


Was denken Sie wirklich tiber
Geld?

; Die gegemwirtige Situation eines Menschen ist
9 9 das genane Spiegelbild seiner Glanbenssitze.
Anthony Robbins, Das Power-Prinzp

Wenn ich Sie fragte, ob Sie gerne mehr Geld hitten, wiirden Sie sicher ant-
worten: yDumme Frage! Natiirlich will ich mehr Geld.«

Sie haben Recht. Naturlich denken Sie, dass Sie meht Geld wollen. Aber
was will Ihr Unterbewusstsein? Erinnern Sie sich an unseren Vergleich mit
dem Versandhauskatalog. Sie bestellen genau das, wovon Sie tief tiberzeugt
sind, dass es gut fuir Sie ist. Iz Grunde genommen haben Sie heute genan das, wovon
Sie glanben, dass es richtig und gt fiir Sie ist.

Solange Sie tber Geld glauben, was Sie glauben, werden Sie immer die
gleiche Bestellung aufgeben. Auch wenn Sie denken, Sie wollen mehr, wird
es nicht funktionieren. Es ist so, als warteten Sie auf den Brieftriger und
hofften, dass er Thnen etwas anderes bringt (oder mehr), als Sie geordert
haben. Wenn Sie aber immer wieder dasselbe bestellen, macht diese Hoff-
nung wenig Sinn.

Bitte beantworten Sie sich folgende Fragen:

* Haben Sie schon einmal mehr Geld ausgegeben, als Sie wollten? Warum?

* Haben Sie jemals abnehmen wollen und es nicht »geschafft«? Warum?

* Haben Sie sich schon einmal vorgenommen zu sparen und es dann doch
nicht getan? Warum?

* Haben Sie sich jemals vorgenommen, mindestens drei Monate keine
Kleidung mehr zu kaufen, und es dann dennoch getan? Warum?

* Haben Sie jemals Ihr Konto iiberzogen? Warum?

* Haben Sie irgendwann einmal angefangen zu sparen und dann unterbro-
chen oder abgebrochen? Warum?

* Haben Sie sich jemals irgendetwas fest vorgenommen und es dann doch
nicht getan? Warum?

Auf der anderen Seite haben Sie sich sicherlich ebenso Dinge vorgenom-
men und sie tatsidchlich umgesetzt. Warum? Was war anders?

Kann es sein, dass es da tief in Thnen cine hohere Instanz gibt? Etwas,
das manchmal Thre guten Vorsitze und Planungen einfach »tiberstimmt«?
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Es gibt einen Unterschied zpischen dem, was Sie wollen, und dem, was Sie glanben.
Moglicherweise wollen Sie viel mehr Geld haben, glauben aber, dass Geld
den Charakter verdirbt.

Lassen Sie uns also herausfinden, was Sie wirklich in Threm Innersten
von Geld halten. Wir werden sehen, wie Ihr Unterbewusstsein funktioniert.
Anschlieend werden Sie untersuchen, wie Thre Einstellung zu Geld — ich
verwende hierfiir den Begriff »Glaubenssatz« — entstanden ist. Sie werden
entscheiden konnen, ob die einzelnen Glaubenssitze fiir Ihre Ziele forder-
lich sind oder nicht. Sie lernen, je nach Bedarf Thre Glaubenssitze zu verin-
dern.

Wie viel Bargeld tragen Sie bei sich?

Wenn Sie morgens aus dem Haus gehen, wie viel Geld haben Sie dann not-
malerweise bei sich? Notieren Sie einen durchschnittlichen Betrag:

€

Warum diesen Betrag? Warum nicht mehr? Warum nicht mindestens 500 €2
Die meisten Menschen haben weniger als 150 € bei sich. Warum ist das so?
Die Antworten, die ich in meinen Seminaren immer wieder hore, sind:

* Ich furchte, die 500 € zu verlieren.

* Ich hitte Angst davor, dass ich das Geld einfach ausgebe.

* Ich kénnte bestohlen werden.

* Ich wiirde mich unwohl fiihlen.

* So viel habe ich gat nicht.

Welche Botschaften geben diese Menschen an ihr Unterbewusstsein weiter,
wenn sie so denken? Sie haben Angst. Sie fithlen sich unwohl. Sie trauen sich
selbst nicht. Und das bei »nur« 500 €. Wie wiirde das bei gréfieren Summen
ausschen? Die beste 1Vorbereitung fiir Woblstand ist zu lernen, sich mit Geld woblzn-
[fiihlen. Darum mein Vorschlag: Haben Sie immer einen 500-Euro-Schein bei
sich. Legen Sie ihn nicht zu Threm anderen Geld. Diesen 500-Euro-Schein
sollten Sie nie ausgeben. Er ist cine eiserne Reserve. Wie eine Hantel Thren
Muskel trainiert, so trainiert er Thr Unterbewusstsein, um Wohlstandsbe-
wusstsein zu entwickeln (wenn Sie das bereits tun, nehmen Sie 1 000 €). Sie
werden kaum einen reichen Menschen treffen, der nicht immer eine solche
Reserve von mindestens 500 € bei sich trdgt. Und Sie werden feststellen,
dass die Reichen mit dieser Gewohnheit begannen, lange bevor sie reich
wurden.
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Power-Tipp

Haben Sie immer einen 500-Euro-Schein bei sich.

e Sie flihlen sich reich. Sie lernen, sich mit Geld wohlzufiihlen.

* Sie gewohnen sich daran, Geld zu besitzen.

* Sie lernen, sich selbst beztglich Geld zu vertrauen.

* Sie bauen Ihre Angst ab, Geld zu verlieren oder beraubt zu
werden.

* Sie sind fiir den Notfall gertstet und haben fiir Schnippchen
immer genug bei sich, um eine Anzahlung zu leisten.

e Sie trainieren Thren Disziplin-Muskel.

¢ Thr Unterbewusstsein wird Thnen helfen, meht Geld zu erhal-
ten, weil es sicht, dass Geld Thnen Freude bereitet.

Die meisten Handlungen und Prozesse im Korper geschehen automatisch,
ohne dass wir uns ihrer bewusst sind. Genauso wie wit nicht dariiber nach-
denken, wann und wie wir ein- oder ausatmen, steuern tief verwurzelte
Glaubenssitze unser Unterbewusstsein. Haben Sie schon einmal iiberlegt,
ob das auch fiir Thren Umgang mit Geld zutreffen kénnte?

Wie denken Sie uber Geld,
Reichtum und Wohlstand?

