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Einfiihrung

,Ich schulde dir ein Bier!"

Der Betreff von Dave Rinns E-Mail lief3 mich aufhorchen. Ich las weiter.

,Ich saf? hier und ertrank in Arbeit. Ich hatte einen Mitarbeiter verlo-
ren, der zu einem Konkurrenten gegangen war. Ein anderer sitzt auf Hawaii.
Also stemmten wir die Arbeit hier nicht mehr zu dritt, sondern ich war hier
alleine und ging vollkommen unter. Wir nahmen einfach jeden Auftrag an,
der zu uns kam, aber ohne meine beiden Mitstreiter war klar, dass die Me-
thode, alles mit gleicher Prioritdt zu bearbeiten, einfach nicht mehr funk-
tionierte. Wir mussten die richtigen Dinge tun, nicht einfach alles. Zugleich
fithlte ich mich angesichts der Vielzahl von Moglichkeiten wie gelahmt. Es
war so, als wollte ich versuchen, alle verfiigharen Wege gleichzeitig zu ver-
folgen. Ich wusste nicht, was ich als nachstes tun sollte.”

In Arbeit ertrinken. Sich wie geldhmt fiihlen. Nicht zu wissen, was als
ndchstes zu tun ist. Ja. Das klingt ungefahr richtig. Einige Unternehmer fiih-
len sich gelegentlich genauso. Die meisten Unternehmer fiihlen sich andau-
ernd so. Unternehmer tragen unabhangig von ihrem Erfahrungshorizont
und ihrem Erfolg schwer an der Biirde, von all den Problemen, die standig
gelost werden miissen, gnadenlos iiberfordert zu sein. Ob du mit deinem
Unternehmen gerade anfangst oder ob dein Unternehmen Branchenfiihrer
ist, ob du dich abmiihst, die Gehalter zu zahlen oder schier im Gewinn ba-
dest, dieses dringende Bediirfnis, alles zu regeln, und zwar jetzt, kann dazu
fithren, dass du erstarrst. Welches Problem solltest du als erstes angehen?

Dave hat ein erfolgreiches Coaching- und Finanzmanagement-Unter-
nehmen. An den meisten Tagen war seine Antwort auf Uberforderung
instinktiv: mehr Leute anstellen, um mehr Sachen zu erledigen. Doch als
ihn zwei Leute aus seinem Team verliefden, wurde er mit der Einsicht ge-
segnet, dass nicht alles gleich wichtig ist. Pl6tzlich musste er sich mit allen
Aspekten seines Unternehmens befassen: Kundenannahme, Buchhaltung,
Terminvereinbarungen, Coachinggesprache fithren, Kundendaten einsam-
meln - alles. Durch den Verlust von zwei Mitarbeitern wurden die Schwach-



stellen sichtbar, die es schon immer gegeben hatte. Sie wurden gréfier und
entwickelten sich zur Krise.

Warum also sagte Dave, er schulde mir ein Bier?

slch bin frither immer meinem Buchgefiihl gefolgt. Ich glaubte, dass
jedes Problem ein Problem war, um das man sich kiimmern miisse. Jede
Gelegenheit war eine Gelegenheit, die es zu ergreifen galt®, erklarte Dave
in einem spateren Telefonat. ,In Momenten wie diesem wére ich einfach in
den Feuerwehreinsatz-Modus iibergegangen und hatte die Feuer geloscht,
die mir den Arsch verbrannten. Ich hatte auf denjenigen reagiert, der am
lautesten geschrien hatte. Und wenn das Team wieder verfiigbar gewesen
ware, hatte ich vom Feuerwehreinsatz-Modus umgeschaltet in den Notfall-
Einsatzleiter-Modus. Wir hiatten die gleichen Probleme gehabt, nur dass ich
nun meinem Team gesagt hitte, welches Feuer sie hatten 16schen sollen.
Weil wir durch den niemals endenden Strom an dringenden Dingen voll-
kommen ausgelastet waren, hatten wir keine Vorstellung, wie wir wachsen
sollten.”

