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Einführung

Was macht einige Unternehmer erfolgreich und andere 
nicht? Diese faszinierende Frage beschäftigt mich seit Jahren. 
Warum hat Tony Robbins mehrere Millionenunternehmen 
und eine glückliche Ehe, während andere Unternehmer nach 
drei Jahren feststellen müssen, dass „es“ nicht geklappt hat: 
Ihre Firma bringt nicht genug für ihren Lebensunterhalt ein, 
und ihr Privatleben ist wegen der ständigen Arbeit ebenfalls 
in Gefahr. Ist es pures Glück? Das richtige Wissen? Harte 
Arbeit? Das richtige Netzwerk? Oder ist es ein bisschen von 
allem, aber vor allem etwas ganz Anderes? Ich denke Letzte-
res. Und ich bin mir sicher: Etwas Dusel und ziemlich viel 
harte Arbeit sind nötig, um ein erfolgreiches Unternehmen 
zu schaffen. Aber Erfolg erfordert meiner Meinung nach vor 
allem die richtige Einstellung, einen soliden, rentablen Plan 
und konsequentes Handeln.

Einstellung. Plan. Handeln. Drei ganz einfache Worte. 
Aber diese drei Worte bedeuten den Unterschied zwischen 
Durchwursteln und finanziellem Erfolg.

Deine Einstellung – das, woran du glaubst – bestimmt zu 
100 Prozent, was du tust und folglich was du erreichst. Wenn 
ich glaube, dass dieses Buch nie wirklichen Erfolg haben 
wird, werde ich mich nicht darum kümmern, es zu bewer-
ben, denn das wäre ja verschwendete Energie. Logischerweise 
schafft es ein Buch ohne Werbung auch nie ganz nach oben 
in die Bestsellerlisten. Glaube ich jedoch, dass dieses Buch 
das Potenzial für den ersten Platz hat, tue ich alles Mögliche, 
um ihn zu erreichen. So vergrößere ich meine Chance deut-
lich, es genau dorthin zu bringen. Doch du merkst schon, 
worauf ich hinauswill: Das Risiko zu scheitern, ist dann 
ebenfalls viel größer. Denn wenn das Buch nicht einmal die 
Top 10 erreicht, habe ich mich mit diesem Absatz ziemlich 
weit aus dem Fenster gelehnt.

Was du glaubst, bestimmt darum zu 100 Prozent, was du 
erreichst. Wenn du ein finanziell erfolgreiches Unternehmen 
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möchtest, brauchst du eine andere Einstellung als jemand, 
der nur jeden Monat „über die Runden kommen“ will. In 
den ersten Kapiteln dieses Buches gebe ich dir daher Werk-
zeuge an die Hand, um deine Einstellung zu meistern.

Doch mit einer tollen Einstellung allein ist es nicht ge-
tan. Schritt 2 ist ein Plan: ein fundierter, machbarer und ren-
tabler Plan. Ohne den treibst du nämlich in einem Meer von 
Möglichkeiten umher. Dein Plan gibt dir Klarheit darüber, 
was du wann wem verkaufen willst, wieviel Umsatz du da-
mit generierst, welche Kosten entstehen und wieviel unterm 
Strich bleibt. Er sagt dir auch, was du tun musst, um diesen 
Umsatz zu erwirtschaften, welche Marketing- und Verkaufs-
aktionen du konsequent durchführen musst. So schaffst du 
dir deinen eigenen Weg zum Erfolg. In den Kapiteln 3 bis 6 
vermittle ich dir praktische Werkzeuge für deine Planung.

Wenn du die richtige Einstellung und einen tollen Plan 
hast, musst du letzteren nur noch umsetzen. Do the work and 
you’ll succeed. Ach, wäre es doch so einfach! … Komischer-
weise ist es gar nicht so einfach, das zu tun, was man tun 
muss. Wir werden abgelenkt, sind unkonzentriert oder ha-
ben so viele Pflichten, dass wir keine Zeit haben, das wirklich 
Notwendige zu tun. Und so paradox es klingt: Ich vermute, 
du weißt genau, was ich meine. Im letzten Kapitel dieses Bu-
ches zeige ich dir ein großartiges Modell, mit dem du wirk-
lich das Notwendige tust, um wirklich erfolgreich zu sein.

Einstellung. Plan. Handeln. Das ist der rote Faden dieses 
Buches – ein Buch, mit dem du deinen eigenen Erfolg er-
reichen kannst.



Ob du glaubst, etwas zu 
können oder nicht zu 
können – du hast immer 
Recht!
– HENRY FORD

»