Bitte tberpriifen Sie, was Sie iber Geld denken. Kreuzen Sie die Sitze an, die

auf Sie zutreffen. Schreiben Sie die Sitze so um, dass sie auf Sie zutreffen.

O Geld stinkt.

O Wenn ich reich bin, lieben Frauen/Minner nur mein Geld.

0O Geld zerrinnt mir zwischen den Fingern.

O Schuster, bleib bei deinen Leisten.

0O Wer den Pfennig nicht ehrt, ist des Talers nicht wert.

O Geld verdirbt den Charakter.

O Geld schafft Gutes.

O Geld ist nicht alles.

O Immer wenn ich Geld bekomme, hat es ein anderer verloren.

O Viel Geld kann man nur durch Ricksichtslosigkeit und Hirte bekommen.

O Eher geht ein Kamel durch ein Nadel6hr, als dass ein Reicher in den Him-
mel kime.

0O Geld macht hochnisig und arrogant.

O Nur wer spatt, wird reich.

O Gott liebt die Armen.
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O Geld ist die Messlatte fiir meinen Erfolg,

0O Wenn ich viel Geld habe, kann ich mich nicht mehr an den Kleinigkeiten
freuen.

0O Geld macht bequem.

O Geld ist schén und gut.

O Geld ist reine Energie.

O Reichtum macht einsam.

O Ich liebe Geld.

O Wer reich ist, hat keine wahren Freunde meht.

O Reichtum schafft Neider.

O Reiche konnen nicht mehr schlafen.

O Das letzte Hemd hat keine Taschen.

O Viel Geld schafft Sorgen und Probleme.

O Reichtum geht auf Kosten meiner Gesundheit.

O Ich bin auch in Zukunft zufrieden mit dem, was ich habe.

0O Wenn ich wollte und alles geben wiirde, konnte ich reich werden — aber ich
will nicht.

O Reichtum geht auf Kosten meiner Familie.

O Geld bewirkt viel Gutes.

O Fast alles, was wir haben, ist dem edlen und guten Streben nach Geld zu
verdanken.

0O Geld macht gliicklich.

O Wer denkt, Geld kann kein Glick kaufen, der weil3 nur nicht, wo man
einkaufen muss.

O Geld ist nicht alles, aber ohne Geld ist alles nichts.

0O Ohne Geld bin ich ein kompletter Versager.

O Alles ist vorherbestimmt.

O Armut ist schlecht, erbdrmlich und mies.

O Spaten ist nur fir Penner und Untalentierte.

O Sei zufrieden mit dem, was du hast.

0O Mit viel Geld wurde ich faul und trige.

O Mehrt, als ich habe, verdiene ich auch nicht.

O Wenn ich viel Geld haben wollte, musste ich mich derart andern, dass
mein Partner mich nicht mehr so liecben wurde.

0O Gute und intelligente Menschen sollten immer vermégend sein.

O Es steht in den Sternen geschrieben, ob ich reich werde.

O Bescheidenheit ist eine Ziet.

O Ein groBer Uberfluss an Geld ist obszon.

O Ich hitte niemals die Disziplin, um zu sparen.

O Ich habe kein Gliick.

O Mit viel Geld wiirde ich dekadent.
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O Wenn meine Kinder in Reichtum aufwachsen, werden sie verweichlicht
und drogensiichtig.

O Reichtum ist ungerecht. So viele Menschen leiden Hunger.

O Es gibt Wichtigeres als Geld.

O Wenn ich mehr verdiene, muss ich nur mehr Steuern zahlen.

O Ich ziehe Geld an wie ein Magnet.

O

O

Wie wirken sich lhre Glaubenssatze aus?

Wir werden gleich feststellen, wie Thre Einstellung zu Geld entstanden ist.
Bitte tiberfliegen Sie zunichst noch einmal die Sitze, die Sie angekreuzt ha-
ben. Was glauben Sie, welche Auswirkung diese Uberzeugungen auf Thr Le-
ben haben? Kénnen Sie bereits erkennen, inwieweit IThre heutige finanzielle
Situation ein Spiegelbild Threr Uberzeugungen ist?

Kénnte es sein, dass Sie tatsdchlich in etwa das haben, von dem Sie glauben,
dass es gut fiir Sie ist?

Die Vergangenheit ist nicht wie die Zukunft

Vor einigen Jahren wog ich 96 Kilogramm und hasste Joggen. Wenig hitte
mich mit mehr Abscheu erfiillen kénnen, als stupide durch einen Wald zu
trotten. Joggen war meines Hrachtens nur etwas fiir Menschen mit einer
angeborenen Macke. Es mussten schon eine Menge Chromosomen grausam
verstrickt sein, um einen Menschen dazu zu bringen, bei Kilte und Regen
drauBBen seine Runden zu drehen, anstatt sich in seinem warmen Bettchen
zu kuscheln.

Im Sportunterricht mussten wir immer einen Dauerlauf von den Um-
kleidekabinen zum Sportplatz machen. Eines Tages lief mein Sportlehrer
genau hinter mir. Mit groem pidagogischem Fingerspitzengetiihl schrie er:
»Schifer, Sie sollen keine Locher in den Boden treten, Sie sollen laufen. Ein
Elefant ist ja leichtfuBlig im Vergleich zu Ihnen. Bei dem Krach, den Sie
beim Auftreten machen, verscheuchen Sie das ganze Wild im Umbkreis von
finf Kilometernl« So machte er etwa zehn Minuten lang weiter. Die ganze
Klasse fand das schr lustig. Mein Selbstbewusstsein war jedoch noch nicht
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grof3 genug, um einfach mitzulachen. Und so fing ich an, Joggen zu hassen.
Jede »sinnvolle« Sportart fithrte ich gerne aus. Aber Joggen war doch witk-
lich zu stupide ... Uber die Jahre verfestigte sich dieser Glaubenssatz zu ei-
ner tiefen Uberzeugung. Entsprechend war meine Kondition auch nicht
sehr gut.

Bis ich vor einigen Jahten auf Hawaii Stu Middelman kennen lernte. Exr
wat damals Anfang 40 und hatte so ziemlich alle Ultralangstreckenrennen ge-
wonnen, die man sich vorstellen kann, und mehrere Weltrekorde aufgestellt.:
1 000 Meilen in elf Tagen, das Rocky-Mountain-Rennen (600 Meilen), das
franzésische Sechs-Tage-Rennen, die US-Meisterschaft tiber 100 Meilen ...

