Wirtschaft

Wer wird Milliardar?

Vermogen Warum wird der eine reich und der andere nicht? Erstmals erforscht eine
wissenschaftliche Arbeit, wie vermodgende Menschen denken und handeln. Zwei Resultate:
Man muss es wirklich wollen. Und etwas Hirte schadet nicht. Was braucht es noch?

er Menschen, die aus eigener

s ;s ; Kraft reich geworden sind, fragt,

warum sie es wurden, der erhalt

erste Siatze wie Sinnspriiche fiir einen Ab-
reifkalender. So wahr wie allgemein.

Theo Miiller iibernahm von seinem Va-
ter eine kleine Molkerei, eine, wie es sie
vor fast 50 Jahren in Deutschland zu Hun-
derten gab. Aber er war der einzige
Molkereierbe, der daraus einen Milliarden-
konzern schuf, den Miillermilch-Konzern.
Wie er das geschafft hat? ,Ich hatte Pro-
dukte, die der Verbraucher wollte.*

Jiirgen Kelber hatte eigentlich Apothe-
kenhelfer gelernt, reich wurde er jedoch
durch Immobilien. Er kaufte und verkaufte
Wohnungen, wie Tausende andere auch.
Doch er allein wurde einer der groten
Wohnungsprivatisierer der Republik. Wa-
rum? ,Es gehort auch der richtige Zeit-
punkt und ein gewisses Gliick dazu, aber
man kann das Gliick herausfordern. Ich
habe immer viel gearbeitet und deshalb
mehr Gliick als andere gehabt.“

Ein Dritter, der Auskunft gibt, aber sei-
nen Namen nicht lesen will, scheiterte in
seinem ersten Anlauf als junger Unterneh-
mer, hatte dann eine ziemlich gute Idee
und besitzt heute ein Unternehmen mit
dreistelligem Millionenumsatz in der Kon-
sumgiiterindustrie. Was ihn auszeichnet?
,»Ich wollte reich werden“, sagt er. ,,Siebzig
Prozent sind Wollen.“

Es sind Séitze, die Millionen Menschen
auch sagen oder fiir sich in Anspruch neh-
men konnten, die Erfolg haben oder nicht,
Arme und Wohlhabende. Solche Sitze
konnen aber nicht erkldren, warum der
eine reich wird und der andere nicht. Wis-
sen sie es am Ende selbst nicht?

Natiirlich gibt es keine Gliicksformel,
kein Geheimrezept, das man nur befolgen
miisste, um in die kleine Schicht der Hoch-
vermogenden aufzusteigen. Doch es gibt
Muster, fiir die auch diese drei Menschen
stehen. Es gibt unter den finanziell Erfolg-
reichen Gemeinsamkeiten, die sich meist
schon in der Jugendzeit zeigen, es gibt Per-
sonlichkeitsmerkmale, die oft unter ihnen
anzutreffen sind. Reichtum ist nicht nur
Zufall.

Wer bislang eine Antwort auf die Frage
suchte, was der wirtschaftliche Erfolg mit
den Menschen zu tun hat, die ihn erreicht
haben, mit ihrem Lebenslauf, mit ihren
Starken und Macken, ob es da Gemein-

samkeiten gibt, der fand bisher wenig
Brauchbares. Die Reichen reden nicht gern
dariiber. Der Rest weil es nicht. Die Welt
der Vermogenden scheint eine Tabuzone
Zu sein.

Rainer Zitelmann hat sie betreten. Fiir
eine wissenschaftliche Studie, die sich mit
der ,,Psychologie der Superreichen® be-
schaftigt, hat er erstmals Menschen be-
fragt, deren Vermogen bei zehn Millionen
Euro beginnt und fiir einige bei einer Mil-
liarde Euro nicht endet. Nahezu keiner,
mit dem er sprach, hat sein Vermogen ge-
erbt, fast alle haben es selbst erarbeitet.
Der Untertitel von Zitelmanns Disserta-
tion klingt wie ein Versprechen: ,,Das ver-
borgene Wissen der Vermogenselite“.

