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Widmung von Dan
Sullivan

Die Leistungen von mehr als 20.000 ehrgeizigen,
talentierten und erfolgreichen Unternehmern, die seit
1995 das Konzept »GAP und GAIN« genutzt haben,
ermoglichten es uns, dieses Buch zu schreiben.

Diese bewundernswerten Manner und Frauen lieferten
uns den dberwaltigenden Beweis, dass man schnell
und leicht Iernen kann, seinen Erfolg am
Vergangenen zu messen und dies zu einer positiven
und dauerhaften menschlichen Fertigkeit wird.

GAP und GAIN erweisen sich als einzigartig natzlich far
visionare Leistungstrager in jedem unternehmerischen
Bereich.

Das gilt besonders fur Menschen, die innovativ sind und
Hochstleistungen bringen und - bevor sie vom Konzept
GAP und GAIN erfuhren - selten wirklich glucklich waren
(und das auch nie sehr lange) Uber ihre bemerkenswerten
Resultate.

In dem Mal3, in dem immer mehr Unternehmer dieses
Konzept beherrschen, verandert sich ihr Leben dramatisch
und sie werden zu glucklicheren Menschen. Indem sie
einfach jeden Tag in der Ruckschau bewerten und nicht an



unzahligen Idealen messen, verbessern sie taglich ihr
Selbstvertrauen und ihre Organisationsfahigkeit.

Ihr Leben und das der Menschen, fur die und mit denen
sie arbeiten und leben, verbessert sich in jedem Bereich,
in dem es auf Engagement und Purpose ankommt.

Mein Co-Autor Dr. Ben Hardy erklarte mir, dass
aus der Perspektive der psychologischen Forschung
unsere Erkenntnisse in diesem Buch vermutlich die
umfangreichsten und umfassendsten sind, die
anhaltend und exklusiv anhand der Leistungen
auBBergewohnlicher Individuen zusammengetragen
wurden.

Mit anderen Worten, diese Tausende von Entrepreneuren
sind keine normalen Menschen, und sie leben kein
normales Leben. Sie wurden als jemand geboren, der sich
sein Leben lang Ziele setzt und mehr leistet als andere
Menschen. Niemand musste ihnen beibringen, wie man
Erfolg hat. Alle von ihnen finden ihre Motivation in sich
selbst, sind selbstbestimmt und bewerten ihre Leistungen
selbst.

Das einzige grundlegende Problem, das ihnen
gemeinsam ist, lasst sich leicht in Worte fassen: Im
Laufe ihrer erfolgreichen Reise haben sie seit der
Kindheit GroBeres und Besseres geleistet und dabei
vergessen, die Kurse zu besuchen, in denen es ums
Glucklichsein ging.

Das gilt auch fur mich. Der grolste Glucksfall meines
Lebens war, dass ich meine lebenslange
Geschaftspartnerin getroffen und geheiratet habe, Babs



Smith. Seit 1982 haben ihre Weisheit und das Teamwork
mit ihr mich auf einen bemerkenswert produktiven
Erfolgspfad gefuhrt, der uns beiden und Tausenden
anderen Menschen Freude bereitet hat.

Widmung von Benjamin
Hardy

FUr Lauren, die der wichtigste GAIN in meinem Leben war.
Danke fur deine Liebe und Unterstutzung. Danke, dass du
mir geholfen hast, ein besserer Mensch zu werden. Danke,
dass du meine GAINS zu schatzen weilst, wahrend du mir
hilfst, einen Blick dafur zu bekommen, wie viel mehr wir
noch erreichen kdnnen.

Far Kaleb, Jordan und Logan und eure unglaublichen
GAINS in den letzten Jahren. Es ist inspirierend, zu sehen,
wie viel ihr jeden Tag lernt und wachst. Ihr helft mir
aullerdem, jeden Tag selbst ein wenig besser zu werden.
Wir wachsen alle gemeinsam. Danke, dass ihr mit mir im
GAIN bleibt, wenn ich Fehler mache.