Als ich ihm erzdhlte, dass ich Joggen hasse, nahm sein Gesicht einen
missionarischen Ausdruck an. Und dann machte er einen ungeheuerlichen
Vorschlag: »Zich dir deine Schuhe an und wir joggen zusammen. Ich sehe
an der Art, wie du dich bewegst, dass du eigentlich sehr gut laufen kénnen
misstest.« Aullerdem gibe es eine von ihm entwickelte Art zu laufen, die
cinem mehr Energie gebe und bei der man tagelang nur von seinen Fettre-
serven zchren wiirde. Ich war neugierig geworden. Ich protestierte noch
schwach, dass es Mittag sei, ich meine 96 Kilogramm vorsichtig im Schatten
halten sollte und dass ich in der prallen Sonne nicht mehr als funf Minuten
durchhalten wiirde. Aber Stu wollte mich nun einmal bekehren.

Also liefen wir los — wohltuend langsam. Wihrend der ersten Minuten
analysierte Stu meinen Stil genau und zihlte alles auf, was ich gut machte.
Zusitzlich gab er mir eine Anzahl von Tipps, was Atmung, Armhaltung
und das Aufsetzen der Fufle angeht. Erstaunlicherweise wurde ich nicht
miide. Wir liefen insgesamt zweicinhalb Stunden. Ich war so stolz, dass es
mir Spall machte. Seitdem bin ich jeden Tag gelaufen. Ich wiege seit vier
Jahren 78 Kilogramm und bin fit. Heute kann ich nicht verstehen, dass
nicht jeder lduft. Man fiihlt sich so lebendig, energiereich und gesund.

Was auch immer Sie tGber sich selbst und Wohlstand glauben, Sie kon-
nen Thre Einstellung sofort dndern.

Finden Sie heraus, was Sie wirklich
Uber Geld glauben

Stellen Sie sich einen Uberfluss an Geld vor. Viel, viel, sehr viel Geld. No-
tieren Sie alles, was Sie mit finanziellem Uberfluss verbinden. Mit Uberfluss
an Kapital, Uberfluss an Geld, Uberfluss an Besitztiimern und Uberfluss an
Eigentum.
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Wias spricht fir Sie dafiir, dass Sie schr viel Geld haben, und was spricht
dagegen? Wo witen die Vorteile und wo die Nachteile? Schauen Sie noch
einmal auf die Liste der von Ihnen angekreuzten Glaubenssitze.

Vorteile Nachteile

Wie ist Ihr Verhaltnis von Vorteilen und Nachteilen? Unter Umstinden
schreiben Sie mehr Vorteile auf als Nachteile. Bei Glaubenssitzen gilt aber
nicht das Prinzip der Mehrheit. Es gilt das Prinzip der emotionalen Stirke.

Ein einziger Glaubenssatz kann entscheiden

Es spielt keine Rolle, wie viele Glanbenssitze Sie haben, positive oder negative. Ent-
scheidend ist, wie stark sie sind. Die meisten Menschen haben negative Assoziationen in
Bezug anf finanziellen Uberfluss, die stirker sind als ibre positiven Assoziationen jiber
[finanzielle Freibeit.

Ein Beispiel: Einer meiner Bekannten sieht, dass Reichtum fiir ihn klare
Vorteile hitte. Er kénnte mehr Zeit mit seiner Familie verbringen, hitte
mehr Luxus und Bequemlichkeit. Exr kénnte sich und seiner Familie mehr
bieten. Er und seine Frau mussten nicht so hart arbeiten, sondern sie konn-
ten Angestellte haben, die ihnen Arbeiten abnehmen wirden, die delegiert
werden kénnen. Sie kénnten auf Reisen gehen und interessante Menschen
kennen lernen.

Im Grunde genommen hat dieser Bekannte nur cine negative Einstel-
lung zu Reichtum. Er glaubt, Geld verderbe den Charakter. Charakterstirke
und Integritit sind aber fiir meinen Bekannten sehr wichtig. Es ist fiir ihn
so wichtig, einen guten Charakter zu haben, dass er »gerne« auf Reichtum
verzichtet. Sein Unterbewusstsein hilft ihm also, »seinen guten Charakter zu
bewahren«. Und so gibt er viel zu viel aus und spart nicht. Objektiv gesechen
ist das fiir einen intelligenten Menschen wie ihn sehr dumm. So dumm, dass
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es eigentlich gar nicht zu ihm passt. Aber auf diese Weise hilt er seinen
Charakter »rein und sauber«.

Q Achtung

O Diese und die folgenden Ubungen sind die wichtigsten im ganzen
Buch. Denn alles baut auf Ihren Glaubenssitzen auf. Reich werden
zu wollen, ohne seine Glaubenssitze zu kennen oder zu 4dndern, ist
so, als ob Sie gegen den Wind spucken. Denken Sie daran: Thr Un-
terbewusstsein will IThr Bestes und besorgt Ihnen darum genau das,
wovon Sie tief Uberzeugt sind, dass es gut fiir Sie ist.

Wenn Sie dieses Buch nur lesen, werden Sie auf jeden Fall sehr nitzliche
und interessante Informationen erhalten. Aber wenn Sie Lbre finanzielle Situati-
on wirkungsvoll und effektiv verdndern wollen, dann sollten Sie die Ubungen schriftlich
machen. Es ist Ihr Leben. Aber wenn Sie schon Zeit und Geld in dieses Buch
investieren, dann kénnen Sie es auch richtig machen und wesentlich wohl-
habender werden.

Wias sind Thre stirksten Glaubenssitze tiber Geld?
1.

2.

3.

Wie sind lhre Glaubenssatze entstanden?

Wie wir festgestellt haben, sind viele Ihrer Glaubenssitze cher zufillig ent-
standen. Womoglich hat es ausgereicht, dass Personen, die in Threr Entwick-
lung eine wichtige Rolle gespielt haben, Ihnen Lebensweisheiten mit auf den
Weg gegeben haben. Unter Umstinden reichte es, nur die Menschen um Sie
herum zu beobachten. Méglicherweise haben Sie hiufig etwas Bestimmtes
tber Geld gehort. Oder Sie haben etlebt, wie Thre Eltern Geld verwalteten.

Wer waren die drei bis zehn Menschen, die Sie bis zu Threm 18. Lebens-
jahr am stitksten beeinflusst haben (Mutter, Vater, Freunde, Verwandte,
Vorbildet, Lehrer, Ausbilder ...)?
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Wer beeinflusst Sie heute am stirksten? Ein Tipp: Wer auch immer am mei-
sten Zeit mit Ihnen verbringt (Partner, Freunde, Kollegen, Eltern, Mitarbei-
ter, Sportkameraden), beeinflusst Sie auch am stérksten.