Doch jetzt hatte Dave eine Geheimwaffe. Ein einfaches Werkzeug, nicht
in seiner Werkzeugkiste, sondern ausgedruckt und an seine Wand gepappt.

,Diesmal aber schaute ich riber auf meine Wand und sah das Werk-
zeug, das du mir bei unserem letzten Treffen gegeben hattest. Es erinnerte
mich daran, innezuhalten, meine instinktive Reaktion zu unterbrechen und
mich zu fragen, , 0k, was sollte ich jetzt gezielt bearbeiten, um mein Unter-
nehmen voranzubringen, anstatt mich in vielen kleinen, einzelnen Aktio-
nen in allen Bereichen zu verzetteln?“

Das Werkzeug, das an Daves Wand héngt, ist etwas, das ich - angelehnt
an den Titel der amerikanischen Originalausgabe - die Fix This Next (FTN)-
Analyse nenne und ich hatte sie Dave vor einigen Jahren gegeben, als er Teil
einer Beta-Tester-Gruppe war. Als er es einsetzte, bemerkte Dave, dass es
vier Aspekte gab, die mit seinem aktuellen Problem in Verbindung standen:
zwei hatten mit dem Vertrieb und Verpflichtungen Klienten gegeniiber zu
tun und zwei betrafen die allgemeine Effektivitdt, was ich ,,Ordnung” nen-
ne. Innerhalb von Minuten war ihm klar, welches Problem er als nachstes
angehen musste, um einen Fortschritt zu erzielen, der etwas bringt, und
wie er das angehen kénnte. Er fand sofort Lésungen dafiir, die Probleme
im System zu losen - die Verpflichtungen gegeniiber den Klienten und den
Workflow seines Unternehmens anzupassen.

Dave erzahlte mir, ,Das blof3e Nachdenken war bereits ein Prozess, der
mich zur Ruhe brachte. Ich horte auf, wie blode durch die Gegend zu toben.



Ich dachte, ,Ich krieg das hin. Jetzt kenne ich den Weg.“ Das brachte mich
aus dem Gefiihl heraus, in Arbeit zu ertrinken. Und ich war in der Lage,
innezuhalten und dariiber nachzudenken, was uns fehlte und was wir tun
konnten, um das zu regeln.”

,Die Losung, die ich fand, war nicht blof3 eine kurzfristige®, fuhr Dave
fort. ,Es war eine Anpassung des Unternehmens, sodass ich das Problem
16sen konnte und nicht wieder und wieder in diese Uberforderung rutschen
musste. Diese Losung hilft mir jetzt und sie wird mir auch nachstes Jahr
helfen. Ich bin in der Lage, die aktuellen Schwierigkeiten meines Unterneh-
mens so anzugehen, dass dies meinem Unternehmen auch in Zukunft zu
Gute kommt. Wenn ich mich jetzt in der Situation befinde, dass ich mich
frage, was ich tun soll, halte ich einen Moment inne, und priife mithilfe der
FTN-Analyse, worum ich mich kiimmern sollte. Und schon habe ich selbst
wieder die Kontrolle und mein Unternehmen entwickelt sich weiter.