FUr meine Eltern, Philip Hardy und Susan Knight und die
GAINS, die ihr beide in eurem Leben gemacht habt, und
die GAINS, bei denen ihr mir in meinem Leben geholfen
habt. Danke, dass ihr mich liebt und so viel Zeit in mich
investiert. Danke, dass ihr mich und mein Leben immer im
GAIN seht.



Far Tucker Max far all die GAINS, bei denen du mir
personlich und beruflich geholfen hast. Danke, dass du
meine Bucher lektorierst. Aber auch dafur, dass du dafur
sorgst, dass ich als Autor und als Mensch mein Denken
gescharft habe. AulRerdem danke fur all die tiefgrindigen
Unterhaltungen, die wir gemeinsam gefuhrt haben, dass
du mir bei emotionalen Problemen geholfen hast oder,
wenn ich steckenblieb. Du hast mir bei bedeutungsvollen
und wichtigen Gains geholfen, woflur ich dir immer
dankbar sein werde.

Und schlieBlich ist dieses Buch auch Joe Polish
gewidmet, weil er das Genius Network gegrindet und
mich Dan und Babs vorgestellt hat. Ich habe unglaubliche
GAINS als Mensch und als Unternehmer geschaffen,
aufgrund deines Enthusiasmus, deiner Ideen und dem
Netzwerk an Verbindungen, das du geschaffen hast.
Danke dir vielmals dafur, Joe!
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EINLEITUNG

Wieso die meisten
Menschen nicht glucklich
sind

»Es gibt keinen Weg zum GlUck - das Gluck ist der Weg.«
- THICH NHAT HANH

Thomas Jefferson verfasste 1776 die
Unabhangigkeitserklarung, und seitdem waren die
Amerikaner unglucklich.

Eine bestimmte Formulierung hat die amerikanische
Kultur und Psychologie gepragt: »Leben, Freiheit und das
Streben nach Gluck.«

Bereits als junger Mann hatte Jefferson seine Mihe mit
der Ildee des Glucks. Er glaubte, wir sollten danach
streben, aber es sei vermutlich unmoglich, es tatsachlich
zu erreichen.



1763 schrieb Jefferson im Alter von 20 Jahren einen Brief
an einen Kommilitonen vom College, John Page. Er
erzahlte davon, dass er vor Kurzem von einer Frau
zuruckgewiesen worden war.

»Perfektes Gluck, so glaube ich, war von
der Gottheit nie als Schicksal fur seine
Kreaturen auf dieser Welt vorgesehen;
aber es liegt in unserer Macht, uns an
sie anzunahern, das habe ich stets fest
geglaubt.«?!

Das Streben nach einem Gluck, das nicht zu erreichen ist,
war Teil von Jeffersons Credo.

Diese Philosophie war die Grundlage seines Denkens,
nicht nur als romantischer junger Mann, sondern auch als
Mann im mittleren Alter, der die Prinzipien einer neuen
Nation vor Augen hatte.

Was Jefferson nicht realisierte — durch diese einzelne
Aussage in der Unabhéangigkeitserklarung stellte er das
»GlUck« als wunerreichbar dar. Diese Ansicht sollte die
amerikanische Kultur formen.

Indem gesagt wurde, dass Gluck etwas ist, nach dem wir
streben, besteht die direkte Folge darin, dass wir es im
Moment nicht besitzen.

Man strebt nicht nach etwas, das man bereits besitzt.

Selbst wenn wir schon GrolRes erreicht haben, sorgt
dieses Streben dafur, dass das Gluck immer vor uns bleibt



und um die nachste Ecke wartet.

Gluck folgt auf die nachste Leistung.

Gluck liegt irgendwo in der fernen Zukunft.

Gluck ist irgendwo da draufsen.

Aber Gluck ist nie hier.

Wenn Sie glauben, das sei weit hergeholt — eine
kirzlich durchgefuhrte Umfrage stellte fest, dass nur 14
Prozent der amerikanischen Erwachsenen angeben, sie
seien sehr gliicklich.?