Was verbinden diese Menschen mit Geld? Wie sind sie mit Geld umgegan-
gen? Was flir Ratschlige haben sie Ihnen gegeben?
1. Person:

2. Person:

3. Person:

Haben diese Menschen es schlecht
mit Ihnen gemeint?

Ratschlige sind aus mehreren Grinden mit Vorsicht zu genie3en. Natiirlich
haben die meisten Menschen es gut mit Ihnen gemeint. Sie konnten IThren
Eltern in den meisten Fillen glauben, wenn sie gesagt haben: »Du sollst es
einmal besser haben als wit.« ~Allerdings nicht viel besser. Nur ein bisschen besser.
Denn sonst wire Thr Erfolg der Beweis des Versagens lhrer Eltern. Rat-
schldge sollen Thnen somit zwar den Weg, aber auch die Grenze zeigen. Sie
sollen erfolgreich werden, aber nicht zu erfolgreich.

Die meisten Ratgebenden wollen ihre eigene Situation rechtfertigen. Die
Ratschlige zeigen oft den wunden Punkt, an dem der Ratgebende geschei-
tert ist. Jemand, der Thnen den Rat gibt, kein Risiko einzugehen, hat ver-
mutlich sein Leben grausam eingeengt, weil er selbst nicht die nétigen Risi-
ken auf sich genommen hat. So sind Ratschlige oft getarnte Rechtfertignngen der
eigenen Situation.

Dartiber hinaus hat der Ratgebende natlrlich auch immer sein eigenes
Wohl im Auge. Eltern, die ihr Kind bei sich haben wollen, werden ihm
kaum den Rat geben, cin Stellenangebot im Ausland anzunechmen.

Grundsitzlich gilt: Nebmen Sie niemals den Ratschlag eines Menschen an, der
nicht dort ist, wo Sie gerne wiren.
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Sie kennen jetzt lhre Glaubenssatze
Uber Geld — was nun?

Mit den Uberzeugungen, die die meisten Menschen iiber Geld haben, kon-
nen Sie unmdoglich wohlhabend werden. Sie sabotieren sich selbst und treten
auf der Stelle.

Sind Sie mit Threr Einstellung zu Geld zufrieden? Wenn Sie nicht glau-
ben, dass Geld schén und gut ist, werden Sie nicht wohlhabend, selbst wenn
Sie mehr Geld wollen. Es geht also darum, Uberzeugungen zu entwickeln,
die Thnen helfen, das zu bekommen, was Sie wollen.

Es gibt cine einfache Technik, mit der Sie Thre Einstellung zu Geld und
die ihr zugrunde liegenden Uberzeugungen innerhalb von 30 Minuten in-
dern koénnen. Vorab miissen wir aber kliren, ob wir tberhaupt das Recht
haben, an unseren Glaubenssitzen »herumzubasteln«.

Ist Geld gut oder schlecht?

Sind die einzelnen Glaubenssitze tiber Geld nun richtig oder falsch? Die
Gemiiter erhitzen sich immer wieder tiber gut und bése, richtig und falsch.

Vor wenigen Jahrhunderten war es herrschende Meinung, dass die Erde
eine Scheibe sei. Alle sollten verbrannt werden, die sie fir eine Kugel hiel-
ten. Auch dachten wir, Pflanzen seien grin, bis wir herausfanden, dass wir
Farben sehen, weil ein Gegenstand alle Farben des Lichtes schluckt. Die
Farbe, die er nicht schluckt, scheint dann die Farbe des Gegenstandes zu
sein. Nichts ist so, wie es sich unserem Auge darstellt. Die Einteilung in
richtig und falsch ist wenig hilfreich. Denn wir irren uns stindig;

Und doch tun wir uns aus vielen Grinden mit dieser Sichtweise schwer.
Ein Grund ist unser Bediirfnis nach Sicherheit. Wir wollen uns auf uns und
auf andere verlassen kénnen. Wir haben vielleicht Schwierigkeiten mit der
Aussage Konrad Adenauers: »Was kiimmert mich mein dummes Geschwiitz
von gestern.« Noch gewagter scheint die Formulierung: »Was kiimmert
mich mein dummer Glaubenssatz von gestern.« Das Wort, das hier mit-
schwingt, heilit »Konsequenz«. Vielleicht iiberdenken Sie Thre Einstellung,
nachdem Sie die nachsten Sitze von Mahatma Gandhi gelesen haben:

»Konsequenz ist keine absolute Tugend. Wenn ich heute eine andere
Einsicht habe als gestern, ist es dann far mich nicht konsequent, meine
Richtung zu dndern? Ich bin dann inkonsequent meiner Vergangenheit ge-
gentber, aber konsequent gegentiber der Wahrheit ... Konsequenz besteht
darin, dass man der Wahrheit folgt, wie man sie erkennt.«
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Als Gandhi heiratete, hatte er sicherlich andere Glaubenssitze iber Ehe
und Sex als spiter, als er sich entschloss, nicht mehr mit seiner Frau zu
schlafen, um sich ganz auf seine Aufgabe zu konzentrieren. Er wollte ganz
fir Indien da sein. Ob das »richtig« wat, gebiihrt uns nicht zu fragen. Und
genau das ist der Punkt. Menschen neigen dazu, alles in richtig und falsch
einzuordnen. Diese Einordnung in »gut« und »bose« ist eine rein menschli-
che Erfindung, In der Natur gibt es so etwas nicht.

Wie entsteht ein Glaube?