Warum man so wenig iiber die Reichen
weill, ahnt man schon, wenn man sich
selbst aufmacht, sie zu besuchen. Zunéchst
strandet man als Besucher in der Regel in
Besprechungszimmern, die so gut wie
nichts iiber das Gegeniiber preisgeben.

Es ist ein triiber Morgen Ende Januar,
hinter der Glasfront des Konferenzraums
verschwimmt das andere Ufer des Ziirich-
sees nahtlos mit dem grauen Himmel. An
einer der Stirnseiten des Raums héngt ein
modernes Gemalde, ein farbiges, abstrak-
tes Bild mit dynamischem Pinselstrich, an-
sonsten sind die Wiande weill. Um einen
langen Tisch stehen zwolf Stithle, Theo
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Miiller sitzt am duBeren Ende, ein weilles
Blatt Papier und einen Stift vor sich. Ein
vitaler Mann von 77 Jahren, mit glatten
Gesichtsziigen und festem Blick, den er
fir kaum einen Moment von seinem Ge-
sprachspartner abwendet.

Miiller gehort zu den reichsten Deut-
schen, seine Firmengruppe, zu der Miiller-
milch, Homann oder Nordsee gehoren,
macht 6,5 Milliarden Euro Umsatz im Jahr.
Zitelmann lernte den Patriarchen vor rund
vier Jahren kennen, als er ihn fiir eine Au-
tobiografie gewinnen wollte. Aus dem Pro-
jekt wurde nichts, dafiir hat er ihn iiber-
redet, an der Studie teilzunehmen.

Als Miiller 1940 in Aretsried bei Augs-
burg geboren wurde, sprach wenig dafiir,
dass er es einmal in solche Hohen schaffen
konnte. Er besuchte eine Mittelschule und
war ein guter Schiiler. Doch mit 16 verliel
er die Schule, um eine Ausbildung im Fa-
milienbetrieb zu machen. ,,Aus der dama-
ligen Sicht war es eigentlich falsch, auf wei-
tere Bildung zu verzichten®, sagt Miiller.
Andererseits wire sein Lebensweg mogli-
cherweise anders verlaufen: ,Vielleicht
wire ich dann Oberregierungsrat im Land-
ratsamt geworden.“

So wurde Miiller Molkereimeister in
dem Betrieb, der seiner Familie seit 1896
gehort. 1970 machte die kleine Firma mit
vier Mitarbeitern gut 98 000 Euro Gewinn
vor Steuern. 1971 iibernahm der Junior
den Betrieb. Zwei Jahre spater lag der Ge-
winn bereits iiber einer Million Euro. ,,Es
war der Moment, in dem ich mich zum
ersten Mal reich fithlte“, sagt Miiller.

Wenn man ihn nach dem Geheimnis sei-
nes Erfolgs fragt, spricht Miiller vom rich-
tigen Produkt, von ,,Opportunitdten“, die
er wahrgenommen habe, und auch vom
Gliick, vom passenden Zeitpunkt und den
richtigen Mitarbeitern. All das ist wahr:
Als einer der Ersten erkannte er den Struk-
turwandel seiner Branche, verliel3 die Re-
gion und setzte auf deutschlandweiten Ver-
trieb, bereits Ende der Achtzigerjahre zog
es ihn auch ins Ausland. Er begriff schon
frith, dass man mit Werbung aus einem Al-
lerweltsprodukt wie Dickmilch einen Mar-
kenartikel machen kann und dabei ein gu-
ter Claim ,,Alles Miiller oder was?“ hilft.
Aber was ist mit seiner Personlichkeit?

