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Einfiihrung

,Ich bin ein Idiot.”

Ich werde den Tag niemals vergessen, an dem Debbie Horovitch vor
mir stand und weinte. Durch ihre Tranen hindurch brabbelte sie die
ganze Zeit ,Ich bin ein Idiot” - wieder und wieder.

Debbie, die Unternehmerin hinter Social Sparkle & Shine - ein
in Toronto, Kalifornien, ansassiges Unternehmen, das sich auf So-
cial-Media-Dienstleistungen konzentriert - kontaktierte mich auf
einem CreativeLive-Event in San Francisco. Ich war dort, um Strate-
gien fiir Unternehmenswachstum aus meinem zweiten Buch ,,Pump-
kin Plan“ zu lehren. Wahrend einer der Sitzungen erlauterte ich das
grundlegende Konzept des Profit-First-Systems. Eines der Instru-
mente von Profit First ist das Instant Assessment: eine Moglichkeit,
rasch die finanzielle Gesundheit Deines Unternehmens auszuloten.
Als ich das Instant Assessment an einem Freiwilligen vorfiihrte, ver-
stand jeder im Raum sofort, wie das Profit-First-System funktioniert.

Samtliche CreativeLive-Prasentationen werden auch zeitgleich
online gestreamt, und achttausend Zuschauer waren online dabei.
Aus aller Welt erreichten uns Tweets und Kommentare. Weil das Ins-
tant Assessment so schnell und einfach ist, war ich nicht v6llig tiber-
rascht, dass viele Kommentare der Online-Zuschauer sich darum
drehten, dass sie ihre Unternehmen direkt evaluiert hatten. Unter-
nehmer, Geschaftsfiihrer, Freiberufler und Selbststdndige - alle er-
zahlten, wie froh sie liber diese einfache Methode waren. Als ware
allen plotzlich und umfassend die Finanz-Seite ihrer Firmen Kklar
geworden und als hétte dies zu einer unmittelbar wirkenden Dosis
finanziellen Selbstvertrauens gefiihrt.

Und dann kam Debbie wahrend der Pause und sagte: ,Kénnen
wir mein Unternehmen evaluieren?”

,Klar®, sagte ich. ,Dauert nur ein, zwei Minuten.”
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Einen Stift im Mund und umgeben von Menschen, die iiberall
um uns herumwuselten, gingen wir sofort das Instant Assessment
durch, als seien wir in einer eigenen Welt. Ich kritzelte ihren Jahres-
umsatz auf das Flipchart. Wir berechneten die Prozente. Debbie sah
auf die Ergebnisse und begann, gar bitterlich zu weinen. Sie konnte
es nicht ertragen zu sehen, wo sie stand und wo sie laut Instant As-
sessment héatte stehen sollen.

,Ich bin so ein Idiot", sagte sie, und Tranen rannen iiber ihr Ge-
sicht. ,Alles, was ich die letzten zehn Jahre gemacht habe, war falsch.
Ich bin so bléd. Ich bin so ein Idiot. Ich bin ein Idiot.”

Ich muss an dieser Stelle gestehen, dass ich immer mitweinen
muss. Wenn jemand zu weinen beginnt, fange ich sofort an mitzu-
heulen. Kaum begann Debbie zu weinen, kamen auch mir die Tranen,
und der Stift fiel mir aus dem Mund. Ich legte den Arm um Debbie,
um sie zu trosten.

Seit zehn Jahren engagiert sich Debbie mit Leib und Seele fiir ihr
Unternehmen. Sie hatte alles gegeben, ihr Privatleben geopfert, um
ihren Laden in Schwung zu bringen, und doch hatte sie nach alldem
nicht einen miiden Penny vorzuweisen (und kein erfolgreiches Un-
ternehmen). Natiirlich hatte sie die ganze Zeit iber gewusst, wie es
um ihr Unternehmen bestellt war, doch hatte sie beschlossen, dieser
Wahrheit auszuweichen und die Augen davor zu verschlief3en.

Deine Nase tief in die alltdgliche Arbeit zu stecken, ist eine recht
einfache Methode, zu verschleiern, wie schlecht es Deiner Firma
geht. Wir denken, dass wir nur hérter, langer, besser arbeiten miis-
sen - wenn wir nur durchhalten -, dann wird eines Tages etwas Gu-
tes passieren. Irgendetwas Grofdes wird passieren, oder? Irgendwas
Magisches wird die Schulden verschwinden lassen, die Geldsorgen
und den Stress. Das haben wir schliefllich verdient, oder? Sollten
nicht alle Geschichten so enden?