Ein Farmer hatte ein schones Pferd. Die Menschen in seinem Dotf benei-
deten ihn darum. Sie sagten: »Ein solch schones Pferd miisste man haben.«
Der Farmer antwortete nur: »Wer weil3 ...«

Eines Tages lief das Pferd weg, und die Menschen im Dorf sagten: »So
ein Pech.« Der Farmer erwiderte nur: »Wer weil3 ...«

Nach einigen Wochen kam das Pferd mit drei weiteren wilden Pferden,
die ihm gefolgt waren, zurlick. Die Menschen im Dorf konnten es kaum
fassen: »Hat der Farmer ein Glicklg, riefen sie. Der Farmer meinte nut:
»Wer weil3 ...«

Als der Sohn des Farmers eines der Wildpferde zureiten wollte, stiirzte
er und brach sich ein Bein. Die Dorfbewohner waren entsetzt: »Sein Vet-
mogen hat ihm kein Gliick gebracht, ohne seine Pferde wire der Sohn des
Farmers noch gesund.« Der Farmer meinte nur: »Wer weil3 ...«

Wenig spiter brach ein Krieg aus, und alle gesunden jungen Minner
wurden zum Militirdienst eingezogen. Der Sohn des Farmers mit seinem
gebrochenen Bein musste zu Hause bleiben, woriiber er schr zornig war.
Der Farmer besinftigte ihn: »Wer weil3 ...«

Von den jungen Minnern kam nach Ende des Krieges nicht einer zu-
riick. Die Dorfbewohner tuschelten: »Der Farmer hat ein unglaubliches
Gluck.«

Eine objektive Realitit gibt es nicht. Durch die Wahrnehmungsfor-
schung und durch Einstein wissen wir, dass der Betrachter sich seine Reali-
tat schafft. Das, was wir sehen, existiert nur so, weil wit es so sehen. Dieses
Buch existiert fur Sie nur so, wie Sie es lesen und verstehen wollen. Fur eine
Schlange wiirde die Realitit Buch ganz anders ausschen, denn Schlangen
sehen nur infrarot.

Wenn Sie sich ohnehin Thre Realitit schaffen, wie viel leichter kénnen
Sie sich dann Thre Glaubenssitze schaffen? Sie haben bereits hdufiger in
Threm Leben Ihre Einstellungen (Glaubenssitze) gedndert. Sie haben sich
in jemanden vetliebt und wieder getrennt. Sie haben ein Kleidungsstiick ge-
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mocht und fanden es spiter hisslich ... Sie kénnen Ihren Glauben also dn-
dern und sind trotzdem noch Sie selbst. Wie auch immer Sie sich sehen:
Das sind Sie. Ihre Einstellung zu sich und der Welt »schafft« Sie. Was auch
immer Sie glauben, bestimmt Ihre Situation.

Stellen wir uns die Meinung als Tischplatte vor:

Memung

Erfahrungen

. .

Um aus dieser Meinung einen Glauben zu formen, sind mindestens drei,
besser vier und mehr Tischbeine (Erfahrungen, die die Meinung bestitigen)
notig.

Haben Sie sich schon einmal mit Aktien versucht? Wie ist es ausgegan-
gen? Ich kenne viele Menschen, die ein- bis zweimal Aktien gekauft und
dabei alle verniinftigen Regeln des Aktienkaufs vetletzt haben. Der Kurs
fiel, und um die Verluste nicht noch hoher ausfallen zu lassen, haben sie
schnell verkauft. So bildete sich ihre Meinung: Ich habe Pech mit Aktien.
Der dermallen Geschidigte fragt nun herum, wer noch alles schlechte Er-
fahrungen mit Aktien gemacht hat, und beginnt fleiig, Tischbeine zu sam-
meln. Um unsere Meinung zu verfestigen, »leiben « wir uns Erfabrungen von anderen
ans. Wir suchen nach den Ereignissen, die unsere Meinung bestatigen.

Kénnen Sie gut mit Geld umgehen? Viele antworten mit »nein« und su-
chen nach Beweisen, die diesen Glauben unterstiitzen. Die Situation, in der
wir uns befinden, représentiert unsere Uberzengungen.

Verdirbt Geld den Charakter? Wie viele Menschen kennen Sie, die das
glauben? Und dann schlagen sie die Zeitung auf, um noch mehr Beweise fir
ihre Uberzeugungen zu finden. Kénnten diese Menschen ebenso Beweise
dafiir finden, dass mit Geld Gutes bewirkt wird? Sichetlich. Wir konnen fir
alles Beweise finden. Fiir absolut alles. Darum gibt es so viele Religionen,
Philosophien, politische Richtungen ...
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Wie Sie lhre Einstellung zu Geld andern

Es gibt keine richtigen und falschen Uberzeugungen. Nehmen wir den Satz:
»Der Reiche hat viele Neider.« Hat wirklich jeder Reiche Menschen, die ihn
beneiden? Er ist ebenso korrekt, wie es wahtscheinlich ist, dass der Reiche
andererseits viel mehr Menschen hat, die ihn bewundern. Die Frage ist also
nicht, ob Ihre Einstellung richtig oder falsch ist. Es geht alleine darum, ob sze
Lhnen auf dem Weg zu Lbrem Ziel hilfreich ist.

Selbstverstindlich miissen Sie dazu zunichst einmal Thr Ziel kennen.
Falls Sie es nicht bereits getan haben, notieren Sie Ihre Ziele ausfiihtlich.
Uberlegen Sie, was Sie sein, tun und haben méchten. Fangen Sie mit den
Fernzielen an, damit diese Kompasswirkung fiir Thre kurz- und mittelfristi-
gen Ziele haben. Bezichen Sie alle finf Lebensbereiche ein: Gesundheit,
Finanzen, Bezichungen, Emotionen und Lebenssinn.

In sieben Jahren und mehr méchte ich ...

* ... sein: Wie wollen Sie sich sehen, wie sollen andere Sie sehen?

e ... tun: Wie soll Ihr typischer Tagesablauf aussehen? Was wollen Sie tun
bezichungsweise nicht mehr tun mussen?

e ... haben: Welche Besitztiimer, Freunde, Gesundheit, Familie wollen Sie
haben?

In drei Jahren und mehr méchte ich ...

e ... sein: Wie wollen Sie sich sehen, wie sollen andere Sie sehen?

... tun: Wie soll Ihr typischer Tagesablauf aussechen? Was wollen Sie tun
beziehungsweise nicht mehr tun miissen?

e ... haben: Welche Besitztiimer, Freunde, Gesundheit, Familie wollen Sie
haben?

Schauen Sie sich nun noch einmal Thre Uberzeugungen an. Welche werden
Sie auf dem Weg zu Threm Ziel unterstiitzen? Welche werden Sie behindern?
Denken Sie daran: Sie suchen sich standig die Beweise, die Ihren Glanben unterstit-
zen. Sie sehen, woranf Sie sich aufgrund lbres Glaubens konzentrieren. Darnm wird
Lhre Welt so, wie Sie glauben, dass sie ist. Stellen Sie darum fest, welche Ihrer
Glaubenssitze Thnen hinderlich sein werden, weil sie Sie zwingen, sich auf
die falschen Dinge zu konzentrieren.
Bitte notieren Sie die Uberzeugungen, die Sie indern wollen:

ik e
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Denken Sie an unser Bild mit dem Tisch. Ein Glaube besteht aus einer Mei-
nung (Tischplatte) und vielen Erfahrungen (Tischbeine), die die Meinung
unterstiitzen.