Miiller wird in Artikeln gern als kantiger
Unternehmer bezeichnet. Weniger Wohl-
gesinnte sehen in ihm einen skrupellosen
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Kapitalisten. Und man kann ihm nicht vor-
werfen, er habe iiber die Jahrzehnte nicht
selbst mit Schlagzeilen fiir den streitbaren
Ruf gesorgt. Nicht zuletzt damit, dass der
Vater von neun Kindern 2003 nach Ziirich
zog, um der deutschen Erbschaftsteuer zu
entgehen. ,,Ich verbrauche 1 Prozent mei-
nes Einkommens privat, die restlichen
99 Prozent investiere ich in meine Unter-
nehmen. Damit schaffe ich Werte“, sagt
Miiller.

Theo Miiller hat keine Angst vor Wider-
stand. ,,Ich liebe den Konflikt“, sagt Miiller,
und auch das ist Teil seines Erfolgs. Auf
seine Art ist er ein Nonkonformist. Wenn
einer, der auch reich ist, sagt, er wolle einen
Teil seines Vermogens in eine Stiftung ge-
ben, um der Gesellschaft etwas zuriickzu-
geben, kommentiert Miiller knapp: ,,Dann
musst du aber viel gestohlen haben.“

Wer viel Vermogen besitzt, redet meist
nicht dariiber. Deutsches Geld ist still. Es
protzt nicht mit Jachten wie das der russi-
schen Oligarchen. Es stellt sich nicht wie
in den USA offentlich als Ausweis zur
Schau, dass es sein Besitzer auch wirklich
nach oben geschafft hat.

Erst seit etwa 15 Jahren gibt es eine
eigenstdndige Reichtumsforschung in
Deutschland. Sie beschiftigt sich vor allem
mit der Frage, wer Reichtum besitzt und
wie er sich verteilt, weniger damit, wie er
entsteht. Zundchst nahmen die Forscher
Menschen mit hohem Einkommen, dann
folgten die Vermogenden. Im vergangenen
September veroffentlichte der Potsdamer
Soziologe Wolfgang Lauterbach eine Be-
fragung von Menschen mit einem durch-
schnittlichen Gesamtvermogen von 5,3 Mil-
lionen Euro (SPIEGEL 38/2016).

Vielleicht hat es einen wie Zitelmann
gebraucht, um erstmals so nah an jene he-
ranzukommen, deren Vermogen sich min-
destens auf einen zwei- bis dreistelligen
Millionenbetrag belduft. Denn Zitelmann
ist Wissenschaftler und vermogend. Auf-
gewachsen in einem protestantischen
Haushalt, sagte ihm der Vater immer wie-
der, dass Geld wie Klopapier sei — niitzlich,
aber widerlich. Vor mehr als 30 Jahren
schrieb Zitelmann eine Biografie iiber Hit-
ler als Revolutionir, die Diskussionen aus-
loste, ebenso wie seine spatere publizisti-
sche Arbeit in konservativen Verlagen
oder seine Bemiihungen, den National-
liberalismus in der FDP wieder zu stirken.

Er fiihrte ein komfortables Leben, aller-
dings nicht selten im Minus, bis er 1999
beschloss, reich zu werden. Die Versuche
mit einer Modelagentur und einem eige-
nen Buchverlag scheiterten, in der Immo-
bilienbranche allerdings verdiente er
schlieBlich viel Geld. Er schrieb Biicher.
Uber Bodybuilding, aber auch iiber das
Reichwerden.

Letzteres brachte ihn in Kontakt mit
Lauterbach und machte Zitelmann jen-
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seits der fiinfzig noch einmal zum Dokto-
randen. Zitelmann kennt durch seine Ar-
beit eine Reihe von Superreichen, wie sie
auch in der Wissenschaft heil3en. Er sprach
sie an, ob sie anonym fiir Interviews zur
Verfiigung stiinden. Und er setzte darauf,
dass er von einigen Empfehlungen beka-
me, um an weitere Exemplare der raren
Spezies zu kommen, die er noch nicht
kannte. Er hoffte auf 25 Zusagen, am Ende
erhielt er 45. Mit jedem unterhielt er sich
bis zu zwei Stunden, schlieBlich fiillten die
Abschriften 1740 Seiten.

