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PSYCHOLOGIE DER SUPERREICHEN

,Lottogewinner verlieren wieder"“

Reich werden wollen viele. Welche Charaktereigenschaften muss man haben, um in einem
Arbeitslebens richtig vermogend zu werden? Einblick-Autor Rainer Zitelmann, sellbst Unternehmer,
hat 45 Menschen befragt, die zehn Millionen Euro oder mehr auf dem Konto haben

VON SABINE
MOLDENHAUER

Sabine Moldenhauer: Herr Zitelmann,
wie sind Sie auf die Idee zu diesem
Buch gekommen?

Rainer Zitelmann: Ich schrieb 2015 ein
Buch zum Thema ,Reich werden und
bleiben“ und suchte dabei nach wissen-
schaftlichen Erkenntnissen. Leider gibt
es zwar viele Forschungen iiber die ,,Un-
gleichverteilung von Reichtum® et cete-
ra, aber nur wenig tiber die Reichtums-
genese auf der individuellen Ebene.
Eine Ausnahme bildete die Dissertation
einer Wissenschaftlerin, die unter dem
Titel ,Wege zum Reichtum® erschienen
ist. Hier wurden 472 Vermogende be-
fragt. Allerdings besafRen diese im Me-
dian nur 1,4 Millionen Euro. Ich setzte
mich mit dem Doktorvater dieser Ar-
beit, Professor Wolfgang Lauterbach
von der Universitdt Potsdam in Verbin-
dung, und wir entwickelten die Idee
einer qualitativen wissenschaftlichen
Untersuchung der Personengruppe, die
liber ein mindestens zwei- bis dreistel-
liges Nettomillionenvermdgen verfiigt.
Daraus entstand die Dissertation, die
2017 als Buch unter dem Titel ,,Psycho-
logie der Superreichen® erschienen ist,
das demnéchst auch in Amerika, Eng-
land und China erscheint.

Wer hat Sie am stdrksten beeindruckt?
Was macht einen Superreichen aus?
Beeindruckt hat mich einer der Befrag-
ten, der mehrere Hundert Millionen
Euro Vermdogen besitzt, aber nur einen
schlechten Hauptschulabschluss hatte
und zudem Legasthenikerist. Oder Theo
Miiller - das ist einer der wenigen Be-
fragten, die einverstanden waren, dass
ihre Anonymitdt aufgehoben wird -,
der mit einem Molkereibetrieb mit vier
Mitarbeitern angefangen hat und heu-
te 21000 Mitarbeiter beschéftigt und

mehrere Milliarden Euro besitzt. Ubri-
gens hat auch er nur einen Realschulab-
schluss. Akademische Bildung, dies war
eines der Ergebnisse der Arbeit, ist kein
wichtiger Faktor, um sehr vermdgend
zu werden. Es wurde immer deutlicher,
dass Personlichkeitsmerkmale die ent-
scheidende Rolle spielen.

Unter den 45 Interviewpartnern war
nur eine Frau. Ist das Zufall oder eher
eine traurige Realitdit?

Diese Frau hat mich {ibrigens auch sehr
beeindruckt mit ihrem Lebensweg. Sie
erwarb ihr Vermogen als Unterneh-
merin und als Investorin im Immobili-
ensegment. Dass es nur eine Frau war,
ist kein Zufall. Schauen Sie sich mal
die Listen mit den reichsten Deutschen
oder mit den reichsten Menschen der
Welt an. Die Frauen, die Sie dort finden,
sind meistens Witwen oder Tochter rei-
cher Unternehmer. In meiner Arbeit
habe ich aber Menschen ausgenommen,
deren Reichtum iiberwiegend aus Erb-
schaften stammt. Die allermeisten mei-
ner Interviewpartner waren Selfmade-
unternehmer. Einige hatten zwar etwas
geerbt, aber dieses Erbe dann erheblich
vermehrt. Von jemandem, der iiberwie-
gend durch Erbschaft reich wurde, kon-
nen Sie ja nichts lernen.

Es werden fiinf Charaktereigenschaf-
ten analysiert. Sie kommen zu dem Er-
gebnis, dass die Mehrheit der befrag-
ten Hochvermadgenden sehr offen fiir
neue Erfahrungen und pflichtbewusst
ist, extrovertiert und psychisch stabil.
Auflerdem sind sie eher konfliktorien-
tiert als ausgesprochen vertrdglich.
Bedingen sich diese Eigenschaften
Ihrer Meinung nach gegenseitig?