Um einen Glauben zu dndern, miissen Sie zuerst die Tischbeine abbre-
chen. Lésen Sie sich von allen Beweisen, und betrachten Sie die Meinung
isoliert. Ubetlegen Sie nun einmal, ob diese Meinung fiir Sie Sinn macht.
Falls nein, stellen Sie die Meinung gezielt in Frage.

Nehmen wir das Beispiel »Geld verdirbt den Charakter«. Hier einige Fra-
gen, die erheblichen Zweifel an dieser wenig hilfreichen Meinung sien. Sehen
Sie, was ein Seminarteilnehmer, der dies einmal glaubte, geantwortet hat:

1. Warnm ist dieser Glaube unter Umstanden abwegig?
Weil ich einige sehr vermégende Menschen kenne, die sehr integer und
charakterstark sind. Ich kenne andererseits arme Menschen, die Schufte
sind. Charakter ist offensichtlich nicht eine Frage des Geldes. Schon in
der Bibel war Reichtum gut. Im gesamten Alten Testament waren alle
Helden auch reich.

2. War die Person, die mir das beigebracht hat, woblhabend?
Nein! Und ich méchte mit keiner der Personen tauschen, die diese Mei-
nung haben. Ich méchte nicht ihren Job, ihre Wohnung, ihr Auto, ihre
Freunde. Ich mochte nicht in ihrer Haut stecken, und ich méchte nicht
ihre Glaubenssitze haben. Es sind liebe Menschen, aber ich mochte
nicht so sein wie sie.

3. Was wird es mich letztendlich finanziell und emotional kosten, wenn ich diesen Glan-
ben nicht anfgebe?
Ich misste mich dann weiterhin stark mit Aufgaben beschiftigen, die
ich nicht mag, Dadurch stumpfe ich ab. Arm scin verdirbt also den Cha-
rakter cher, weil man abstumpft. Ich wiirde den Respekt vor mir selbst
verlieren und eine Minimalexistenz fihren. Ich wiirde ein Leben ohne
Begeisterung leben und mich selbst verachten.

4. Was wird es meine Familie und die, die ich liebe, kosten?
Ich werde ihnen nicht den Lebensstandard bieten konnen, den sie ver-
dienen. Nein, viel schlimmer: Ich werde sie mit meinem Beispiel und
Ratschligen in Richtung Armut beeinflussen. Ich wiirde ihre Entwick-
lung hemmen, um meine eigene Situation zu rechtfertigen.
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5. Wie wird mein Leben verbessert, wenn ich diesen Glanben jetzt verandere? Wie fithle
ich mich dadurch?
Ich konzentriere mich auf die Dinge, die mein Leben bereichern und
verschonern. Ich suche nach Gelegenheiten. Ich achte mich, weil ich
jetzt ehtlich zu mir selbst bin: Ich kann an meinem Charakter und an
meinem Wohlstand arbeiten. Je mehr Wohlstand ich habe, desto besser
wird sich mein Charakter zeigen. Ich fithle mich befreit.

Und nun nehmen Sie den ersten Glaubenssatz, den Sie verandern wollen,
und beantworten Sie dieselben Fragen.
1. Warnm ist dieser Glaube unter Umstanden abwegig?

2. War die Person, die mir das beigebracht hat, woblhabend?

3. Was wird es mich letztendlich finanziell und emotional kosten, wenn ich diesen Glan-
ben nicht anfgebe?

4. Was wird es meine Familie und die, die ich liebe, kosten?

5. Wie wird mein Leben verbessert, wenn ich diesen Glanben jetzt verandere? Wie fithle
ich mich dadurch?

Andern Sie Ihre Glaubenssatze,
und Sie andern lhr Leben

Sie haben bis jetzt vier wichtige Schritte unternommen:

1. Sie haben herausgefunden, was Sie tber Geld glauben. Immer wenn ir-
gendetwas in Threm Leben nicht so ist, wie Sie es gerne hitten, sollten
Sie herausfinden, welche Uberzeugungen dahinter stecken.

2. Sie haben gepriift, ob diese Uberzeugungen hilfreich fiir IThre Ziele sind.
Dazu haben Sie sich lhre Ziele bewusst gemacht.

3. Sie haben den Glaubenssatz kurzzeitig von seinen Erfahrungen und Be-
weisen isoliert. Das erlaubt Ihnen, Thre Meinung isoliert zu betrachten.
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4. Sie haben die Meinung kritisch hinterfragt. Dadurch kommen erhebliche
Zweifel an dem alten Glaubenssatz auf.

Sie sind jetzt bereit, Ihre alte Meinung durch eine neue Meinung zu ersetzen.
Anschlielend kénnen Sie die neue Meinung zu einem Glauben machen, in-
dem Sie die nétigen Erfahrungen und Beweise dazu suchen.

Vielleicht denken Sie nun: »So einfach kann das doch nicht sein.« Ich
méchte Sie einladen, es auszuprobieren. Bedingung ist allerdings, dass Sie
die Ubung schriftlich machen. Sie werden begeistert sein.

?—

N

Geld verdirbt \
den Charakter ?

?/ \ ?

alte Tischbeine
entfernen

Ersetzen Sie die alte Meinung durch eine neue

Suchen Sie nun eine neue Meinung, die hilfreicher fiir Thre Ziele ist. Fine
Meinung, die Thnen Kraft gibt und durch die Sie sich auf die fir Sie wich-
tigen Dinge konzentrieren. AnschlieBend suchen Sie sich die Beweise dazu,
die Erfahrungen, die aus der Meinung einen Glaubenssatz machen. So wie
ein Tisch mindestens drei bis vier Tischbeine braucht, um stabil stehen zu
konnen, so brauchen Sie mindestens ebenso viele unterstiutzende Erfahrun-
gen. Sie kénnen sich diese Beweise und Erfahrungen ruhig aus dem Leben
anderer Menschen »ausleihen«.

Nehmen Sie also die alte Meinung: »Geld verdirbt den Charakter«, und
formulieren Sie einen neuen Glauben, zum Beispiel: »Mit Geld kann ich viel
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Gutes tun. Es liegt nicht am Geld, sondern an mir.« Und nun suchen Sie die
Beweise zu dieser Meinung. Schauen Sie, was der Seminarteilnehmer auf-
schrieb:

1.