,Fur die Gesprache habe ich ei-
nen Fragenkatalog mit acht The-
menkomplexen entwickelt®, sagt
Zitelmann. Er befragte die Rei-
chen zu ihrer Jugend, zu Risiko-
und Konfliktbereitschaft, zu ih-
rem Umgang mit Riickschlagen.
Er lieB sie einen Personlichkeits-
test mit 50 Fragen machen.

Doch wer sind Zitelmanns Rei-
che? Zuallererst Médnner und in
der Mehrheit deutlich jenseits der
fiinfzig. Nur eine Frau ist unter
ihnen. Das Ergebnis ist nicht re-
préasentativ, aber ebenso wenig
zufillig. Auch in Lauterbachs Stu-
die aus dem vergangenen Herbst,
in der 130 iiberwiegend ,einfa-
che®“ Millionédre befragt wurden,
war der Reichtum vor allem
mannlich und élter.

Was Zitelmanns Probanden so
interessant macht, ist, dass es sich
fast ausschlielich um Selfmade-
Millionére handelt. ,,Sie sind Kin-
der der Mittelschicht, kaum ei-
nem wurde der Reichtum durch
ein Erbe in die Wiege gelegt®,
sagt Zitelmann. Die meisten El-
tern waren nicht reich, allerdings
60 Prozent der Viter — zehnmal
so viel wie in der Gesamtbevol-
kerung - selbststdndig, kleine
Handwerker, Landwirte. Die El-
tern der anderen waren Angestell-
te oder Beamte. Nur zwei Befragte kom-
men aus Arbeiterfamilien.

Zitelmann pragt fiir die Gruppe den Be-
griff der Vermogenselite. Bislang werden
sie allgemein als Teil der Wirtschaftselite
betrachtet. Zitelmann halt das fiir falsch.
,»Die Eliteforschung hat vor allem die ange-
stellten Manager von groflen Unternehmen
im Blick“, sagt er. Zwar seien auch einige
von diesen reich, ein Blick auf Volkswagen
reicht. Allerdings schaffe es nur eine ver-
schwindend geringe Zahl von ihnen in die
Klasse der Superreichen, die meist Unter-
nehmer und Investoren seien. Vor allem sei
ihr Rekrutierungsprozess ein anderer. ,,Spit-
zenmanager aus GroBunternehmen kom-
men iiberwiegend aus dem Grofbiirgertum,
in ihrer Karriere spielen Habitus und for-
male Bildung eine wichtige Rolle.“

Es mag eine Hoffnung fiir viele verzwei-
felte Eltern sein, dass fiir den Aufstieg in
die Vermogenselite Bildung nicht un-
wichtig, aber doch nicht der entschei-
dende Faktor ist. Schon gar nicht fiir die
Hohe des Vermogens. Zwar hatten die
meisten von Zitelmanns Gesprachspart-
nern eine gute Schulbildung oder eine
Universitdt besucht. Allerdings hat ein
Drittel derer, die sehr reich wurden, nicht
studiert und jeder Siebte nicht einmal
Abitur. Einer offenbarte sich Zitelmann
als Legastheniker.

Unternehmer Kelber: ,Geschafte aus dem Bauch*

Nach seinen Interviews sieht Zitelmann
im ,,impliziten Lernen einen der wichtigs-
ten Schliissel fiir den Erfolg der Superrei-
chen und ihr ,verborgenes Wissen‘“. Also
das, was man frither die Schule des Lebens
nannte. Jenes unbewusste und ungesteu-
erte Lernen auerhalb des Lehrplans. Der
Kampf gegen Autoritdten und Vorschrif-
ten, die Fahigkeit, Konflikte auszuhalten
und mal gegen den Strom zu schwimmen.
Mit Siegen und dem Frust der Niederlage
klarzukommen. Aber auch die Fihigkeit,
Verantwortung zu iibernehmen und zwi-
schen Menschen zu vermitteln.