Nein. Es handelt sich hier um das in der
Personlichkeitsforschung entwickelte
Big-Five-Modell: Offenheit fiir neue Er-
fahrungen, Vertriglichkeit, Neuroti-
zismus, Gewissenhaftigkeit und Extra-
version. Diese Variablen sind weitge-

hend unabhéngig voneinander. Ich
habe sie noch ergdnzt durch einen
sechsten Faktor, ndmlich die Risiko-
bereitschaft, und einen siebenten, den
Nonkonformismus. Die Superreichen
zeichnen sich, wie nicht anders zu er-
warten, durch {iiberdurchschnittliche
Risikobereitschaft und Nonkonformis-
mus aus, sind psychisch extrem stabil
und sehr offen fiir neue Erfahrungen.
Sie sind Historiker, Buchautor, Unter-
nehmer, Immobilienexperte und selbst
Multimilliondr. Welche Parallelen
kénnen Sie zwischen den Leben Ihrer
Interviewpartner und Ihrem eigenen
ziehen? Welche Charaktereigenschaf-
ten zeichnen Sie aus?

Ich habe den Persdnlichkeitstest mit
50 Fragen, den meine Interviewpartner
ausgefiillt haben, auch selbst gemacht
und die Ergebnisse im Anhang zu mei-
ner Autobiografie ,Wenn du nicht mehr
brennst, starte neu!“ verdffentlicht.
Etwas erschrocken war ich, dass die
Vertréglichkeit, die bei Unternehmern
ganz generell oft nicht so ausgeprigt ist,
bei mir noch geringer war als bei allen
45 Befragten. Ich bin ein Konflikttyp,
kein Harmoniemensch. Im Ubrigen wa-
ren die Ergebnisse dhnlich wie bei an-
deren Reichen, also gering ausgepragter
Neurotizismus (hohe psychische Stabi-
litdt) und extrem hohe Gewissenhaftig-
keit. Gemeinsam habe ich mit vielen den
Hang zum Nonkonformismus, also eige-
ne Wege zu gehen und gegen den Strom
zu schwimmen. Viel geringer als bei
meinen Interviewpartnern ist indes bei
mir die Risikobereitschaft ausgepragt.
Nonlkonformismus ist spditestens seit
Adam Grants Buch ,,Originals®“ popu-
ldir und gesellschaftsfihig geworden.
Gegen den Strom zu schwimmen ist
dabei nur ein Ausdruck dessen, viel-
mehr geht es darum, im Zweifel seinen
eigenen Weg zu gehen, allein. Sie

sind ein bekennender Nonkonformist.
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Rebellieren Sie mit Ihrem personlichen
Lebensmodell gegen einen Grofiteil der
Gesellschaft?

Ich war immer ein Rebell. In meiner
Schulzeit war ich Maoist. Ich musste
von der Schule gehen, weil ich dort
meine Zeitung ,Rotes Banner® trotz
ausdriicklichen Verbots weiter ver-
teilt hatte. Spéter, als der Mainstream
immer mehr links wurde, wurde ich
zum Nationalliberalen. Aber nicht nur
politisch bin ich Nonkonformist, son-
dern auch in meinem Privatleben und
als Investor. Ich bin reich geworden,
weil ich Investitionen vollig gegen den
Mainstream gemacht habe, gegen den
Strom geschwommen bin. Beispiels-
weise habe ich 2004 in Berlin-Neukdlln
sehr giinstig ein Mehrfamilienhaus fiir
eine Million Euro erworben. Damals er-
klarte mich jeder fiir verriickt, dort ein
Haus zu kaufen. EIf Jahre spiter habe
ich es fiir 4,2 Millionen Euro verkauft,
als alle auf einmal in Neukélln investie-
ren wollten. Das ist nur ein Beispiel. Der
Nonkonformismus, der mir im intel-
lektuellen Milieu oft Probleme bereitet
hat, hat mich als Investor vermogend
gemacht.