Liebe Freunde, so lauft das leider nur im Film - im richtigen Le-
ben lauft das anders.

Als Debbie das Instant Assessment durchlief, blieb ihr nichts an-
deres Ubrig, als der Wahrheit ins Gesicht zu schauen: Thr Unterneh-
men war kurz davor unterzugehen - die letzten zehn Jahre waren
der Kampf gewesen, irgendwie iiber Wasser zu bleiben -, und es war
dabei, sie mit in den Untergang zu reifden. Sie sagte wieder und wie-
der: ,Ich Idiot, ich Idiot.”
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IThre Worte trafen mich zutiefst, denn ich wusste, was sie durch-
machte. Ich verstand haargenau, wie sich das anfiihlt, die nackte
Wahrheit iiber mein Unternehmen, mein Bankkonto, meine Strate-
gien und meinen hart erkdmpften Erfolg anzuerkennen.

Ich habe Profit First urspriinglich entwickelt, um meine eigenen
Finanzprobleme zu lésen. Es funktionierte. Eigentlich tat es weit
mehr, als zu funktionieren: Es wirkte Wunder. Jahre des Kampfes
und finanzieller Probleme 16sten sich auf - nicht tiber Nacht, son-
dern innerhalb von Stunden. Ich fragte mich, ob Profit First blof3 bei
mir und meinem verdrehten Hirn funktionierte oder ob es auch an-
deren helfen konnte.

Also probierte ich es mit einem anderen Unternehmen aus,
bei dem ich Miteigentimer war, einer kleinen Ledermanufaktur
in St. Louis. Es funktionierte. Ich testete es bei anderen Unterneh-
men, grofien und kleinen. Es funktionierte. Ich schreibe dariiber in
meinem ersten Buch, in einem kurzen Abschnitt, den man leicht
ubersieht in einem kurzen, leicht zu Ubersehenden Abschnitt im
sKlopapier-Unternehmer”, Und dann passierte etwas: Ich bekam
E-Mails von anderen Unternehmern, die erzahlten, dass sie es aus-
probiert und Ergebnisse damit erzielt hatten. Ich schrieb dartiber im
Wall Street Journal und mehr Erfolgsgeschichten erreichten mich.

Nachdem ich mein zweites Buch geschrieben hatte, den ,,Pump-
kin Plan“, nahm ich das Profit-First-System in meine Vortrage mit auf.
Nachdem ich Debbie bei diesem CreativeLive-Event getroffen hatte,
wurde mir klar, dass Unternehmer mehr brauchten, als blof3 einen
Abschnitt oder ein Kapitel zum Thema. Zu viele Unternehmenslen-
ker lebten und arbeiteten als gequalte Sklaven ihres eigenen Unter-
nehmens. Wenn ich einen wirklichen Unterschied machen wollte,
um den Debbies (und Mikes) dieser Welt zu helfen, wusste ich, dann
musste ich ein Buch tliber Profit First schreiben.

Profit First wurde im englischen Original das erste Mal 2014 ver-
Offentlicht, und seither haben Zehntausende Unternehmer dieses
System bei sich eingefiihrt und ihre Unternehmen transformiert. Sie
produzieren nun nicht nur ordentliche Gewinn: Thre Unternehmen
wachsen so richtig. Zwei Fliegen, eine Klappe.

Wahrend ich die aktualisierte Ausgabe dieses Buches verfasse,
bin ich rund zwdlftausend Meter iiber Pennsylvania oder Texas oder
vielleicht ist es auch Russland. Ich reise so viel dieser Tage, dass ich
mich darauf verlasse, dass der Pilot mir sagt, wo ich bin. Meine Mit-
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reisenden schauen sich Filme an, die sie bereits viermal gesehen
haben, erledigen ihre Arbeit oder gonnen ihren Augen eine Pause,
gepaart mit offenem Mund und gelegentlichen Schnarchern. Ein
paar schauen aus dem Fenster auf die Wolken unter uns. Ich? Ich
denke an all die Unternehmen, iiber die wir gerade hinwegfliegen. In
jeder beliebigen Sekunde miissen Tausende von Unternehmen unter
uns sein.