Ich will nicht die Schuld far das amerikanische Unglick
alleine auf einen der wichtigsten Grundervater Amerikas
schieben. Aber Ideen kreieren Kultur, und Kultur ist
vielleicht die machtigste formende Kraft der menschlichen
ldentitat und Entscheidungsfindung.3

Die Konsequenzen dieses Framings sind betrachtlich.
Indem wir das Streben nach Glick uns ganz zu eigen
machen, berauben wir uns selbst des Glucks im Hier und
Jetzt. Wir wissen nicht zu wurdigen, wer wir sind und was
wir bis zu diesem Punkt geleistet haben.

Wenn Ihr Gluck an etwas in der Zukunft geknlpft ist,
dann wird Ihre Gegenwart geschmalert. Sie fuhlen sich
nicht gltcklich, voller Selbstvertrauen oder erfolgreich.
Aber vielleicht werden Sie es in der Zukunft sein, so
scheint zumindest der logische Schluss zu lauten.

Im Verlauf dieses Buchs werden Sie
zusatzliche Gedanken in Form von vollseitigen
Zitaten von Dan Sullivan finden.









Wenn Sie einem externen Gllck hinterherjagen, liegt es
daran, dass Sie den Kontakt zu Ihrem Inneren verloren
haben. Und wenn dieser innere Kontakt fehlt, versuchen
Sie eine Lucke — eine GAP — zu fullen.

Stecken Sie in der GAP?

In den frihen 1990er-Jahren hat Dan Sullivan, weltweit
fUhrender Unternehmercoach, herausgefunden, wie
unausrottbar die GAP unter seinen sehr erfolgreichen
Klienten war, so wie unter Menschen im Allgemeinen.

Er zeigte auf, dass die GAP eine toxische Geisteshaltung
ist, die die Menschen davon abhalt, gltucklich zu sein und
ihr Leben wertzuschatzen. Er wusste, solange die
Menschen nicht aus der GAP kommen, werden sie nie so
glucklich oder erfolgreich sein, wie sie sein konnten.

Er machte sich daran, den Leuten aus der GAP
herauszuhelfen.

GAP und GAIN wurden zu einem der wichtigsten und
wirkungsmachtigsten Konzepte von Dan. Bis heute war
dieses Konzept exklusiv hinter den Mauern von Dan
Sullivans Programm »Strategic Coach« verborgen.

DIE GAP UND DER GAIN

»lhr  kunftiges Wachstum und |hr
Fortschritt basieren nun auf I|hrem
Verstandnis der zwei unterschiedlichen



Arten, wie Sie sich selbst bewerten
konnen: anhand eines Ideals, wodurch
Sie in dem landen, was ich >die GAP«
nenne, und anhand lhres
Ausgangspunkts, wodurch Sie im GAIN
landen und alles wduirdigen, was Sie
bisher erreicht haben.«

- DAN SULLIVAN

Die GAP findet sich sowohl in alltaglichen als auch absolut
aulBergewohnlichen Erfahrungen. Sie konnten in der GAP
landen, weil Sie sich argern, dass Sie die kleinere Halfte
des Kekses bekommen haben (dazu spater mehr). Oder
Sie konnten in der GAP landen, angesichts Ihrer gesamten
Vergangenheit — und sich wunschen, |hr Leben ware
anders oder besser verlaufen.

High Achiever neigen besonders dazu, sich in der GAP
aufzuhalten. So zeigen zum Beispiel Umfragen, dass CEOs
doppelt so haufig unter Depressionen leiden wie die
Allgemeinheit.* Entrepreneure neigen eher ZU
Drogenmissbrauch sowie Depressionen und begehen
haufiger Selbstmord.? Selbst nach einem gewaltigen Sieg
drehen sich ihre Gedanken schnell wieder um das nachste,
noch nicht erreichte Ziel. Auch wenn das zu einer Menge
externer Erfolge fuhren kann, bleibt das Problem intern
ungelost. Viele — wenn nicht die meisten — High Achiever
bleiben ungltcklich, und ihr Ungluck wird mit jeder
externen Leistung tiefer und tiefer.



Das heilst, sie bleiben in der GAP.

Thomas Jefferson war naturlich eine inspirierende und
bedeutende Personlichkeit der amerikanischen
Geschichte. Aber die Tatsache ist unumstoBlich: Jefferson
war in der GAP,

Und deswegen hat er nie das Gluck »gefunden«, nach
dem er strebte.

