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GEBEN SIE IHR BESTES BEI
ALLEM, WAS SIE TUN

lch tue mein Bestes, so gut ich es weils und kann - und ich
beabsichtige, dies bis zum Ende fortzufihren.

— ABRAHAM LINCOLN
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THE CHARISMATIC LEADER

Seit Jahren werde ich eingeladen, als Hauptredner fiir Organi-
sationen bei besonderen Veranstaltungen aufzutreten. Das ist
etwas, das ich wirklich geniefle. Vor einem Publikum zu spre-
chen, gibt mir Energie. Es wire ein Leichtes fiir mich, eine
Rede aus dem Armel zu schiittelnjoder eine Rede aus/der Kon-
serve'zu-halten, die ich-schon-anderswo gehalten-habe. Aber
das tue ich nicht, weil es dem Publikum nicht gerecht wiirde.
Stattdessen verbringe ich viel Zeit mit der Recherche tiber das
Unternehmen. Ich finde so viel wie moglich tiber die geplante
Veranstaltung heraus und dariiber, was sie erreichen wollen.
Warum mache ich mir solche Miihe, wenn es nicht unbedingt
notig wire? Ich tue das, weil ich jedes Mal, wenn ich spreche, ein
Ziel habe. Ich mochte nicht nur, dass die Zuhorer nach meiner
Rede mit dem Gefiihl gehen, informiert und inspiriert zu sein,
sondern auch, dass die Person, die mich als Redner eingeladen
hat, sagt: »Sie haben unsere Erwartungen tibertroffen.« Ich
mochte meine Erwartungen erfiillen, und das nicht zu knapp.
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GEBEN SIE IHR BESTES BEI ALLEM, WAS SIE TUN

Ich bewundere und fithle mich zu Menschen hingezogen,
die in dem, was sie tun, hervorragend sind, Sie nicht auch?
Dabei spielt es keine Rolle, ob es sich um eine Fithrungspersén-
lichkeit, einen Maler, einen Koch, einen Sportler, einen Schrei-
ner, einen Bildhauer, einen Singer oder einen Finanzfachmann
handelt. Eine Person, die ihr Talent bis zum Auflersten ausreizt
und es zum Nutzen anderer einsetzt, hat Charisma.

WIE MAN JEDES MAL SEIN BESTES GIBT

Vielleicht sind Sie jemand, der bereits eine »Gib dein Bestes«-
Mentalitit hat. Sie machen alles, was wichtig ist, mit Bravour.
Wenn dem so ist, mochte ich- Sie loben und Sie ermutigen,
diese Einstellung beizubehalten. Wenn nicht, méchte ich Thnen
helfen. Machen Sie sich diese vier Wahrheiten zu eigen, damit
Sie sich verbessern kénnen:

1. Jeder Tag verdient Ihr Bestes

Vor mehr als dreiflig Jahren habe ich mir ein Zitat gemerkt,
das mein Leben geprigt hat: »Mein Potenzial ist ein Geschenk
Gottes an mich. Was ich aus mei-
nem Potenzial mache, ist mein

Geschenk an ihn.« Ich glaube, Mein Potenzial ist ein Geschenk
dass ich fiir jede Gabe, jedes Ta- Gottes an mich. Was ich aus

lent, jede Ressource und jede Ge- meinem Potenzial mache, ist mein
legenheit, die ich im Leben habe, Geschenk an ihn.

Gott, anderen und mir selbst ge-
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THE CHARISMATIC LEADER

geniiber verantwortlich bin. Wenn ich weniger als mein Bestes
gebe, dann entziehe ich mich meiner Verantwortung.

Der UCLA-Basketballtrainer John Wooden war berithmt
fur seine Hingabe an personliches Wachstum und seinen ho-
hen Anspruch an Spitzenleistungen in allem, was er tat. Er
praktizierte es in sein personliches Leben, brachte es in seine
Trainerroutine ein und vermittelte es seinen Spielern. Einer
seiner Lieblingsspriiche lautete: »Mach jeden Tag zu deinem
Meisterwerk. »" Das ist ein grof3es Ziel fiir jeden von uns. Wenn
wir immer unser Bestes geben, kénnen wir unser Leben zu
etwas Besonderem machen. Und das wird sich auch auf das
Leben anderer auswirken.

2. Jeder ist wichtig genug, um sein Bestes zu geben

Am ehesten geben wir unser Bestes fiir diejenigen, die wir
lieben und respektieren. Wenn ich an meine Schulzeit zurtick-
denke, lerinnere ich mich daran, dass/ich einige |Lehrer sehr
mochte und andere, die' mich kalt lieRen. Fiir die Lehrer, die
ich mochte, habe ich immer mein Bestes gegeben, und fiir die
anderen habe ich nur das getan, was notig war, um eine Note zu
bekommen. Spiter wurde mir klar, dass mein unregelmifiiges
Bemiihen hiufig meine Beziehungen zu anderen und mein
Erfolgspotenzial beeintrichtigte. Doch dann entdeckte ich das
Gegenmittel: Wenn ich jeden als wichtig ansah — nicht nur die
Menschen, die ich am meisten mochte —, wiirde ich immer
mein Bestes geben. Diese Anderung meiner Einstellung fithrte
zu einer Anderung meiner Handlungen.

