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Wir schitzen die Leistung und den Erfolg von Frauen und Mdnnern
gleichermaRen. Dennoch verzichten wir in unserem Buch auf Dop-
pelkonstruktionen. Sie wiirden die Textmelodie unterbrechen.



Der Olivenbaum: keine Chance fiir die
Jammerfliege

SchlieRen Sie die Augen und denken Sie an die Toskana. Wir wet-
ten, dass Bilder einer sanften Landschaft in Thnen aufleuchten.
Sie sehen enge Gassen mit Hiusern aus Sandstein. Wischeleinen
spannen sich von einem Fenster zum gegeniiberliegenden, bunte
Tiicher wehen im Sommerwind. Stimmen flirren durch die Fens-
ter, verstromen ein Gefiihl von lebhafter Heimeligkeit. Irgendwo
schnurrt eine Katze auf einer Mauer, und Sie denken: »Hier ver-
langsamt sich die Zeit.« Sie wandern weiter durch das Spiel aus
Licht und Schatten, blicken durch schmiedeeiserne Gitter in Hin-
terhéfe hinein. Diese duften nach Bliiten aus Oleander und Hibis-
kus, und auf einem Tisch steht ein Korb gefiillt mit Obst. Leichten
Schrittes schlendern Sie weiter, folgen dem Anstieg bis zu einem
Plateau. Dort bleiben Sie stehen und staunen iiber die Landschaft,
schon wie von Kiinstlern gemalt: seichte Hiigel, ein Himmel mit
Wolken betupft, dazwischen bizarre Baumkronen auf knorrigen
Stimmen - Olivenbaumbhaine, so weit das Auge reicht. »Wie eine
Skulpturenlandschaft«, denken Sie und halten dieses Bild in sich
fest. Gut so.

Die Olivenbidume sind ein Kulturgut in Italien. Wir bewundern
diesen Baum wegen seiner Fihigkeit, die Wurzeln der Erde anzu-
passen, auf lehmigem oder steinigem Grund seine Kraft niemals
zu verlieren. Wir haben ihn sogar lange Zeit fiir unsterblich gehal-
ten. Und dann kam der Feind und t6tete im Jahr 2013 Millionen die-
ser Baiume. Was iibrigblieb, war eine kahle Landschaft. Wo bislang
silbrige Blitter glitzerten, ist heute ein Nichts. Botaniker haben
einen Namen fiir diesen Olivenbaumfeind: Sie nennen ihn Xylella
fastidiosa, das Feuerbakterium. Wenn es einmal durch Insekten in
den Blittersaft gelangt, gibt es keine Rettung mehr. Es verbreitet
sich und zerstort die Energie, und damit beginnt das Sterben. In
kurzer Zeit verliert der Baum seine Ausstrahlung und seine Wur-
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zelkraft. Er fillt in sich zusammen wie eine leere Hiille. Die Bauern
iibrigens vernichten den Feind mit Axt und Flammen. Sie haben
Angst, das Bakterium kénnte noch mehr Biume schidigen. Dann
wiirden ihre Ertrige ausbleiben und dann wiirde Italien ein Stiick
von seiner Schénheit verlieren. Warum wir Thnen das erzihlen?
Weil Menschen genauso wie Olivenbdume eine wunderbare Wi-
derstandskraftin sich tragen. Aber statt sie zu schiitzen, setzen sie
sich tdglich einem Feind freiwillig aus, der wie das Feuerbakteri-
um wirkt: Er stromt dann durch die Adern, um die Energie zu sau-
gen. Nur wird dieser Feind, den wir meinen, nicht durch Insekten
tibertragen, sondern iiber schlechte Gedanken. - Wir meinen das
Jammern.