Ich habe einmal Karl-Heinz Béhm kennen gelernt. Der benutzt sein
Geld und seine Bekanntheit, um Menschen in Ostafrika zu helfen. Geld
hilft ihm, mehr Gutes zu tun.

Mein chemaliger Chef ist sehr vermégend und hat eine Abteilung fiir
behinderte Menschen in seiner Firma eingerichtet. Ich habe oft seinen
Charakter bewundert. Durch sein Geld hat er viele Moglichkeiten, sinn-
voll zu helfen.

Geld zeigt den Charakter und gibt mir mehr Méglichkeiten. Ich kann
mit Geld mehr Gutes oder mehr Schlechtes tun. Es liegt an mir. Und ich
glaube an mich. Geld ist darum bei mir gut aufgehoben. Ich habe bereits
zwei Patenkinder in Venezuela.

Ich bewundete Sir John Templeton. Er ist Milliarddr und dennoch ein
bescheidener Mann. Er unterhilt 18 Stiftungen, die er verwaltet und fi-
nanziert. Er hat die Leitung seiner Firmen abgegeben, um sich nur um
die Stiftungen zu kiimmern.

Nehmen Sie auch gleich Thr Beispiel und transformieren Sie Ihren alten
Glaubenssatz:

Alter Glaube:
Neuer Glaube:
Beweise und Erfahrungen:

| Sir Joh
EX-Che Telr:/o/efg)n

- L

' ) Meine zwei
f.JH. Bohm Patenkinder
| U
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Power-Tipp

Andern Sie Thre Glaubenssitze, um Thre finanziellen Ziecle zu

erreichen.

* Denken Sie daran, dass das Leben das Spiegelbild Ihrer Glau-
benssitze ist.

¢ Finden Sie heraus, welche Glaubenssatze »verantwortlich« sind.

* Trennen Sie die Beweise von Meinungen, und tauschen Sie die
Meinung gegen eine neue, die Ihrem Ziel niitzlicher ist.

* Formen Sie aus der neuen Meinung einen Glaubenssatz, indem
Sie sie mit Beweisen unterstitzen.

e Wenn Sie Thre Glaubenssitze verindern, tun Sie andere Din-
ge. Sie schaffen neue Gewohnheiten und verindern somit Ihr
Leben.

* Verfestigen Sie lhren neuen Glaubenssatz sofort durch Im-
pulse an Thr Nervensystem. Mit anderen Worten, tun Sie den
ersten Schritt jetzt.

* Sie haben jetzt die richtigen Voraussetzungen fiir finanziellen
Erfolg geschaffen.

Um Thre finanziellen Ziele zu erreichen, brauchen Sie drei Glaubenssitze:
1. Es muss sich verindern.

2. Ich muss es verindern.

3. Ich kann es verandern.

Wann immer ein Mensch seine Situation wirkungsvoll verindert, hat er das
Gefuhl: »Ich muss es tun.« Er weil}, dass nur er alleine verantwortlich ist.
Und er hat so viel Selbstvertrauen, dass er glaubt, die notwendigen Verinde-
rungen auch durchfithren zu kénnen.

Napoleon Hill hat das wohl bekannteste Buch tiber Erfolg geschrieben:
Dentke nach und werde reich. Seine Stiefmutter gab ihm Folgendes mit auf sei-
nen Weg:

»Die Hitte hier, die wir als Heim bezeichnen, ist eine Schande fiir uns
und cin Hemmschuh fiir unsere Kinder. Wir alle sind kérperlich gesund,
und es besteht gar kein Grund fiir uns, die Armut zu akzeptieren, wo wir
doch wissen, dass sie nichts anderes als das Ergebnis von Faulheit oder
Gleichgtiltigkeit ist.

Wenn wir hier bleiben und die Umstinde akzeptieren, in denen wir jetzt
leben, werden unsere Kinder in diesen Umstinden heranwachsen und sie
cbenfalls akzeptieren. Ich mag Armut nicht! Ich habe die Armut nie als
mein Schicksal akzeptiert und werde das auch jetzt nicht tun!
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Im Moment weil3 ich noch nicht, wie unser erster Schritt auf dem Weg
aus der Armut in die Freiheit aussehen wird, aber so viel weil3 ich: Wir wer-
den es schaffen, uns zu befreien, ganz gleich, wie lange es dauert, wie viele
Opfer wir bringen missen. Ich habe die Absicht, unseren Kindern den Vor-
teil einer guten Bildung zu verschaffen. Mehr noch, ich méchte, dass sie
vom Ehrgeiz erfillt sind, die Armut zu besiegen. Armut ist eine Krankheit,
die chronisch wird und schwer zu liberwinden ist, wenn man sie erst einmal
akzeptiert hat.

Es ist keine Schande, arm geboren zu sein. Aber ganz bestimmt ist es
eine Schande, dieses Etbe als etwas Unwiderrufliches hinzunehmen. Wir
leben in einem der reichsten und hochstentwickelten Linder der Welt. Hier
winken jedem Chancen, der bestrebt ist, sie zu erkennen und zu ergreifen.
Und was unsere Familie angeht — wenn uns keine Chance winkt, dann
schaffen wir uns eben selbst die Chance, diesem Leben hier zu entrinnen!

Armut ist wie eine schleichende Lihmung. Ganz allmihlich zerstort sie
das Verlangen nach Freiheit, raubt einem den Wunsch, sich an den besseren
Dingen des Lebens zu freuen, untergribt die persénliche Initiative. Auf3er-
dem konditioniert sie den Menschen auf die Hinnahme einer Vielzahl von
Angsten, darunter der Angst vor Krankheit, Kritik und kérpetlichen
Schmerzen.

Unsere Kinder sind zu jung, um die Gefahren zu kennen, die entstehen,
wenn man die Armut als Schicksal akzeptiert. Aber ich werde dafiir sorgen,
dass sie diese Gefahren erkennen. Und ich werde auch dafiir sorgen, dass
sie ein Wohlstandsbewusstsein entwickeln! Dass sie Wohlstand erwarten
und bereit sind, den Preis fur Wohlstand zu bezahlenl«

Uberlegen Sie fiir sich: Muss sich Thre Situation dndern? Wenn ja, dann
miussen Sie sie andern, und Sie &dnnen sie indern.

Ob Sie etwas miissen oder nicht, liegt an Ihrem Glaubenssatz. Auch hier
kénnen Sie Thre »Software« umprogrammieren.

