





Arbeit Friichte zu tragen begann? Ich war der erste Marketingvor-
stand der Partnerschaft und der erste weltweit agierende Marke-
tingchef mit Erfolg — vor allem deshalb, weil ich von der betriebs-
praktischen Seite her kam und das Handwerk von der Pike auf
gelernt hatte. Und weil ich ein Team hinter mir hatte, das mir den
Erfolg wirklich gonnte. Deloitte nahm ein paar linderspezifische
Unternehmensberatungen und konsolidierte sie unter einer Marke,
ganz dhnlich wie Starwood ithre Hotels biindeln wollten. Es war ein
komplexer Prozess, der eine hohe Rendite versprach. Ich wusste, es
wiirde schwer sein, mich schnell zu ersetzen — gute Leute waren rar —,
und das [6ste mehr als nur ein bisschen Schuldbewusstsein in mir
aus.

Doch da war noch eine Stimme in mir, die diese Angst hervorrief
und auf die ich zunichst gar nicht horte, die mir erst Jahre spiter zu
Bewusstsein kam: So sehr ich glaubte, dass das Deloitte-Team mich
brauchte — die Wahrheit war, ich brauchte es. Hitte ich damals ge-
wusst, was ich heute weil}, dann hitte ich es wiedererkannt — das
Gefiihl, wenn du im Sand einsinkst, weil dein Netzwerk unter dei-
nen FiiBen zerschmilzt.

Netzwerk — das war etwas, von dem ich meinte, damit kenne ich mich
schon ganz gut aus. SchlieBlich lag das Fax von Starwood nicht zu-
tillig unter meiner Zimmertiir. Es war ein Ergebnis meiner lebens-
langen Bemiihungen, mir ein Netzwerk geschiftlicher Kontakte auf-
zubauen. Ich bekam den Job des Marketingchefs bei Deloitte durch
meine guten Beziechungen zu Managern (darunter auch Vorstands-
vorsitzender Pat Loconto), schon als ich noch an der Harvard Busi-
ness School Betriebswirtschaft studierte. Wie wichtig es ist, seine
Fiihler auszustrecken und sich mit anderen zu verkniipfen, lernte ich
schon als Arbeiterkind im westlichen Pennsylvania, wo ich fiir die
reichen Golfspieler von der anderen Seite der Stadt als Caddy jobbte.



Ich fand heraus, dass sie nicht nur denselben Clubs und sozialen
Kreisen angehorten, sondern alle geschiftlich miteinander zu tun
hatten. Als ich mehrere von ihnen niher kennenlernte, verstand ich,
dass jeder diesem ,,Club® beitreten konnte, wenn er auch am Erfolg
der anderen interessiert war und nicht nur an seinem eigenen. Diese
Fihigkeit wurde in den Universititen und bei vielen Leuten nicht
wichtig genug genommen.

In den Augen vieler wurde ich ,,Mister Kontakter” genannt, weil ich
gerne eine Gruppe von Leuten mit der anderen verband.

Wenn ich alle meine Beziehungen zusammennahm, war es denn
dann so schlimm, wenn ich Deloitte verlie3 und mich zu noch grii-
neren Weidegriinden aufmachte? Ich war noch jung, kaum 30, und
hatte mein ganzes Berufsleben noch vor mir. Warum war ich nicht
so begeistert, wie ich es eigentlich hitte sein miissen?

Natiirlich wusste ich, wie so viele, die vor der Entscheidung stehen,
sich beruflich zu verandern, dass ich meine Freunde bei Deloitte sehr
vermissen wiirde. Aber meine Gefiihle waren noch tiefer. Ich war jetzt
der Neue in einem Team von ilteren Managern, die den Auftrag hat-
ten, die Firma weltweit aufzustellen — es war eine eng verzahnte Grup-
pe unter der Fiihrung von Pat und Bob Kirk, seiner rechten Hand,
zusammen mit anderen ilteren Kollegen wie Greg Seal, der mich zu-
nichst als jungen Spund in den Sommerferien als Praktikant einge-
stellt hatte (und spiter mehrmals verhinderte, dass ich wegen meiner
frechen Schnauze wieder gehen musste). Sie alle hieBen mich will-
kommen und stellten sich immer schiitzend vor mich.