Gedankenreise: Wenn die Jammerfliege sticht

Stellen Sie sich fiir einen Moment vor, Sie sind ein Olivenbaum, unver-
wechselbar in der Gestalt und von Geburt an ausgestattet mit Eigen-
schaften, um im Leben ertragreich zu sein. Sie ruhen fest auf lhren Wur-
zeln. Uber die Jahre hat sich sogar ein Stamm aus Erfahrung und Wissen
hinzugefiigt, und dariiber hinaus sind Aste entstanden. Die haben sich
verzweigt zu einer schénen Krone aus Erlebnissen. Weil Sie Ihre Energie
klug eingeteilt und lhre Zuversicht gestdrkt haben, sind Sie nun aufge-
bliiht. Sie tragen Friichte zwischen den silbrigen Blattern. Man kdnnte
denken, Sie seien angekommen an lhrem Ziel, und es kénnte in diesem
Rhythmus weitergehen: Kraft finden, sich entwickeln, Freude spiiren und
Erfolge ernten. Und dann kommt die Jammerfliege. Getragen durch den
Wind, gepustet durch ein unbedachtes Wort eines Kollegen, beschleunigt
durch Unzufriedenheit mit der Karriere, der Beziehung und iiberhaupt
mit dem Leben, sticht sie in einer schwachen Stunde zu. Infiziert! Die
Jammerfliege flistert unentwegt: »Du bist nicht gut genug.«, »Du musst
mehr arbeiten, mehr verdienen.«, »Du bist nicht beliebt, nicht kreativ,
nicht gewissenhaft, nicht leistungsstark.«, »Du bist es nicht wert, gefor-
dert und geliebt zu werden.«

Diese Gedanken hohlen aus. Sie erzeugen jenen Stress, der sich niemals
mit Ihren Gliickshormonen verbindet. Es ist der schlechte, emotional
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distere Stress, den Italiener meiden wie der Teufel das Weihwasser.
Und mit diesen schweren Gedanken beginnt das Sterben. lhre Wurzeln
senden keine Energie mehr. Sie vergessen, dass Sie einzigartig sind. Der
Zweifel hat nun ein leichtes Spiel. Er weitet sich aus, hohlt Sie aus, bis
Sie lhre Ausstrahlung verlieren. Und am Ende steht nur noch eine Frage:
Geniige ich so, wie ich bin? Stopp!

-> Unser Tipp aus der Dolce-Vita-Strategie

Sobald Sie einen Impuls zum Jammern wahrnehmen, halten Sie inne. Sagen Sie
sehr entschieden: »Stopp!l« Dann wenden Sie sich gedanklich und kérperlich ab.
Verjagen Sie die Jammerfliege, indem Sie sich konsequent schénen Themen zu-
wenden. Alles andere schwicht Thr Immunsystem und raubt Ihnen die Freude

im Leben.

Die Entpuppung der Jammerfliege

Wir haben in den vergangenen zehn Jahren beobachtet, in welchen
Situationen Menschen jammern, wann sie anfillig sind fiir das
aufzehrende Bakterium. Wir haben zahlreiche Interviews gefiihrt,
sie ausgewertet und interpretiert. Wir haben uns gefragt: Was
bringt Menschen dazu, ihre eigenen Fihigkeiten anzuzweifeln?
Das Ergebnis unserer Arbeit war iiberraschend: In den meisten
Fillen sind es nicht die ungiinstigen Umstinde, die von aufen auf
Menschen einwirken. Niederlagen, Schulden, Krankheit, Tren-
nungen, Trauer, Schmerzen - diese gibt es durch nichts schénzu-
reden. Es ist in schwierigen Phasen wichtig, schwere Emotionen
zuzulassen. Es ist wichtig, sich der Familie oder Freunden anzu-
vertrauen, und wenn der Schmerz allzu grof wird, iiber eine pro-
fessionelle Hilfe nachzudenken. Es kann sogar sinnvoll sein, sich
fiir eine Weile an einen stillen Ort zuriickzuziehen, zu weinen, zu
wiiten, irgendein Ventil in sich zu 6ffnen, um wieder durchatmen
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zukonnen. Was folgt, das ist eine Reflexion tiber die missliche Lage

und das Suchen nach eigenen Mustern, um diese Lage zu meistern.

Diese Mittel des Teilens der Emotionen bis hin zu einer trau-
rigen und klaren Bestandsaufnahme bezeichnen wir als probate
Werkzeuge, um sich wieder selbst zu finden, um sich an die eigene
Kraft zu erinnern. Was wir aber ablehnen, ist ein destruktives Jam-
mern, denn damit finden Sie keinen Ausweg aus dem Dilemma. Sie
drehen sich um sich selbst bis zur Erschépfung. Was folgt, ist ein
Zweifeln an sich selbst, eine Schuldzuweisung nach dem Motto:
»Ich war noch nie gut genug«. Damit richten Sie Ihren Blick auf die
Schwichen und lassen diese groR werden. Sie gehen auf die Schat-
tenseite Threr Persénlichkeit - und verlieren die Orientierung.