Die Small Business Administration (SBA), eine US-Behorde, die
fiir kleine und mittlere Unternehmen zustdndig ist, gibt an, dass es
allein in den USA 28 Millionen kleine und mittlere Unternehmen
(KMU) gibt. Die SBA definiert KMU als Firmen, die 25 Millionen
US-Dollar oder weniger an Jahresumsatz generieren. Das schlief3t
mein Unternehmen ein, und ich vermute, das schlief3t auch Dein Un-
ternehmen ein. Mann, ey, das schlief3t sogar Justin Biebers Unterneh-
men ein (sein ,Kleinunternehmen” generierte im vergangenen Jahr
lediglich 18 Millionen US-Dollar an Musikeinnahmen). Also, das sind
28 Millionen von uns Unternehmer-,Freaks” allein in den USA. Wenn
wir uns das ganze Ausmaf unserer globalen Unternehmerfamilie
anschauen, dann sehen wir, dass die Zahl der Kleinunternehmen die
125-Millionen-Grenze iiberschreitet.! Das sind eine Menge Unter-
nehmer, eine Menge Leute mit Herz, Hirn und Entschlossenheit, die
beschlossen haben, dass sie der Welt etwas Wertvolles anzubieten
haben, und die losgezogen sind, etwas daraus zu machen.

Das bist Du, mein Freund, ein Unternehmer. Du bist vielleicht
in der frithen Start-up-Phase, Deine Plane und Traume hast Du auf
einer Cocktail-Serviette notiert (oder einem Stiick Klopapier - Du
weifdt, wen ich meine, meine KPU-Fans!). Wenn Du gerade erst an-
fangst, dann sind das Deine Requisiten. Du wirst Dich von Tag Eins
an darauf konzentrieren konnen, Gewinn zu erwirtschaften, was Dei-
ne geistige Gesundheit, Dein Bankkonto und Deinen Hintern retten
wird.

Vielleicht hast Du ein Unternehmen aufgebaut oder Du fiihrst
eines. Vielleicht hast Du die erste Auflage meines Buches gelesen
und mdchtest Dein Profit-First-System einen Gang héher schalten.
Unabhiangig von Deinem unternehmerischen Status, bist Du quasi
jemand, der Wunder wirkt. Du kannst Ideen in Wirklichkeit verwan-

1 http://www.ifc.org/wps/wcem/connect/9ae1dd80495860d6a482b51983b6d16/
MSME-CI-AnalysisNote.pdf?MOD=AJPERES.
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deln. Du findest Kunden, Du produzierst etwas fiir sie, Du erbringst
eine Dienstleistung fiir sie und sie bezahlen Dich dafiir. Du verkaufst
weiter, Du lieferst weiter, Du managst das Geld weiter. Wir alle sind
clevere, engagierte Leute. Wirklich clever. Wirklich engagiert. Aber
es gibt da ein wirklich verdammt nerviges Problem: Acht von zehn
Unternehmen scheitern, und der Hauptgrund fiir ihr Scheitern ist
fehlende Rentabilitit. Der Babson-College-Bericht besagt: ,Fehlende
Rentabilitat ist dauerhaft der Hauptgrund, der fiir eine Betriebsauf-
gabe angegeben wird.”? Bist Du lberrascht? Vermutlich nicht. Ich
war es nicht. Es ist wahr, und es verleitet mich dazu, meine Sorgen
in Margaritaville zu ertranken. Der grofdte Teil kleiner und mittle-
rer Unternehmen und selbst manche Grofdunternehmen iiberleben
gerade so. Der Typ im neuen Tesla, dessen Kinder vom Chauffeur in
ihre Privatschule gefahren werden, der in dieser Riesenvilla wohnt
und ein Unternehmen mit einem Jahresumsatz von drei Millionen
hat? Er ist nur einen Monat von der Insolvenz entfernt. Ich sollte es
wissen: Er ist mein Nachbar.

Die Unternehmerin, die beim Netzwerktreffen sagt: ,Es lauft
super’, ist die gleiche Frau, die mir auf dem Parkplatz versucht, eine
Frage zu stellen. Ich kann sie aber wegen ihres Schluchzens nicht
verstehen. Sie weint, weil sie sich seit fast einem Jahr kein Gehalt
mehr hat auszahlen konnen, und kurz davor steht, aus ihrem Haus
herauszufliegen. Dies ist aber nur eine von vielen dhnlichen Begeg-
nungen, die ich mit Unternehmern hatte, die sich nicht trauen, die
Wahrheit tiber ihre finanzielle Lage einzuraumen.