Mehr als die Hilfte seiner Reichen wa-
ren in ihrer Jugend iiberdurchschnittlich
ambitionierte Breiten- oder Leistungssport-
ler. Und viele versuchten sich schon als
Unternehmer, als die Mitschiiler noch mor-

gens fiir ein paar Mark die Zeitung austru-
gen oder auf dem Schulhof Panini-Bilder
tauschten.

Dieses Lernen ist die Grundlage fiir ,,im-
pliziertes Wissen“. Also das, auf das sich
die Hochvermogenden neben den Zahlen
oft verlassen — das Bauchgefiihl. Jene In-
tuition, die auf Informationen und Erfah-
rungen beruht, die man gesammelt hat,
aber nicht ausdriicken kann.

Schule war fiir Jiirgen Kelber etwas, wo
er durchmusste. Er hatte stindig Arger mit
den Lehrern, fiihlte sich ungerecht behan-
delt. Er entwickelte sich zu einem,
den er selbst als ,,Querulanten“ be-
zeichnet. Seinen Ehrgeiz entfaltete
er aullerhalb des Klassenraums, als
Kunstturner und als friihreifer Un-
ternehmer. ,,Geld war bei mir im-
mer knapp“, sagt er.

Kelber frisierte Mofas und ver-
kaufte Wein auf dem jahrlichen
Weinfest in Heilbronn. Um zehn
Uhr abends machten die Buden
zu, aber die Menschen wollten
weiterfeiern. Also kaufte Kelber
mit einem Freund bei den Win-
zern den Wein fiir 5 Mark pro Fla-
sche, die die Winzer selbst in dem
Weindorf fiir 10 Mark verkauften.
Ab zehn Uhr ging er dann durch
die Reihen und verkaufte die Fla-
schen fiir 15 Mark.

Kelber sitzt in Heilbronn in ei-
nem kleinen quadratischen Be-
sprechungsraum seines Biiros, die
Winde sind weiff und kahl. Das
graue Haar hat er zuriickge-
kammt, er sitzt dort in Jeans und
blauem Hilfiger-Hemd unter dem
Sakko, Ray-Ban-Brille auf der
Nase. Wenn er mit schwibischem
Dialekt von damals erzéhlt, spiirt
man, dass es nicht die schlechteste
Zeit seines Lebens war.

Heute ist Kelber 58, reich wur-
de er in der Immobilienbranche.
1984 fing er als Ein-Mann-Makler-
biiro an. In den Neunzigerjahren stieg er
auf zu einem der groSten Wohnungspriva-
tisierer der Republik. 2007 verkaufte er
seine Firma an den Immobilienkonzern
Conwert und ging dort in den Vorstand.
Nach fiinf Jahren lieB er den Vertrag aus-
laufen. Der Vorstandsjob passte nicht. Zu
viel Kopf, zu wenig Bauch. ,,Die Geschéfte
aus dem Bauch sind gut und schnell“, sagt
Kelber, ,,aber wenn du in einem Konzern
erst Dutzende Zettel ausfiillen und Vorla-
gen schreiben musst, sind die dann weg.“

Wer wissen will, was ,,impliziertes Ler-
nen“ meint, ist hier richtig. Denn Kelbers
Lebensplan war ein anderer. Als er die
Realschule verlieR, lernte er Apotheken-
helfer im Geschidft seines kinderlosen
Onkels, das er iibernehmen wollte. Dann
lernte der Onkel eine sehr viel jiingere
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Apothekerin kennen, womit sich Kelbers
Lebensplanung erledigt hatte.