Der Selbstzweifel ist die Larve, die wir in unser Denken und
Handeln legen. Und bitte glauben Sie uns: Einmal abgelegt, wird
sie sich entpuppen. Sie wird zu einer Plage, weil sie nicht nur das
Berufsfeld, sondern auch Beziehungen und Freundschaften und
das gesamte private Feld befillt. Bedenken Sie: Die Xylella fastidio-
sa iiberwand Kontinente, {iberwand die Strecke von Amerika bis
Italien, um dort die Olivenbiume anzufallen. Auch Ihr Jammern,
das immer im Selbstzweifel enden wird, hat dieses Durchhalte-
vermdgen. Zum Gliick konnen Sie vorbeugen, kénnen einen wirk-
samen Schutz installieren. Alles, was Sie tun miissen, um auf der
Sonnenseite zu bleiben und um Ihre Chancen im Leben wahrzu-
nehmen, ist Folgendes:

o Lernen Sie Ihre Persénlichkeit kennen und schitzen.

o Identifizieren Sie Ihre besonderen Gaben und stirken Sie diese
mit FleiR und Geduld. Wie das funktioniert, verraten wir Thnen
im nichsten Kapitel.

o Nehmen Sie Thre Emotionen ernst und seien Sie bereit, Ihre Ent-
scheidungen zu revidieren, wenn der Bauch grummelt.

o Teilen Sie sich anderen Menschen mit, die Thnen wohlgesonnen
sind. Diese haben in der Regel einen klaren Blick fiir Ihre Fihig-
keiten. Nehmen Sie deren Feedback an.

o Glauben Sie an sich!
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o Verlassen Sie das System, das Thnen nicht guttut. Wenn Men-
schen anThnen herumnoérgeln, Thr Potenzial nicht respektieren,
dann suchen Sie sich ein anderes Feld fiir Ihre Entfaltung.

o Bewahren Sie sich einen Schuss Arroganz im Alltag, der besagt:
»Ich finde mich fantastisch.« Das finden wir richtig, denn es ist
ein Satz zum Festhalten und Aufrichten.

Was toricht wire

Erinnern Sie sich an die Big Five, die wir als Personlichkeitsmerk-
male bereits erwahnten? Sie bestimmen Thre Art, Ihre Kraft, Thre
Resilienz. Ob Sie offen, kreativ, wissbegierig, analytisch, gewis-
senhaft, gesellig, empfindlich, beziehungsstark, visionir, dyna-
misch oder vorausschauend durch den Beruf gehen, kénnen Sie
nicht selbst entscheiden! Es ist in Thren Genen, in IThren Wurzeln
verankert. Ob Sie iiberwiegend zur Gewissenhaftigkeit oder Offen-
heit, Vertraglichkeit, Extraversion oder zum Neurotizismus nei-
gen, das ist Thnen angeboren. Leben Sie damit.

Allerdings pragt mindestens ein Bereich Sie in besonderer Wei-
se. Der steht im Vordergrund, der ist IThr vordringliches Merkmal.
Es kann sein, dass es sich dank einer férderlichen Erziehung und
dank fruchtbarer Umweltbedingungen zu einem wahren Juwel in
Threm Charakter entwickelt hat. Dann werden Sie mit Selbstbe-
wusstsein Thre Kreativitit, Thre Dynamik, Thre Wissbegierde oder
Thre Offenheit vor sich hertragen. Das wiinschen wir Thnen.

Es kann aber auch sein, dass Sie aufgrund einer nicht férderli-
chen Erziehung IThr priagendes Merkmal und damit Thre Fihigkei-
ten unterdriicken. Und genau hier liegt der Knackpunkt: Wenn das
geschieht, werden Sie tiber kurz oder lang jammern. Sie werden
von einer tiefen Unzufriedenheit befallen, weil Sie nicht zeigen
kénnen, wer Sie wirklich sind. Damit begann schon so manches
Leiden. Ein Mitarbeiter, der von Natur aus kreativ ist, aber als Ar-
chivar arbeitet, der wird ungliicklich sein und irgendwann {iber
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sein Ungliick jammern. Ein Vortragsredner, der die groRe Biihne
liebt, aber im Job als Sachbearbeiter in einem Einzelbiiro die Reise-
kostenbelege der Kollegen addiert, der wird hinter diesem Schreib-
tisch acht Stunden am Tag verkiimmern. Ein Sales Manager, dem
die gute langfristige Beziehung zu seinen Kunden wichtig ist, der
jedoch mit Druck Vertrige abschliefen soll, der wird traurig, wenn
Kunden sich beschweren und sagen: »Wir haben Ihnen vertraut
und sind enttduscht worden.«