Wenn Unternehmer sich an mich wenden, dann bitten sie zumeist um
Hilfe bei einer groflen Veranderung oder beim Losen eines grofien Pro-
blems. Manche sind mit ihrem Umsatz auf einem Plateau gelandet und
kommen nicht auf die nichste Ebene - was auch immer sie anstellen. Oder
sie kommen nicht ohne Hilfe aus einem Finanzloch. Vielleicht hast du ja
dhnliche Probleme mit deinem Unternehmen. Vielleicht ist dein Team voll-
standig und du bist trotzdem hundemiide. Oder du hast die Leidenschaft
fir dein Unternehmen verloren, weil du nicht siehst, dass du die Spuren
hinterlasst, die du dir erhofft hattest. Oder du suchst vielleicht nach einem
Weg, etwas Handfestes fiir nachfolgende Generationen zu hinterlassen,
weifdt aber nicht, wie du das anstellen sollst. Ob du im Krisenmodus bist,
dein Unternehmenswachstum voranbringen méchtest oder einen bleiben-
den Eindruck auf unserem Planeten hinterlassen mochtest, Fix This Next
splrt die entscheidenden Probleme auf, die du zu lésen hast - und zwar -
als nachstes! Wenn du im Feuerwehreinsatz-Modus bist, gibt dir FTN die
notwendige Ruhe, um dein zentrales Problem zu identifizieren. Wenn die
Dinge zwar laufen, du aber nicht verniinftig voran kommst, dann zeigt dir
FTN deinen eigenen Nordpol an.

Ich hatte das System schon hunderten von Unternehmern erldutert und
viele hindurch gecoacht. Ich wusste, dass es im Labor funktionierte, doch
dies war die erste Mail, die ich bekam, die zeigte, dass FTN auch ,in der
freien Wildbahn funktionierte. Ohne dass ich danach gefragt oder einen
Rat gegeben hatte. Zu horen, dass ein Werkzeug, dass ich entwickelt und in
meinen Unternehmen tber Jahre ausprobiert hatte, auch fiir einen ande-



ren Unternehmer funktionierte, versiifite mir den Tag. (Ich schulde dir ein
Bier, Dave!) Auch von Hunderten anderen zu horen, wie ich dies liber die
kommenden Monate tun sollte, dass das System sowohl fiir die kurzfristige
Panikattacke als auch die langfristigen Wachstumsstrategien funktionier-
te, versiifSte mir das ganze Jahr. Und zu erfahren, dass ein einziges Stiick
Papier, das du neben deinen Schreibtisch hdngst, wie dies bei mir der Fall
ist, dir die vollkommene Kontrolle iiber dein gesamtes Unternehmen geben
kann ... das, mein Freund - das - mag mir gut und gern mein gesamtes Le-
ben versifdt haben.

Ob es um Mitarbeiterangelegenheiten geht oder den Versuch, die Gehal-
ter zu bezahlen oder darum, das ambitionierte Ziel zu verkiinden, Umsatz
oder Effektivitdt oder Gewinn zu steigern oder alles auf einmal - die meis-
ten Unternehmer verbringen ihre Tage damit, sich um die offensichtlichen
Probleme zu kiimmern. Wir wissen, dass wir zentrale Herausforderungen
haben, um die wir uns kiimmern miissen, und Probleme, die gelost werden
miussen, aber wir sind nicht sicher, worauf wir uns als erstes konzentrie-
ren sollen, also kiimmern wir uns um das Nachstliegende. Wir schauen uns
das Offensichtlichste an, das offenbar sofort angegangen werden muss und
sagen uns, dass wir uns ,um den ganzen andern Kram“ spéter kiimmern.
Du weifdt schon, wenn wir mehr Zeit haben. (Du kannst meinen Sarkasmus
vermutlich selbst aus dem All noch spiiren.)

Seit ich die fiunf Biicher vor diesem hier verfasst habe, von denen sich
jedes mit einer anderen Herausforderung fiir Unternehmer befasst, ist die
Frage, die ich am haufigsten von Unternehmern zu héren bekomme: ,Mike,
welches Buch sollte ich zuerst lesen?” Eine gute Frage, auf die ich immer
eine nichtssagende Antwort gegeben habe. Oft sagte ich, ,Du musst ,Clock-
work” lesen. Oder welches Buch meiner offensichtlichen Voreingenom-
menheit als erstes in den Sinn kam. Meine Antworten richteten sich nicht
so sehr darauf, was fiir meine Leser das Beste gewesen ware, sondern eher
darauf, was mich im Moment am meisten anfixte. Du weifdt schon - das Of-
fensichtliche.