Der Gewinner des ,Young Entrepreneur of the Year Award“ der
SBA, der die Welt verandert, der als Genie der nachsten Generation
gefeiert wird, dem es bestimmt ist, wegen seiner unternehmerischen
Fahigkeiten auf die Titelseite der Zeitschrift ,Fortune“ zu kommen,
braucht hinter den Kulissen einen Kredit nach dem andern und setzt
seine Kreditkarte ein, um die Gehalter zu bezahlen. Ich sollte es wis-
sen: Das war ich selbst.

Wie kann das sein? Was machen wir falsch? Ich meine, wir ma-
chen alles andere im Grunde richtig oder doch so ziemlich. Wir haben
aus nichts etwas gemacht. Und warum sind dann nicht die meisten
Unternehmen rentabel?

2 Global Entrepreneurship Monitor 2015-16 Global Report.
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Ich habe immer mit der Grofde meines Unternehmens ange-
geben. Ich habe mir selbst auf die Schulter geklopft, weil ich mehr
Mitarbeiter eingestellt habe, weil wir in ein Schicki-Micki-Biiro um-
gezogen sind, weil wir grofle Umséatze gemacht haben. In Wahrheit
habe ich all dies als Ausreden genutzt, um eine hassliche Tatsache
nicht sehen zu miissen: Mein Unternehmen hatte nicht ein einziges
Mal Gewinn generiert. In Wirklichkeit war mein Unternehmen (und
in der Konsequenz ich selbst) dabei, unterzugehen. Und ich versuch-
te, Wachstum zu erwirken, um meinen Kopf tiber Wasser zu halten.
Ich sagte: ,Ich mochte natiirlich keinen Gewinn ausweisen. Ich moch-
te einfach nur eine schwarze Null schreiben. Auf die Art sparen wir
Steuern.” Mit anderen Worten: Ich wollte lieber 10 Dollar verlieren,
als dem Staat 3 Dollar zu geben. Ich sank Monat fiir Monat tiefer. Jahr
fiir Jahr. Dauerstress.

Tatsachlich war es so, dass ich von einem Scheck zum nachsten
lebte, vom dem Tag an, an dem ich mein Unternehmen gegriindet
hatte, bis zu dem Tag, an dem ich es verkaufte und der grofde Zahl-
tag kam. Mann, war ich erleichtert! Mein Unternehmen hatte mich
runtergezogen, und ich war es endlich los. Doch kam diese Erleich-
terung mit einem bitteren Nachgeschmack. Als ich das Unternehmen
gegriindet hatte, war mein Ziel nicht blofzes Uberleben gewesen. Ich
meine, Uberleben ist ein Ziel fiir Kriegsgefangenenlager und Fliicht-
linge; es ist sicherlich nicht das, worauf ein Unternehmer abzielt. Ich
war davon iiberzeugt, dass ich das Problem war. Lange Zeit glaubte
ich, ich sei voller Fehler und mein Hirn falsch verdrahtet. Ich brauch-
te lange Zeit, um die Frage zu stellen: Was, wenn nicht ich das Prob-
lem bin? Was, wenn das System voller Fehler ist, dem ich folgen soll?

Profit First funktioniert, weil es nicht versucht, Dich zu reparie-
ren. Du arbeitest hart, Du hast gute Ideen, Du gibst Deinem Unter-
nehmen bereits 100 %. Profit First ist ein System, das dazu gemacht
ist, mit Dir zu arbeiten, so wie Du bereits bist. Du musst nicht repa-
riert werden. Das System schon.

Stell Dir vor, Du bekdmst gesagt, Du konntest fliegen, einfach in-
dem Du mit Deinen Armen schligst, und dann wiirde man Dich er-
mutigen, von der nichsten Klippe zu springen. Genau. Einfach nur
mit den Armen schlagen, und Du wirst nicht nur den X-Meter-Sturz
iiberleben, Du wirst durch die Liifte segeln. Was? Du stiirzt in den
Tod? Schnell. Starker schlagen.

16