Zufriedenheit geht immer einher mit einem authentischen und
wertorientierten Verhalten. Diese Einsicht ist nicht ginzlich von
uns. Die haben schon andere, sehr prominente und auRerordent-
lich geistreiche Italiener formuliert. Aber wie es in Italien tiblich
ist, bleiben solche Einsichten nicht in Geheimakten stecken. Sie
werden weitergetragen, iiberleben Generationen. So auch dieser
schone Satz von Leonardo da Vinci: »Wer nicht kann, was er will,
muss das wollen, was er kann. Denn das zu wollen, was er nicht
kann, wire toricht.«



Genieflen im eigenen Stil

Der Da-Vinci-Satz ist die Grundlage fiir unser Dolce-Vita-Person-
lichkeitsprofil. Zwar folgen wir der wissenschaftlich anerkannten
Methode der Big Five, aber wir lehnen Methoden wie Structogram,
DISG oder Insight oder Ahnliches in ihrer Stringenz ab. Weil sie
nach unserem Geschmack nur ein Schwarz-WeiR-Bild zeichnen.
Weil sie kategorisieren. Wir kénnen mitgehen, wenn Ratgeber-
autoren die Welt in analytische, gesellige, in visionire und dyna-
mische Typen einteilen. Was wir aber vermissen, das sind die Emo-
tionen.

Ein Visionir, der jammert, der ist in dieser Phase nicht kreativ.
Umgekehrt kann ein Analytiker, dem Zahlen wichtiger sind als
Worte, in einer Phase des Verliebtseins zu einer schillernden Lyrik
fihig sein. Ein Macher, extrovertiert und erfolgsverwohnt, kann
nach einer Niederlage derart geschwicht sein, dass er fiir lange
Zeit nur Stille will. Ein geselliger Mensch, fiir den Beziehungen der
Kern seiner Existenz sind, der kann durchaus zu Leistungskaska-
den fahig sein, wenn er die Karrierechance seines Lebens wittert.

Fiir uns sind Emotionen die wahren Treiber in Beruf und Alltag.
Die nimlich kénnen derart stark sein, dass neue Aste in der Per-
sonlichkeitskrone entstehen. Deshalb sagen wir: Menschen haben
eine Grundstruktur, ja, das ist wahr. Aber sie konnen diese Struk-
tur iiberschreiten, ausdehnen, sie kénnen sie hochschrauben, bis
die Gedanken fliegen.

Wir haben die Standardmethoden verlassen und sind unpra-
tentids - also italienisch - vorgegangen. Wir haben uns gesagt:
Wenn Thr Charakter zu 50 Prozent angeboren ist, dann sind diese
50 Prozent wahrscheinlich gottgegeben. Freuen Sie sich dariiber,
denn das ist ein Geschenk! Die anderen 50 Prozent sind durch Thre
Arbeit, Thre Erfahrungen, Ihre Erlebnisse gewachsen. Aus beiden
Facetten, der angeborenen und der erarbeiteten, haben wir vier
Dolce-Vita-Typen definiert, indem wir eine Chiffre entschliissel-
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ten, die italienischer kaum sein kann. - Wir haben uns gefragt:
Wie geniefen Menschen ihr Essen? Wie bestellen sie ihre Pizza,
ihre Pasta? Und was sagt die Art und Weise, wie sie geniefien, {iber
ihren Charakter, ihren Zeittakt, ihre Intention jenseits des Hun-
gerstillens aus? Die Antworten finden Sie im Folgenden.