Leider wurde Jeffersons GAP-Denkweise vorherrschend
in der westlichen Ideologie und dem westlichen Denken.

Ein Beispiel fur dieses GAP-Denken ist ein erfolgreicher,
aber unglucklicher Mann namens Edward.

Edward ist ein ehemaliger Klient von Chad Willardson,
dem Grunder und Prasidenten von Pacific Capital, einer
bedeutenden Vermogensberatungsfirma in Stdkalifornien.

Anfang 2003, wahrend seines ersten Treffens mit
Edward, sah Chad an dessen Korpersprache, dass Edward
unter Angsten und Sorgen litt. Edward erwéhnte, er mache
sich Sorgen um den Aktienmarkt und auf welchem Kurs
sich die Wirtschaft befand. Chad versicherte ihm, mit dem
richtigen Team, einem guten Plan und einer Strategie ware
seine finanzielle Zukunft sicher und von Uberfluss gepragt.

Nachdem er uber Edwards finanzielle Situation im Bilde
war, bestatigte Chad Edward, dass er jeden Grund habe,
zuversichtlich in die Zukunft zu blicken. Damals war
Edward Anfang 40 wund hatte ein mehrfaches
sechsstelliges Einkommen und 2,5 Millionen Dollar
Bargeld, das er investieren wollte.

Er sagte Chad: »Wenn ich nur mein Investmentportfolio
auf fanf Millionen bringen kann, wurde ich mich finanziell



abgesichert fihlen und konnte endlich entspannen.«

Sie setzten Edwards Ziel auf funf Millionen fest.

Edward befolgte den Plan, den Chad und er entwickelt
hatten. Er zahlte jedes Jahr mehr Geld auf sein Konto ein
und seine Investments wuchsen, und die Rendite war
ausgezeichnet.

Innerhalb weniger Jahre Ubertraf er sein ursprungliches
Ziel von funf Millionen Dollar Vermogen in seinem
Investmentportfolio. Aber als er das Ziel erreicht hatte,
fahlte er sich immer noch nicht abgesichert.

Er war in der GAP.

Er machte sich Sorgen um die Zukunft.

»lch habe das Gefuhl, ich brauche zehn Millionen Dollar,
um mich wirklich sicher zu fuhlen«, sagte er zu Chad.

Bei seinem enormen Einkommen und seiner
Investmentstrategie erreichte sein Portfolio irgendwann
mehr als 10 Millionen Dollar, und 2019 lag es dann bei 17
Millionen — mehr als dreimal so viel wie sein
ursprungliches Ziel der finanziellen Freiheit.

Von einer AuBenperspektive betrachtet, lebte dieser
Mann den amerikanischen Traum und kostete ihn voll aus.
Er hatte mittlerweile ein siebenstelliges Einkommen. Er
hatte ein gewaltiges finanzielles Polster aufgebaut aus
verschiedenen Assets, die Rendite erwirtschafteten. Und
er war zweifellos ein gewiefter und cleverer
Geschaftsmann.

Aber er verlor nie sein GAP-Mindset. Er lernte nie, seine
GAINS wertzuschatzen. Nie war er dankbar oder glucklich
uber seine Situation.



Er blieb angstlich und sorgte sich um die Zukunft.
Weiterhin konsumierte er seine GAP-Medien, die ihn
uberzeugten, die Finanzwelt stinde vor dem Kollaps und
er wurde all sein Geld verlieren.

Er bat um ein Meeting mit Chad. Die Planung und
Strategie, die er so erfolgreich Uber die vorherigen 16
Jahre durchgefuhrt hatte, wollte er aufgeben und sein Geld
vOllig konservativ anlegen. Seine Sicht auf die Zukunft war
pessimistisch. Er rechnete nicht mit kunftigem Wachstum.

Angesichts dessen, dass Edward den Plan und die
Strategie aufgeben wollte, die Chad ihm angeboten und
fur ihn durchgefuhrt hatte, war es klar, dass sie nicht
langer auf einer Linie lagen. Sie beschlossen, getrennte
Wege zu gehen.