Den Grundstein fiir die Karriere im Im-
mobiliengeschéft hatte er bereits in der
Apotheke gelegt. Er war mit seiner Frau
zusammengezogen, die in einem Platten-
laden arbeitete. Auf eigene Kosten reno-
vierten sie die Wohnung, dafiir sollte die
Miete fiinf Jahre lang nicht steigen. Doch
der Vermieter ging pleite, und die Bank
wollte die Wohnungen einzeln verkaufen.
,,Weil wir die schonste hatten, kamen stin-
dig Interessenten zur Besichtigung. Also
beschloss ich, das ganze Haus zu
kaufen“, sagt Kelber.

Er ging zu seiner Bank, die
lehnte ab. Er verstand, warum: zu
wenig Eigenkapital. Also ersetzte
er das fehlende Kapital durch Ei-
genleistung und ging zu einer
zweiten Bank. Wieder ohne Er-
folg, aber Kelber wusste nun, dass
er seine Prédsentation anders auf-
bereiten musste. Im dritten An-
lauf hatte der 21-jahrige Apothe-
kenhelfer fiir 250000 Mark seine
erste Immobilie gekauft.

»Wie Hochvermogende mit Nie-
derlagen umgehen, ist der zweite
wesentliche Unterschied zu den
meisten anderen Menschen“, sagt
Zitelmann. Viele berichteten ihm,
dass sie in schweren Krisen ruhig
und gelassen geblieben seien.
,»Sie sehen sich nicht als Opfer”,
sagt Zitelmann. Wenn etwas
grundsitzlich schieflaufe, suchten
sie nicht die Griinde zuerst in den
Umstianden oder bei anderen,
sondern bei sich. ,Daraus resul-
tiert ein Machtgefiihl, weil ich es
dann auch wieder dndern kann.“

Im Personlichkeitstest, dem
Big-Five-Test, der fiinf Charakter-
merkmale erfragt, schitzen sich
die Vermogenden selbst als offen
fir Neues ein, als nach aulen ge-
wandt, ehrgeizig und diszipliniert,
als optimistisch und ausdauernd, als psy-
chisch starke Charaktere, die Selbstzweifel
eher weniger plagen.

In der Theorie gehort zu den Wesens-
merkmalen erfolgreicher Unternehmer, dass
sie zur eher schwer integrierbaren Sorte
Mensch gehoren, der unangepassten und
unvertraglichen Art. ,In den Befragungen
konnte ich das nur zum Teil bestitigen®,
sagt Zitelmann. Immerhin etwa die Halfte
der Befragten schitzt er als eher gering ver-
traglich ein. Den schlechtesten Wert erzielte
er selbst, als er den Test machte. Neun Punk-
te. Wenn man Theo Miiller , kantig“ nennt,
muss man fiir Zitelmann einen neuen Be-
griff finden. Den besten Wert fiir die Sozial-
vertréglichkeit erhielt die einzige Frau.

Sicher ist, dass es fiir alle Befragten ei-
nes ihrer kleinsten Probleme ist, gegen den
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Strom zu schwimmen. Wéhrend die einen
den Konflikt formlich suchen, ist den an-
deren die Mehrheitsmeinung schlicht egal.
Zugleich sind sie aber auch gute Verkaufer,
nicht nur ihrer Produkte, sondern auch ih-
rer Ideen und ihrer selbst. Und sie sind
alle zielstrebig und fokussiert. Sie treibt
ein Wollen. Anders als Normalbiirger hal-
ten viele von ihnen ihre Ziele nicht nur
schriftlich fest, sondern iiberpriifen die
Fortschritte regelméaRig.