Die vier Dolce-Vita-Persdnlichkeitstypen

PEREOMLICHKE TS

A IV

VAPIANO PRZEVA RISTORANTR CASA
TP TYP e k3

Der Vapiano-Typ: Der Vapiano-Typ analysiert, plant und will Fehler ver-
meiden. Er ist ein vorbildlicher Zeitmanager. Stérungen schlieft er kon-
sequent aus, weil er sich auf seine Themen fokussiert. Uberraschungen
sind ihm lastig — Vorhersehbarkeit ist sein Ziel. Uberhaupt mag er die
Sicherheit im Job und im Leben, am besten alles vertraglich garantiert,
denn das schenkt ihm eine innere Ruhe. Ein Vapiano-Typ ist ein verldss-
licher, intelligenter, strebsamer Typ. Er wirft weder mit Geld noch mit
Emotionen um sich. Diese Merkmale spiegeln sich auch in der Wahl eines
Restaurants wider: Fiir ihn zahlen weder Ambiente noch Geselligkeit. Er
will die Zutaten sehen, bevor sie gekocht und gegart auf seinem Tisch
landen, und vor allem will er sich auf Preis und Service verlassen kénnen.
Ein Vapiano-Typ stillt seinen Hunger auf sachliche Art: Er zahlt die Kalo-
rien samt Ndhrstoffen, gern darf alles biologisch sein. Auf eine Vorspeise
verzichtet er, auch der Espresso zum Schluss ist nur tiberfliissig. Wer mit
einem Vapiano-Typ essen geht, der wird keine Diskussion um die Rech-
nung erleben: Jeder bezahlt fiir sich. So einfach ist das.
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Vapiano-Typen sind in Unternehmen oft Techniker, Controller, Revisor
oder Buchhalter. Im Team sind sie diejenigen, die Fehler vorhersehen
und vermeiden. Ihr hohes Fachwissen wird manchen beeindrucken. Aller-
dings neigen Vapiano-Typen dazu, ihre Kollegen mit Details zu Uberfor-
dern. Dann fachsimpeln sie vor sich hin, setzen voraus, dass andere ihre
technisch korrekte Sprache verstehen. Qualitdt der Arbeit ist ihnen ein
Anliegen. Dafiir sind sie bereit, einiges an Weiterbildung zu investieren.
Konflikte Gibrigens gibt es kaum mit ihnen, denn sie sind Einzelgdnger,
meiden Klatsch und Tratsch. Fakten sind das, was sie wollen. Sie wachsen
an den Aufgaben und nicht an der Beliebtheit.

In den Wurzeln eines Vapiano-Typen steckt ein grofer Teil an Langmut
und Konsequenz. Wenn sie diese Merkmale fiir ihre Karriere nutzen, dann
sind sie fahig, den Gipfel zu erreichen. Aber bitte im Alleingang und nicht
im Team.

Der Pizzeria-Typ: Der Pizzeria-Typ ist dynamisch, unterhaltsam und
immer in Eile. Und doch ist er Mittelpunkt in jeder Runde. Das liebt er,
denn die Aufmerksamkeit der anderen ist fiir ihn wie ein Elixier. Deshalb
spricht er gern, vornehmlich tiber sich und seine Projekte, mit denen er
aktuell jongliert. Meist hilt er fiinf mit beeindruckender Behdndigkeit in
der Luft, und dafiir erwartet er Applaus.

Ein Pizzeria-Typ will Abwechslung, deshalb wihlt er das Tagesmeni auf
der Karte. Wer mit einem Pizzeria-Typ essen geht, der wird eine kurzweili-
ge Pause erleben. Der muss keine Angst davor haben, dass sich zwischen
Hauptgang und Dessert ein Schweigen ausbreiten kdnnte. Eher kénnte
er befiirchten, selbst nicht zu Wort zu kommen, weil ein Pizzeria-Typ
immer etwas zu sagen hat. Eigentlich reicht die Mittagspause fiir sein
Themenrepertoire nicht aus. Nach einem Espresso ist er hochzufrieden,
iibernimmt gern mit grofRer Geste die Rechnung fiir alle und setzt ein
dickes Trinkgeld obendrauf.

Im Unternehmen ist der Pizzeria-Typ oft ein Manager, ein Teamleader,
der das Tempo vorgibt. Er strebt Ergebnisse statt Ziele an. Dafiir ist er
bereit, auch unter Druck zu arbeiten. Routine mag er nicht, Niederlagen
vertragt er nicht. Er will siegen, und zwar schnell, um sich in Erfolgen
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zu sonnen. Sein Emotionsfaktor steigt hoch - Stolz, Freude, Gliick sind
seine Favoriten.