Edward verkaufte seine Investments und deponierte all
sein GAP-Geld auf der Bank, wo es seit Anfang 2019, als
sie diese Unterhaltung gefuhrt hatten, herumliegt. Zum
Zeitpunkt der Niederschrift dieses Buches Mitte 2021 ist
der S&P-Index um Uber 68 Prozent gewachsen, in den zwei
Jahren, seitdem Edward angstlich sein Geld vom Markt
abgezogen hat.

Edward konnte der GAP nicht entfliehen.

Edward konnte seine GAINS nicht wertschatzen.

Er versuchte stets, eine GAP zu Uberbrucken, von der er
glaubte, sie lauere irgendwo in seiner Zukunft.

Aber die unumstoBliche Tatsache ist, dass die GAP
immer tief in ihm selbst steckte. Letztlich wurde sein GAP-
Denken so extrem, dass er Uberhaupt nicht mehr an seine
Zukunft glaubte.



Das ist eine traurige Geschichte.

Aber noch trauriger ist, wie haufig das passiert.

Sie sind vielleicht auch schon mal auf dieses GAP-
Denken hereingefallen.

Vielleicht haben Sie auch, wie Thomas Jefferson und
Edward, »Glick« und »Erfolg« fur lhre Zukunft reserviert,
aber nie in lhrer Gegenwart verortet.

Wenn das so ist, werden Sie nie das Gliick »finden«.

Trotz |hres wachsenden Erfolgs werden Gluck und
Sicherheit sich Ihnen entziehen, denn das GAP-Denken
stoppt irgendwann jegliches Wachstum.

Wenn Sie in der GAP sind und glauben, dass »Gluck«
und »Erfolg« Dinge sind, nach denen Sie »streben« und
die Sie irgendwann in der Zukunft besitzen werden,
stecken Sie in Schwierigkeiten.

Sie sorgen fur Ihr eigenes Ungemach.

Was genauso schlimm ist: Sie machen alle um sich
herum mit Ihrem GAP-Denken unglucklich.

Wenn man in der GAP ist, sieht man alles durch eine
GAP-Linse. Nichts ist je genug. Nichts wird je genug sein.
Man kann den GAIN bei sich selbst oder anderen nicht
mehr sehen. Und solange man das nicht tut, wird man
niemals glucklich werden. Das ist schlicht und einfach so.

Jefferson hatte unrecht.

Das Gluck liegt nicht in der Zukunft.

Wenn Sie bereit sind, endlich aus der GAP zu kommen,
dann werden Sie in diesem Buch lernen wie. Es wird Ihnen
den EINZIGEN Weg aus der GAP zeigen. Und zum Gluck ist
es fur Sie unglaublich einfach. Aber lassen Sie sich nicht



von der Einfachheit dessen, was Sie lernen werden, in die
Irre fUhren.

Es liegt in der menschlichen Natur, in der GAP zu
verweilen.

Der GAIN ist das Gegenmittel.

Der GAIN schafft unmittelbares Gluck.

Der GAIN verbindet Sie mit lhrem innersten Selbst und
Ihrem eigenen Fortschritt.

Der GAIN verwandelt alles.

Der GAIN gibt lhnen die Macht, die Richtung lhres
Lebens zu andern.

Der GAIN holt Sie aus der GAP,

An dem Tag, an dem Dan die GAP entdeckt hatte, war er
von einem seiner Klienten frustriert, namlich von Bob
(nicht sein richtiger Name), der selbst wiederum frustriert
war und daher negative Energie im Rest der Gruppe
verbreitete.

Ein fundamentaler Aspekt von Strategic Coach, Dans
Coaching-Programm, besteht darin, dass sich seine
Klienten aus dem Unternehmensbereich alle 60 — 90 Tage
treffen. Bei diesen Treffen nutzten die Entrepreneure
Analysewerkzeuge, die es ihnen erlauben, zu reflektieren,
Strategien zu entwerfen und einzigartige sowie hilfreiche
Perspektiven fur ihr Leben und I|hr Unternehmen zu
entwickeln.