Wir waren nicht nur eine Mannschaft, die gut zusammenarbeitete;
wir waren eine Gruppe von Menschen, die einander gernhatten und
Mut machten. Die anderen halfen mir in einer entscheidenden Phase
meines Berufslebens, zu wachsen und zu reifen. Und ich mochte sie
auch — ich mag sie bis heute. Wir vertrauten einander; unsere Kern-



werte waren so ziemlich dieselben (auch wenn wir unterschiedliche
Fihigkeiten hatten); es gab nichts, was wir nicht tun oder offen sagen
durften. Wir wurden manchmal laut, sagten einander offen die Mei-
nung, tauschten bei zahlreichen gemiitlichen Abendessen Ideen mit-
einander aus, nahmen viele Chancen wahr und verziehen einander,
wenn einer einen Fehler gemacht hatte. Ich kann mich nicht erin-
nern, mich auch nur einmal in diesem Kreis unsicher oder unwohl
gefithlt zu haben. Wir waren Partner, die sich quer durch die Welt
schleppten — nur, dass es sich nicht so anstrengend anfiihlte. Stattdes-
sen waren wir wie besoften vor lauter Aufregung, Optimismus, Kre-
ativitit, Energie und Hoffnung. Ich sprang manchmal mitten in der
Nacht aus dem Bett und eilte ins Biiro, weil ich alles so aufregend
fand. Die anderen waren fiir mich mehr als nur Kollegen — sie waren
meine Freunde.

Es war nicht nur der Gedanke, dass mehrere Kopfe kreativer sind
als einer. Ohne Angst haben zu miissen, einander auf die Zehen zu
treten oder des anderen Gefiihle zu verletzen, konnten wir neue
Ideen durch den Raum schieBen lassen wie Popcorn. Unsere Ehr-
lichkeit war auBBergewohnlich ausgeprigt. Wir debattierten leiden-
schaftlich und warfen einander unsere Fehler um die Ohren. Wir
motivierten und inspirierten einander aber auch, und zwar mehr,
als wir einander beschimten oder einschiichterten. Und wir ver-
langten, dass sich jeder vor den anderen rechtfertigen musste, um
sicher zu sein, dass wir alle noch dieselben Ziele verfolgten. Wir
lernten und teilten ungeheuer viel miteinander, und das in einer
geschiitzten Umgebung, die es uns erlaubte, Risiken einzugehen
und dabei wirklich zu reifen.

Es gab nichts, wortiber wir in der Gruppe nicht reden konnten. Da-
her fragte ich die Jungs um Rat, was ich in dieser Situation tun sollte.
Stellen Sie sich vor, ich hatte keine Probleme damit, den Chef unseres



Unternehmens zu fragen, ob ich nicht besser gehen und woanders
arbeiten sollte. Solch einen Teamgeist hatten wir.

Als wir am nichsten Abend alle in der Lounge unseres Hotels bei-
sammensallen — es war einer dieser alten britischen Bauten aus der
Kolonialzeit mit fetten Ledercouchen, die aussahen wie vom Cover
eines Ralph-Lauren-Katalogs —, erzihlte ich thnen von meinem vor-
abendlichen Fax. Trotz unserer Kameradschaft und der lockeren
Atmosphire um uns herum fiel es mir schwer, die Worte herauszu-
bekommen. Ich muss heute noch daran denken, wenn ein Mitarbei-
ter meiner eigenen Unternehmensberatung Ferrazzi Greenlight mir
erzihlt, er oder sie miisse zu neuen Ufern aufbrechen. Ich versuche
es als Beforderung zu sehen, nicht als Verlust — so wie damals, als
mein fihiger Kollege Gavon McKay von uns ging, sich seinen Traum
erfiillte und seine eigene Fitnessstudiokette aufmachte. Er war der
erste ,Absolvent” von Ferrazzi Greenlight.

Was ich vom Deloitte-Team wollte? Sie sollten mir sagen, ob es aus
ihrer Sicht in Ordnung war, wenn ich auf der Karriereleiter eine Stufe
nach oben kletterte.

Ich wusste genau, Pat wiirde enttiuscht sein. Aber er kannte mich
gut. ,Starwood ist ein Unternechmen, in dem sich ein hervorragender
junger Marketingmann wie du echt einen Namen machen kénnte,
Keith®, meinte er. Die anderen stimmten zu. Ein paar Tage darauf, als
unser Flugzeug gerade in New York landete, weckte mich eine Hand
auf meiner Schulter. Ich dachte zuerst, es wire der Flugbegleiter, der
mich bittet, meine Sitzlehne wieder senkrecht zu stellen. Aber als ich
die Augen aufschlug, sah ich Pat auf meiner Armlehne sitzen.

»An eines solltest du immer denken, Keith®, sagte er, ,,schau nie zu-
riick. Es ist die richtige Entscheidung, egal was noch vor dir liegt.
Schau einfach immer nur nach vorn.“ In diesem Moment erinnerte

mich Pat an meinen Vater, der immer zu mir gesagt hatte: ,,Schau nie