Seine Fahigkeiten liegen darin, andere zu inspirieren, zu ermutigen und
dariiber hinaus den Erfolg im Blick zu halten. Sein Treiber ist die Frage:
Wo bitte geht es zum Gipfel? Dabei stiirmt er voran, darauf hoffend, dass
die anderen folgen kénnen.

Der Casa-Typ: Er liebt das Leben, die Gesellschaft und das Essen, am
liebsten zu Hause, denn dort ist es gemiitlich, dort kann man schwelgen
in hausgemachten Delikatessen. Die Zutaten wahlt er mit Bedacht, ge-
sund und bekémmlich sollen sie sein. Er bereitet mit Hingabe ein Meni.
Wenn die Giste kommen, spielt im Hintergrund eine dezente Musik,
Kerzenlicht zeichnet die Stimmung weich. Geschirr und Blumen, gute
Gerliche verbinden sich zu einer Harmonie. Man soll sich wohlfiihlen in
seinen Rdumen. Und sollte ein Gast Wein oder einen Salat mitbringen,
dann freut sich der Casa-Typ dariiber und wird mit Lob verschwenderisch
sein. Ein Casa-Typ wertschdtzt seine Gaste und bietet ihnen eine Biihne;
wenn sie zufrieden sind, ist er es auch.

Im Unternehmen finden sich Casa-Typen in allen Ebenen - von der Fiih-
rungsetage bis zum Empfang. Ihnen eigen ist die Gabe, Konflikte im Vo-
raus zu riechen und sie abzufangen, nichts soll das warme Klima stéren.
Dafiir sind sie stets zu Gesprachen und Gefallen bereit, lassen gar ihre
eigenen Aufgaben liegen.

In ihren Wurzeln tragen sie ein Talent fiir Beziehungsfahigkeit. Sie selbst
blithen auf, wenn sie andere unterstiitzen. Wertschatzung ist ihr Parade-
wort und damit sind sie von Natur aus emotional. lhr Motto kénnte sein:
Wenn du mich brauchst, dann bin ich fiir dich da.

Der Ristorante-Typ: Der Ristorante-Typ ist ein Entdecker, ein Geniefer,
ein Mensch mit schillernden Ideen. Er bevorzugt die kreative Kiiche mit
ihren raffinierten Kompositionen - das triggert seinen Geschmack. Nur
keinen Einheitsbrei und auf keinen Fall Hausmannskost! Er wihlt seine
Weine und das Menii aus der oberen Kategorie, nicht der Preis ist ent-
scheidend, sondern das gute Gefiihl. Fiir einen Ristorante-Typ ist Essen
ein Synonym fiir Weltoffenheit. Meist kann er die Unterschiede der inter-
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nationalen Kiichen mit Leidenschaft benennen und es kann sein, dass er
dem Koch einen Gruf} und einen Tipp zur Verfeinerung des Schokomous-
ses zukommen ldsst. Fiir seinen hohen Anspruch ist er bereit, tief ins
Portemonnaie zu greifen, die Rechnung seiner Gaste zahlt er gleich mit.
In einem Unternehmen ist ein Ristorante-Typ der Visiondr. Er sieht Ent-
wicklungen voraus, erkennt Zusammenhénge, wo andere noch im Dun-
keln tappen. Er versteht es, Kollegen von seinen Themen zu begeistern
und setzt oft eigene Marker in ein Projekt. Wer glaubt, ein Ristorante-
Typ sei ein Traumtdnzer, der irrt. Seine Kreativitdt ruht auf einem soliden
Wissen, und sein Anspruch ist stets, der Beste zu sein. Sein Emotionsfak-
tor ist generell hoch. Er versteht es, sich selbst immer wieder anzutrei-
ben mit guter Laune und einem bemerkenswerten Selbstbewusstsein.
Die Starke eines Ristorante-Typen ist seine geistige und kdrperliche Wen-
digkeit. Er denkt immer out of the box. Und: Wo andere stolpern, klopft
er sich den Staub von der Hose und fragt sich: »Was ist mein Plan B im
Leben?«.

Haben Sie sich erkannt? Prima, dann licheln Sie sich einmal zu
und seien Sie stolz auf Thre Wurzeln. Sie bilden die tragfihige
Grundlage fiir Thre persoénliche Heldenreise durch das Leben, aber
dazu mehr im nichsten Kapitel.
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