Dan fragte Bob, was er in den vorhergehenden 90 Tagen
erreicht hatte, und Bob erzahlte von einigen seiner
Fortschritte, die er mit seinem Unternehmen gemacht
hatte, wie einen neuen Deal, den sie sich gesichert hatten.



Aber sofort, nachdem er berichtet hatte, was sie getan
hatten, erklarte Bob, dass ihr »Fortschritt« eigentlich gar
nichts bedeute, weil es nicht das war, was hatte passieren
konnen oder sollen.

»fa, aber nichts davon bedeutet wirklich etwas, weil ...«

Wahrend er Bob dabei zuhorte, wie er seinen Fortschritt
entwertete und sich Uber seine Lage beschwerte, sah Dan
plotzlich deutlich eine Erklarung vor seinem geistigen
Auge fur diese merkwurdige Angewohnheit erfolgreicher
Entrepreneure, ihr eigenes Wachstum und Selbstvertrauen
zu unterminieren. Es war nicht das erste Mal, dass er
einen seiner Klienten Uber dessen Fortschritt lamentieren

horte.

GAP GAIN
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Dan trat an sein Flipchart und malte ein Bild, um Bob zu
erklaren, was passierte.

Oben auf das Blatt schrieb Dan das Wort /deal.

Untenhin schrieb er Start.

Dann schrieb er zwischen die beiden Worte, mitten auf
die Seite, das Wort erreicht.

Dann zeichnete er eine Linie ein zwischen den Worten
erreicht und Ideal.

Er erklarte es Bob folgendermafen:

»Der Start ist da, wo du vor 90 Tagen warst.

Was du erreicht hast, ist, was du tatsachlich in den
vergangenen 90 Tagen geschafft hast.

Das /deal ist da, wo du gerne warst.

Du hast ein Ideal im Kopf und du misst dich selbst an
diesem ldeal statt an dem tatsachlichen Fortschritt, den
du erzielt hast. Deswegen bist du unglucklich mit dem,
was du getan hast, und deswegen bist du wahrscheinlich
auch mit allem in deinem Leben unzufrieden.

Du bewertest dich selbst innerhalb der GAP.«

Wahrend er zeichnete und laut nachdachte, formulierte
Dan unbewusst das, was zu einem der wichtigsten,
transformativsten und anhaltendsten Konzepte im
Strategic-Coach-Programm werden sollte.

Aber in diesem Moment war es nur eine erste, noch
nicht ausgefeilte Einsicht. Und Bob, der missmutige Mann,



mit dem Dan redete, wollte nicht horen, was Dan zu sagen
hatte. Stattdessen blieb Bob in der GAP, beschwerte sich
uber Dans Erklarung und wies darauf hin, wie und warum
sie nicht auf ihn zutraf.

Trotz Bobs Widerrede waren die anderen Unternehmer
im Raum ganz von den Socken wegen dem, was Dan
ihnen beibrachte. Sie konnten sofort sehen, wie die GAP
auf ihre eigene Situation anwendbar war.

Sie sahen, wie die GAP ihr Leben durchdrungen hatte
und sie unglucklich machte.

Jedes Mal, wenn Sie sich selbst oder Ihre Situation
an einem Ideal messen, befinden Sie sich in der
GAP.

Nehmen wir zum Beispiel an, dass Sie mit lhrem Partner
oder lhrer Partnerin auf dem Weg zu einem Konzert sind,
auf das Sie sich schon gefreut haben, aber Sie sind funf
Minuten zu spat. Wenn Sie sich auf diese funf Minuten
konzentrieren und deswegen frustriert sind, befinden Sie
sich in der GAP.

Sie bewerten sich anhand eines Ideals.

Sie leben nicht im Moment.

Alles, was Sie tun mussen, ist, sich auf den GAIN zu
konzentrieren und auf die Tatsache, dass Sie einen tollen
Abend verbringen. Der ganze Abend ist der GAIN.

Wenn Sie sich auf den GAIN konzentrieren, werden Sie
glucklich sein.

Egal, in welcher Situation Sie sich befinden, Sie sind
entweder in der GAP oder im GAIN, aber Sie kdnnen nicht
in beiden auf einmal sein.