Ich habe das schon einmal gesagt, aber es lohnt sich, es zu
wiederholen. Jeder Mensch hat einen Wert und verdient es,
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wertgeschitzt zu werden. Wenn wir uns dies vor Augen hal-
ten, ist es wahrscheinlicher, dass wir andere mit dem Respekt
behandeln, den sie verdienen, und ihnen unser Bestes geben.

3. Durch Exzellenz kann Gewdhnliches zu Aussergewdhnlichem
werden

Die meisten Momente im Leben werden erst dann zu etwas Be-
sonderem, wenn wir sie auch so behandeln. Ein durchschnitt-
licher Tag ist nur deshalb durchschnittlich, weil wir ihn nicht
zu etwas Besonderem machen. Der beste Weg, eine Erfahrung
aufzuwerten, ist, unser Bestes zu geben. Das macht sie zu etwas
Besonderem. Ein durchschnittliches Gesprich wird zu etwas
Besserem, wenn man mit groRem Interesse zuhort. Eine ge-
wohnliche Beziehung verwandelt sich, wenn Sie sich ungewshn-
lich anstrengen. Ein unscheinbares Ereignis wird zu etwas Be-
sonderem, wenn man es mit Kreativitit aufpeppt. Man kann alles
zu etwas Wichtigerem machen, wenn man sein Bestes daftir gibt.

Welche alltiglichen-Aufgaben konnen' Sie verbessern, in-
dem Sie sie mit Exzellenz erledigen? Kénnen Sie den Schulweg
mit Thren Kindern zu etwas Besonderem fiir sie machen? Kén-
nen Sie eine Teambesprechung von einer langweiligen Notwen-
digkeit in eine Erfahrung verwandeln, die fiir die Teilnehmer
einen Mehrwert darstellt? Kénnen Sie Zeit darauf verwenden,
spektakulire Fragen fiir Thren Mentor vorzubereiten, so dass
die Zeit, die Sie gemeinsam verbringen, fiir Sie beide lebens-
verindernd wird? Wenn Sie Thre Kreativitit einsetzen und diese
Dinge auflergewthnlich machen, werden sich die Menschen,
auf die Sie einwirken, lange daran erinnern.
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4, Hervorragende Leistungen machen Sie aussergewdhnlich

Wie oft zeigen die Menschen, mit denen Sie zu tun haben, bei
Thren normalen Aktivititen Hochstleistungen? Wenn Sie in
einem Restaurant essen gehen, wie viel Prozent der Zeit ist Thr
Kellner auflergewohnlich? Einer von zehn? Einer von zwanzig?
Wie sieht es mit dem Essen aus? Seien wir ehrlich, viele Men-
schen sind mit dem Durchschnitt zufrieden. Sie geben gerade
genug, um iiber die Runden zu kommen, und nicht mehr.
Wenn Sie jedoch jemandem begegnen, der seine Arbeit mit
Bravour erledigt — sei es als Kellner, Bankangestellter, Schrei-
ner, Reinigungskraft oder Kundendienstmitarbeiter —, dann
sticht er wirklich als auflergewohnlich hervor. Halten Sie sich
selbst an denselben hohen Standard der Exzellenz in dem, was
Sie tun, vor allem in Threr Fithrung, und Sie werden ebenfalls
herausstechen.

Es gibt eine Geschichte iiber Prisident Dwight Eisenhower,
die ich sehr mag. Er sagte einmal vor dem National Press Club,
dass er es bedauere] keinen besseren politischen Hintergrund
zu haben; um ein besserer Redner 'zu sein.” Er sagte, seine
mangelnden Fihigkeiten auf diesem Gebiet erinnerten ihn an
seine Jugendzeit in Kansas, als ein alter Farmer eine Kuh zum
Verkauf hatte. Der Kiufer fragte den Farmer nach dem Stamm-
baum der Kuh, der Butterfettproduktion und der monatlichen
Milchproduktion. Der Farmer sagte: »Ich weif nicht, was ein
Stammbaum ist, und ich habe keine Ahnung von der Butter-
fettproduktion, aber sie ist eine gute Kuh, und sie wird IThnen
so viel Milch geben, wie sie hat.« Das ist alles, was jeder von uns
tun kann - alles geben, was wir haben. Das ist immer genug.
Und es ist immer attraktiv.
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SEIEN SIE GROSSZUGIG

Die -hartnackigste und dringendste Frage des Lebens lautet:
Was tust du fir andere?

— MARTIN LUTHER KING JR.

157



THE CHARISMATIC LEADER

Eine der attraktivsten Eigenschaften, die eine Fithrungskraft
haben kann, ist Grof3ziigigkeit. Wenn jemand anderen bedin-
gungslos etwas gibt, dann fiihlt er sich wirklich besonders.
Der Jesuiten-Theologe Pierre Teilhard de Chardin sagte: »Das
Befriedigendste im Leben/ist, wenn man anderen einen groflen
Teil'seiner selbst geben kann.«

Jeder, der schon einmal selbstlos einem anderen Menschen
geholfen hat, weif}, dass dies wahr ist. Doch nicht jeder ist in
der Lage, eine stindige Haltung des Gebens gegeniiber anderen
einzunehmen. Woran liegt das? Zunichst einmal glaube ich,
dass es nichts mit den Umstinden zu tun hat. Ich habe grofzii-
gige Menschen getroffen, die fast nichts hatten und bereit wa-
ren, das Wenige, das sie besaflen, zu teilen. Und ich habe reiche
Menschen getroffen, die mit ihrer Zeit, ihrem Geld und ihren
Talenten geizig waren. Es geht wirklich um die Einstellung.
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