Leverage

Um etwas zu einem Muss zu machen, brauchen wir Leverage. Leverage
bedeutet so viel wie Druck, eine Hebelwirkung, Leverage entsteht immer
dann, wenn Sie groen Schmerz empfinden wiirden, wenn Sie etwas nicht
titen, aber groB3e Freude empfinden wiirden, wenn Sie es titen.

Sie kénnen kinstlich Leverage folgendermallen erzeugen: Assoziieren
Sie Schmerz mit der Tatsache, dass sich Thre finanzielle Situation nicht ver-
indert.

99



Schreiben Sie alle Dinge auf, auf die Sie verzichten missten. Was wiit-
den Sie verpassen, wenn Sie in Threm Leben niemals finanziell sicher oder
frei wiren? Wie wiirde sich das auf lhre Beziehungen, Ihre Gesundheit, Ih-
ren Stresspegel, Thr Selbstwertgefithl, Ihr Bediirfnis nach Freiheit auswir-
ken? Besonders wenn Sie sich in spiteren Jahren immer noch dhnlich ab-
mihen missen?

Schmerzvermeidung allein reicht nicht aus, um Druck auf sich selbst aus-
zutiben. Um Thre Ziele zu einem Muss zu machen, brauchen Sie Schmerz
und Freude. Schmerz, wenn Sie das Ziel nicht erreichen, und Freude, wenn
Sie es erreichen.

Schreiben Sie nun alle Dinge auf, die Sie erhalten wiirden, wenn Sie fi-
nanziell unabhingig wiren und nie mehr arbeiten missten. Sie kénnten sich
ausschlieBlich den Dingen widmen, die Ihnen Spaf3 machen und die ande-
ren helfen. Wie wiirde sich das auf Thre Lebensfreude, auf Thr Selbstwert-
gefithl, auf IThre Bezichungen auswirken? Wie viel Freizeit hitten Sie, wie
viel Spal3 hitten Sie? Wie wiirde das Ihre Gesundheit und die Mission Ihres
Lebens beeinflussen? Wie wiirde Thr Leben und das der Menschen um Sie
herum bereichert?

Was Sie brauchen, um aus Thren Wiinschen ein absolutes Muss zu machen,
sind gute Griinde. Griinde, warum Sie etwas tun wollen und miissen. Fra-
gen Sie sich 6fter warum statt wie, wenn es um Entscheidungen geht. Jeder
Mensch, der grof3e Ziele erreicht hat, hat sich anfangs zu 90 Prozent auf
das Warum und nur zu 10 Prozent auf das Wie konzentriert. Die meisten
Menschen denken zu 90 Prozent an das Wie und nur zu 10 Prozent an das
Warum und erreichen darum ihre Ziele nie.

Nachdem Sie dieses Kapitel durchgearbeitet haben, méchte ich Thnen
gratulieren. Es kostete einiges an Mithe. Aber Sie haben den Grundstock
fir Thren Wohlstand gelegt. Sie wissen jetzt genauet, was Sie wollen.

Was unter Umstidnden fiir die meisten Menschen wie ein Wunder aus-
sicht, kénnen Sie in siecben Jahren erreichen. Denn Sie haben es in der
Hand, Sie haben die Macht tber Thre Zukunft. Sie haben eine prizise Vor-
stellung davon, was nétig ist, um wohlhabend zu werden. Sie haben den
ersten Schritt getan und festgestellt, was Sie tiber Geld witklich denken. Sie
haben Thre Glaubenssitze gegebenenfalls gedndert, damit diese Sie auf dem
Weg zu IThrem Ziel unterstiitzen.
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Die Power-Ideen auf den Punkt gebracht

* Die gegenwirtige Situation eines Menschen ist das genaue

Spiegelbild seiner Uberzeugungen.

Im Grunde genommen haben Sie heute genau das, wovon
Sie glauben, dass es richtig und gut fiir Sie ist.

Die beste Vorbereitung fiir Wohlstand ist zu lernen, sich mit
Geld wohlzufiihlen.

Die meisten Menschen haben negative Assoziationen in Be-
zug auf finanziellen Uberfluss, die stirker sind als ihre posi-
tiven Assoziationen iber finanzielle Freiheit.

Die finanzielle Situation, in der Sie aufgewachsen sind, prig-
te Sie genauso wie die Dinge, die Sie hdufig iber den Um-
gang mit Geld beobachtet oder gehort haben.

Wenn Sie Thre finanzielle Situation wirkungsvoll und effektiv
verindern wollen, dann miissen Sie Thre unglnstigen Ein-
stellungen dndern.

Reich werden zu wollen, ohne seine Glaubenssitze zu ken-
nen oder zu dndern, ist so vergeblich, wie gegen den Wind
zu spucken.

Mit Ratschligen zeigen Ihnen Menschen zwar den Weg,
aber auch die Grenze. Ratschlige sind sehr oft eine getarnte
Rechtfertigung der cigenen Situation.

Suchen Sie Ratschldge nicht in Ihrer Nihe, sondern dort, wo
sie am besten sind.

Es ist wichtig, dass Sie Uberzeugungen entwickeln, die Thnen
helfen, das zu bekommen, was Sie wirklich wollen.

Sie konnen jede Uberzeugung in 30 Minuten dndern.

Jeder von uns hat bereits in der Vergangenheit seine Finstel-
lung oder Meinung gedndert. Was damals unbewusst oder zu-
fallig geschehen ist, kénnen Sie ebenso gut gezielt einsetzen.
Das entscheidende Kriterium fiir Thre Uberzeugungen muss
heiflen: Ist diese Meinung hilfreich auf dem Weg zu meinem
Ziel?

Wann immer irgendetwas in Threm Leben nicht so ist, wie
Sie es gerne hitten, finden Sie zunichst heraus, welche Uber-
zeugungen dahinter stecken.
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Um Thre finanziellen Ziele zu erreichen, brauchen Sie drei
Glaubenssitze:

1. Es muss sich verindern.

2.Ich muss es verindern.

3.Ich kann es verindern.

Um irgendetwas zu einem Muss zu machen, brauchen wir
Leverage. Leverage besteht aus dem Vermeiden von Schmerz
und dem Empfinden von Freude.

Sie kénnen kinstlich Leverage entwickeln. Assoziieren Sie
Schmerz mit der Tatsache, dass Sie Thr Ziel nicht erreichen,
und Freude mit der Tatsache, dass Sie Thr Ziel erreichen.
Jeder Mensch, der grof3e Ziele erreicht hat, hat sich anfangs
zu 90 Prozent auf das Warum und nur zu 10 Prozent auf das
Wie konzentriert.
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