Meine Frau Lauren kocht jeden Abend selbst. Manchmal
setzen sich unsere Kinder an den Tisch und beschweren
sich, dass es nicht ihr Lieblingsgericht gibt.

»Seid ihr in der GAP oder im GAIN?«, frage ich sie dann.

Sie haben es mittlerweile so oft gehort, dass sie es sich
manchmal tatsachlich merken.

»Danke, dass du das Abendessen gemacht hast, Mom.«

Die Wahrheit ist, sie haben gerade etwas GEWONNEN,
oder nicht?

Sie wussten das Essen vor sich nicht zu schatzen — oder
ihr Leben, wo wir schon dabei sind —, denn sie malien ihre
Erfahrung in diesem Moment an einem ldeal.

FLIEHEN SIE AUS DEM GAP-
HAMSTERRAD

»Der Tag, an dem du aufhorst zu rennen,
ist der Tag, an dem du das Rennen
gewinnst.«

BOB MARLEY

Sich selbst an einem Ideal zu messen, ist ein endloses
Rennen ins Nirgendwo. Dieses »ldeal« konnte in Form von
Hoffnrung oder Erwartung auftreten. Es konnte ein



Vergleich mit etwas oder jemandem sein. »lhre
Gehaltserhohung war gréolSer als meine. «

In der GAP zu sein, halt einen davon ab, innerhalb des
eigenen Erfahrungshorizonts zu leben. Es halt Sie davon
ab, wertzuschatzen, wo Sie in diesem Moment stehen. Es
halt Sie davon ab, glucklich zu sein.

Wie Greg McKeown es ausgedruckt hat:

»Wenn Sie sich auf das konzentrieren,
was lhnen fehlt, verlieren Sie, was Sie
haben. Wenn Sie sich auf das
konzentrieren, was Sie haben, gewinnen
Sie dazu, was lhnen fehlt.«®

Wenn Sie in der GAP sind, verlieren Sie das, was Sie
haben.

Die GAP macht jede Erfahrung zu etwas Negativem, was
bedeutet, dass man schlechter dran ist, als vor dieser
Erfahrung.

Die GAP macht jeden Fortschritt zu einer Enttauschung.
Was immer Sie tun, ist nicht genug, denn der
»Erfolgsstandard« verschiebt sich.

Die GAP macht einen zum Tyrannen. Alles, was man
sehen kann, sind die Defizite anderer.

Ideale sind wie der Horizont in der Wulste. Egal, wie viele
Schritte Sie nach vorne machen, der Horizont ist immer
noch aulser Reichweite.



In der Psychologie gibt es einen Begriff fur diesen sich
verschiebenden Horizont, hedonistische Adaption. Das ist
die Neigung des Menschen, sich schnell daran
anzupassen, wo er steht und was er hat. Das fuhrt dazu,
dass man nie zufrieden ist und stets nach etwas Neuem
sucht.”’

Hedonistische Adaption ist so wirkungsvoll, dass es egal
ist, wie grols eine Veranderung ist — man heiratet die Frau
der Traume, verdoppelt sein Einkommen oder erreicht alle
seine Ziele —, die Begeisterung lasst nach, und man fuhlt
sich bald wieder »normal« und unerfullt.8

Man hat sich weiterbewegt und der Horizont mit einem.

Der Psychologe Dr. Michael Eysenck benutzte einen
anderen Begriff, um dieses Phanomen zu beschreiben:
»die hedonistische Tretmihle.«?> Wenn man in dieser
TretmUhle steckt, arbeitet man mehr und mehr, um
glucklich zu sein, aber bleibt genau an dem Punkt stehen,
an dem man angefangen hat.

Der Grund fur die hedonistische Tretmuhle ist, dass man
den Menschen nicht beibringt, wie man glucklich ist.
Ideale sollen uns Richtung, Motivation und Sinn im Leben
geben.

Sie sind nicht der Malsstab.

Unsere Gesellschaft hat uns dazu gedrillt, uns anhand
unserer Ideale zu bewerten, die per definitionem
unerreichbar sind.

Ziele hingegen sind erreichbar.

Aber unsere Gesellschaft ist von zunehmend
aufgeblasenen und unerreichbaren Zielen angetrieben.