In Ihrem Buch widmen Sie Zufall und
Gliick ein ganzes Kapitel. Welchen
Stellenwert nehmen diese Faktoren

im Leben der ,,Superreichen”ein

und welchen in Ihrem eigenen?

Ich halte wenig davon, Gliick oder Zu-
fall als Erklarung fiir den Erfolg heran-
zuziehen. Kein Mensch hat sein ganzes
Leben immer nur Gliick oder immer
Pech. Bei den meisten mendelt sich das
irgendwie aus. Viel wichtiger als der Zu-
fall oder das Gliick ist, die daraus ent-
springenden Gelegenheiten erstens zu
erkennen und zweitens dann auch im
Handeln etwas daraus zu machen. Viele
erfolgreiche Menschen verweisen den-
noch auf Gliick als Erkldrung fiir ihren
Erfolg. Meist wird gar nicht hinterfragt,
warum sie das tun. Ich setze mich auch
damit in meinem Buch auseinander:
Es ist erstens eine Neidabwehr, wenn
jemand achselzuckend sagt: ,Ich hab
halt Gliick gehabt.“ Schlief3lich wirkt
das sehr viel sympathischer als etwa

~Verkaufstalent spielt
eine ganz entscheidende
Rolle fiir den
unternehmerischen und
finanziellen Erfolg*

der Hinweis darauf, dass man selbst
fahiger ist als andere. Und zweitens ist
der Hinweis auf Gliick eine Verlegen-
heitserklarung, weil erfolgreiche Men-
schen oft selbst nicht wissen, warum
sie liberhaupt erfolgreich waren. Gliick
hat, wer im Lotto gewinnt. Und die
meisten Lottogewinner verlieren das
Geld dann auch wieder, weil sie eben
nicht {iber die mentalen Voraussetzun-
gen verfligen.

Was alle Ihre Interviewpartner ge-
meinsam haben, ist, dass bereits die
Elterninirgendeiner Art selbststdandig
waren, ein Unternehmen hatten, mit
beziehungsweise in dem sie aufgewach-
sen sind. Was wurde hier bereits mit
der Muttermilch aufgesogen und trug
stéirker als Bildung oder Studium zu
einem spditeren Erfolg bei? Was ist mit
all denen, die anders aufgewachsen
sind, gibt es eine Moglichkeit der Kom-
pensation? Wie kénnte diese aussehen?

Fir alle trifft das nicht zu, aber fiir er-
staunlich viele: Bei sechs von zehn
Interviewpartnern waren die Eltern
selbststindig. Damit ist der Anteil
zehnmal hoher als in der Gesamtgesell-
schaft. Aber reich waren diese Eltern
meist nicht. Manchmal waren es Kleine
Selbststdndige, einer besaf’ eine Metz-
gerei, der andere zwei oder drei Laden-
geschifte. Die Eltern waren damit ein
Rollenmodell, das den Kindern eine
Alternative zum Angestelltendasein
gezeigt hat, auf das sie ja in der Schule
vorbereitet werden. Aber man muss na-
tiirlich keine Eltern haben, die selbst-
stindig sind, um spéter reich zu wer-
den. In der Biografie der Befragten fiel
auf, dass erstens etwa die Halfte in ihrer
Jugend Leistungssportler waren. Und
zweitens verdienten die meisten schon
in der Schul- und Studienzeit nebenher
Geld auf ungewohnliche Weise: Sie ar-
beiteten nicht fiir einen Stundenlohn,
sondern waren bereits unternehme-
risch titig, oft auch im Vertriebsbereich.
Uberhaupt, das sagten viele Interview-
partner, spielt das Verkaufstalent eine
ganz entscheidende Rolle fiir den unter-
nehmerischen und finanziellen Erfolg.
Wer keine verkduferischen Fahigkeiten
besitzt, hat es schwer, reich zu werden.
Die Erfahrungen, die die Menschen im
Sport sowie mit ersten unternehmeri-
schen Gehversuchen in ihrer Jugend
machten, waren entscheidend fiir ihren
spateren finanziellen Erfolg.

Thre Quintessenz beziehungsweise
Botschaft in einem Satz?
Voraussetzung flir ungewoOhnlichen
finanziellen Erfolg ist es, gegen den
Strom zu schwimmen und Dinge vollig
anders zu tun, als es die meisten ande-
ren Menschen tun. [ |
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