

in ein säkulares acht-Wochen-Programm. Seit den siebziger Jahren

wissenschaftlich gut belegt.

Money Scripts

Konzept von Brad Klontz. Vier typische Geld-Überzeugungen, die in der

Kindheit übernommen werden und sich später wie selbstverständliche

Wahrheiten anfühlen: Geld-Vermeidung, Geld-Anbetung, Geld-Status,

Geld-Wachsamkeit.
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Premeditatio malorum

Stoische Praxis der negativen Visualisierung. Du stellst dir vor, was du

verlieren könntest, um wertzuschätzen, was du hast, und um vorbereitet

zu sein, falls es eintritt.

Reziprozität

Sozial-psychologisches Prinzip, beschrieben von Robert Cialdini.

Menschen fühlen sich verpflichtet, Geschenke und Gefälligkeiten

zurückzugeben. Wird in Verkauf und Manipulation systematisch

ausgenutzt, ist aber auch die Grundlage echter zwischenmenschlicher

Bindung.

Selbstwirksamkeit

Konzept von Albert Bandura. Die Überzeugung einer Person, schwierige

Aufgaben durch eigenes Handeln bewältigen zu können. In hunderten

Studien als zentraler Prädiktor für Berufserfolg, Gesundheit und

psychisches Wohlbefinden bestätigt.

Sozialer Beweis

Tendenz, das Verhalten anderer als Maßstab für eigenes Verhalten zu

nehmen, vor allem in unklaren Situationen. Eines der sechs

Überzeugungsprinzipien Cialdinis.
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System 1 und System 2

Modell der zwei Denksysteme, popularisiert von Daniel Kahneman. System

1 ist schnell, automatisch, emotional. System 2 ist langsam, bewusst,

rational. Die meisten Entscheidungen werden von System 1 getroffen, mit

nachträglicher Rechtfertigung durch System 2.

Verantwortungs-Muskel

In diesem Buch geprägtes Bild für die kognitiv-emotionale Fähigkeit,

Konsequenzen eigener Entscheidungen zu tragen, statt sie an Staat,

Arbeitgeber oder Versicherung abzutreten. Verkümmert in westlichen

Sicherheits-Kulturen, lässt sich durch graduelle Eigenverantwortung

wieder aufbauen.

Verlustaversion

Befund aus der Verhaltensökonomie (Kahneman, Tversky). Menschen

empfinden Verluste etwa doppelt so stark wie gleich große Gewinne.

Erklärt viele scheinbar irrationale Entscheidungen, von Geld bis zu

Beziehungen.



115

Vita Activa

Konzept von Hannah Arendt aus ihrem 1958 erschienenen gleichnamigen

Buch. Drei Formen menschlicher Tätigkeit: Arbeiten (Überleben sichern),

Herstellen (etwas in die Welt setzen) und Handeln (auf andere zugehen,

etwas Neues beginnen). Für Arendt ist Handeln das, was den Menschen

vom Tier unterscheidet — und das, was übrig bleibt, wenn alles Äußere

weggenommen wird.
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Über dieses Buch

Du stehst vor einer Entscheidung. Vielleicht überlegst du, deinen festen Job

zu kündigen, weil dir etwas fehlt, das du noch nicht benennen kannst.

Vielleicht hast du gerade dein Studium beendet und merkst, dass keiner

der angebotenen Wege sich wie deiner anfühlt. Vielleicht bist du seit zehn

Jahren angestellt und ziehst eine Zwischenbilanz, in der mehr fehlt, als du

erwartet hast.

Dieses Buch ist für genau diese Schwelle geschrieben.

Es zeigt, wie Schule, Werbung, Familie und gesellschaftliche Erwartungen

jeden Tag deine Aufmerksamkeit lenken, deine Identität formen und dich

von einem Leben abhalten, das deins wäre. Mit Belegen aus

Verhaltensökonomie, Sozial-Psychologie, stoischer Philosophie und

dokumentierten Biographien.

Kein Manifest. Keine Esoterik. Keine Coach-Sprüche. Eine klare

Beschreibung der Mechanismen, die in dir wirken, und der Werkzeuge,

mit denen du sie sehen lernst.
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Wer dieses Buch durch hat, wird Werbung anders sehen, die Reaktionen

seines Umfelds auf eigene Veränderung anders hören und Geld nicht mehr

mit den Augen seiner Eltern betrachten. Das reicht, um in den nächsten

Monaten den ersten echten Schritt zu machen, der nicht aus

übernommenen Mustern kommt.

Für die, die ahnen, dass etwas in ihrem Leben nicht ihre eigene

Entscheidung war.

Über den Autor

Mogli schreibt unter Pseudonym. Hintergrund in Ökonomie und

Verhaltensforschung. Erstes Buch.

Mogli. Bücher gegen das ungefragte Drehbuch.