Wie die meisten Reichen will Jiirgen
Schmidt seine Anonymitat wahren, wes-
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Milliardar Miiller: ,Ich liebe den Konflikt“
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halb er im richtigen Leben auch anders
heift. Sein Geld verdient er in der Kon-
sumgiiterbranche, das miisse als Informa-
tion reichen, meint er. Nicht einmal, in
welcher Stadt das Besprechungszimmer
ist, in dem er sitzt, will er genannt wissen.
Er ist der Mann, der sagte, dass Reich-
tum vor allem eine Frage des Wollens sei.
Er will sich durchsetzen, und er ist kon-
fliktbereit. , Ich mag die Rauferei. Ich sehe
das sportlich. Ich streite mich mit jedem,
im Positiven®, sagt er. Denn aus Konflikten
entstiinden Losungen. Er mag keine Leute,
die behaupten, sie hitten es geschafft.
»Wenn du kein Ziel hast, musst du dich
nicht wundern, wenn du woanders an-
kommst“, sagt Schmidt. Irgendwann fing
er an, seine Ziele aufzuschreiben. Uber
die Jahre ist es ein Katalog von 200 Fragen

geworden. Sie handeln nicht nur vom Ge-
schift, sondern auch von Gesundheit, Fa-
milie oder Freunden. Die Dinge, auf die
er sich konzentrieren will. Alle paar Mo-
nate setzt sich Schmidt hin und geht ein-
zelne Komplexe durch. Er stellt sich die
Fragen, vergleicht Soll und Ist.

Fragt man Schmidt, ob es eine Welt der
Reichen gibt, erhalt man die gleiche Ant-
wort wie bei Miiller und Kelber: ,,Es mag
eine solche Welt geben, aber ich habe nichts
mit ihr zu tun. Sie ist mir zuwider.“ Er mag
nicht das Protzen, das Bling-Bling, die
Sucht nach Aufmerksamkeit. Er
will als Normalo vom Land gelten,
nur eben ein Normalo mit Geld.

,,Sie werden unter diesen Men-
schen kaum einen finden, der sich
selbst als reich bezeichnen wiir-
de“, sagt Zitelmann. Sie benutzen
das Wort nicht, lieber sagen sie
,wohlhabend“ oder ,,vermogend*.
Der Reichtum kennt, da ist er der
Armut gleich, kein absolutes MaR3.
Er ist ein Phdnomen des Ver-
gleichs. Deshalb richtet sich auf
jeder Einkommensstufe der Blick
nach oben, weil es immer einen
gibt, der noch mehr hat.

Selbst der Reichste der Reichen,
den Zitelmann befragte, ein
Mann, der viele Milliarden schwer
ist, erkldarte ihm, dass er so reich
nicht sei. Da gebe es doch noch
Menschen wie den US-Investor
Warren Buffett. Und nicht nur
ihn, sondern Hunderte, die in der
Forbes-Liste der reichsten Men-
schen der Welt vor ihm stiinden.

Weshalb so viele Menschen die
Frage beschiftigt, warum der eine
reich wird und der andere nicht,
héngt damit zusammen, dass vie-
le ahnen, wie Reichtum wirkt. Er
macht nicht zwingend gliicklicher,
aber er schafft mehr Moglichkei-
ten. Der Vorteil besteht nicht un-
bedingt darin, sich alle Wiinsche
tatsdchlich zu erfiillen, sondern es bei Be-
darf zu konnen.

Rainer Zitelmanns Vater Arnulf ist nicht
nur Theologe, sondern auch ein anerkann-
ter Schriftsteller und vielfach ausgezeich-
net, unter anderem mit dem Gustav-Hei-
nemann-Friedenspreis. Mittlerweile in den
hohen Achtzigern, schrieb er eine umfas-
sende Biografie iiber den deutschen Ge-
lehrten Johannes Kepler.

Es fand Anklang bei Verlagen, doch gilt
ein 1200-Seiten-Werk unter Verlegern als
Okonomischer Selbstmord. So schoss der
Sohn einen fiinfstelligen Betrag zu, damit
das Buch des Vaters veroffentlicht werden
konnte. ,,Und ich denke, er sieht es heute
auch so, dass Geld zwar wie Klopapier sein
mag, aber doch sehr hilfreich sein kann®,
sagt Rainer Zitelmann. Markus Dettmer
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