Heute beantworte ich diese Frage mit einer Gegenfrage. Wenn ich ge-
fragt werde: ,,Welches Buch sollte ich jetzt lesen?”, frage ich, ,Welches Prob-
lem in deinem Unternehmen moéchtest du als nachstes angehen?“ Wenn du
deine Umséatze und die Zahl deiner Kunden steigern mochtest, dann glaube
ich, dass du im ,Pumpkin Plan“! eine erprobte Strategie finden wirst, um

1 Auf PumpkinPlanYourBiz.com findest du kostenlose Ressourcen auf Englisch und Zugang
zu zertifizierten Pumpkin-Plan-Coaches.
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genau das zu erreichen. Ich bin dadurch gesegnet, dass ich jeden Tag von
einem anderen Unternehmen hore, das mithilfe des ,Pumpkin Plan“ sein
gesundes Wachstum mit grofiem Erfolg angeschoben hat. Wenn deine Um-
sdtze stimmen, du aber noch immer darum kdmpfst, Geld mit nach Hause
zu nehmen, dann wiirde ich in aller Bescheidenheit vorschlagen, dass , Pro-
fit First“? deine nichste Lektiire darstellen sollte. Ich bin stolz, fithle mich
geehrt und bin sehr demiitig - alles zugleich -, weil ich sagen kann, dass
Hunderttausende Unternehmer jetzt rentable Unternehmen haben, weil sie
den Methoden gefolgt sind, die ich in diesem Buch erlautere. Und wenn du
noch immer an deinen Schreibtisch gekettet bist und dich fragst, wann du
jemals aus dem Hamsterrad wirst aussteigen konnen, zu dem dein Unter-
nehmen geworden ist, und endlich wieder an die Arbeit gehen darfst, die
du liebst, dann ist ,,Clockwork“? das Mittel der Wahl. Unternehmer auf der
ganzen Welt - mich eingeschlossen - organisieren ihre Unternehmen so,
dass sie von alleine laufen. Sie nehmen jedes Jahr vier Wochen Urlaub - weil
sie die Systeme einsetzen, die ich in diesem Buch einfiihre. Falls du Prob-
leme mit dem Personal hast, mit der Fithrung, mit Verkaufstechniken oder
einer von dutzenden weiterer verbreiteter Herausforderungen, dann liegt
die Losung da drauflen in einem der vielen auf3ergewdhnlichen Biicher, die
meine Zeitgenossen verfasst haben.

Und doch: Die Frage bleibt. Welches Problem musst Du als nachstes
angehen? Die Antwort auf diese einfache Frage ist von entscheidender Be-
deutung, doch nur wenige Unternehmer wissen, wie sie zu beantworten ist.
Bei all den Herausforderungen, denen wir uns gegeniiber sehen, sind wir
nicht sicher, welche im Moment die wichtigste ist. Das ist eine ernste An-
gelegenheit. Wie kannst du sicher sein, welches Problem oder welche Ge-
legenheit du als erstes anzugehen hast, wenn du so viele Punkte auf deiner
Liste hast? Wenn du dich auf das Offensichtliche konzentrierst, wiirdest du
das wahlen, das aktuell das Nachstliegende zu sein scheint. Korrekt, oder?
Du weif3t, welche Angelegenheit dies ist, weil dein Bauch dir das sagt oder
weil du emotional am Ergebnis hdngst oder weil es das einfachste ist.

Und jetzt mochtest du, dass ich dir sage, um welche Sache du dich zu-
erst kiimmern sollst. (Wie ich spater ausfiihren werde, ist es nicht unbe-

2 Auf ProfitFirstProfessionals.de kannst du Kontakt zu zertifizierten Profit-First-Professio-
nals aufnehmen. Auf ProfitFirstProfessionals.com findest du die englischsprachigen Res-
sourcen und Kontakte.

3 Du hast es vermutet! Kostenlose englischsprachige Ressourcen und Expertenunterstiit-
zung kannst du auf RunLikeClockwork.com finden.
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