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Die meisten Menschen scheitern nicht, weil sie zu hoch zielen und verfehlen, sondern weil sie zu niedrig zielen und treffen.

DIESES ZITAT WIRD MICHELANGELO ZUGESCHRIEBEN
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Vorwort von Kathrin Weishäupl, Coach & Selfmade-Millionärin

Ich glaube, dass die Welt ein noch schönerer, entspannterer Ort wird, wenn Frauen lernen, wie leicht und freudvoll sie mit dem, was sie supergern machen, richtig gut verdienen können.

Die meisten von uns wachsen mit dem Glauben auf, dass viel Geld zu verdienen nur mit harter Arbeit möglich ist oder dass wir uns zwischen Spaß und Wohlstand entscheiden müssen.

Viele Frauen wachsen mit der inneren tiefen und oft versteckten Überzeugung auf, nicht gut genug zu sein, und verkaufen sich unter Wert. Sie trauen sich gar nicht, ihren Traum umzusetzen, ihr Business zu starten, oder verlangen viel zu niedrige Preise, wenn sie es dann doch tun.

Sarahs Weg ist nicht nur ein großartiges Beispiel dafür, dass all das doch möglich ist. Ihre Geschichte und ihre Entwicklung sind superinspirierend. Außerdem ist sie eine zauberhafte Mentorin für andere Frauen. Ich habe selten eine Frau gesehen, die Weiblichkeit und Mut so verbindet wie sie. Ich erinnere mich daran, wie sie von heute auf morgen ihr altes, sehr erfolgreiches Business einfach beendet und ihr neues begonnen hat, um das zu tun, was ihr Freude macht.

Steps wie diese sind es, die den Unterschied machen. Alle, die von ihr lernen können, haben Glück, und daher freut es mich besonders, dass ihr Wissen jetzt mit diesem Buch wirklich für jede und jeden zugänglich ist.

Wird deswegen jede Leserin unmittelbar mehr verdienen? Wahrscheinlich nicht. Denn Lesen allein ändert noch nichts. Der Glaubenssatz, dass Intelligenz und Wissen die entscheidenden Punkte seien, ist nämlich nicht richtig. Es geht in Wahrheit darum, zu verkörpern, was du willst. Es geht nicht darum, zu sagen: »Ich weiß schon alles« oder »habe ich probiert, hat nicht funktioniert, bei mir ist alles ganz anders«.

Es braucht stattdessen den Willen und die Leidenschaft, das Wissen wirklich anzuwenden und immer mehr zu der Person zu werden, die Du sein willst. Es braucht den Mut, Dinge zu ändern, loszulassen und neue Gewohnheiten und Denkweisen in Dein Leben zu integrieren. Es wird nicht jeden Tag leicht sein, obwohl es eigentlich supersimpel ist. Meistens halten uns alte Gewohnheiten, Denkweisen oder unser Umfeld zurück. Und gerade dann braucht es erst recht eine Community, die anders denkt. Die größer denkt, die sich mehr erlaubt. Gerade als Frau. In Sarahs Welt ist das möglich. Es ist schön, dass Du sie nun gefunden hast.

Kathrin Weishäupl

Frau Merkel, das liebe Geld und ich

Ich wusste, dass ich verdammt viel richtig gemacht hatte, als ich eines Tages fast doppelt so viel verdiente wie Angela Merkel, die frühere Bundeskanzlerin. Laut Google liegt das Grundgehalt für das Amt des Bundeskanzlers bei monatlich rund fünfundzwanzigtausend Euro. Heute ist das für mich ein schwacher Monat. Manchmal überweist mir ein einziger Kunde in Einmalzahlung eine solche Summe.

Es war ein typisch grauer Zehn-Grad-Berlin-Herbsttag. Ich saß, wie so oft, in Jogginghose mit meinem Laptop auf meiner Couch, meinem umfunktionierten Büro. Der Ort, an dem ich meine erste Umsatzmillion in vierzehn Monaten machte. Eine stinknormale Zwei-Zimmer-Altbauwohnung in Berlin, mit engem Badezimmer und undichten Flügelfenstern. Viel Platz hatte ich nicht. Meine Scheinwerfer, die ich für Videoaufnahmen brauchte, standen unromantisch im Schlafzimmer, da ich weder eine Abstellkammer noch ein Arbeitszimmer hatte. So saß ich da und bastelte gerade an neuen Inhalten für Social Media und schrieb einen Newsletter.

Eigentlich ein ganz normaler Tag. Doch wie aus dem Nichts fühlte ich plötzlich einen warmen Schauer am ganzen Körper. Wie ein wohliges Kribbeln. Ich hatte auf einmal diesen Moment, den man bliss nennt. Im Englischen bedeutet das »Wonne« oder »Glück«. Für mich war es ein Moment der Klarheit, Dankbarkeit und Erfüllung. Ich dachte: Wow, was für ein Leben habe ich mir aus eigener Kraft geschaffen! Ich griff zu meinem Notizbüchlein und schrieb mir, wie jeden Tag, meine Ziele auf:

Ich bin gesund und voller Energie.

Ich habe einen tollen Mann an meiner Seite.

Ich bin Millionärin.

Ich schreibe einen Spiegel-Bestseller.

Ich stehe auf den größten Bühnen.

Ich wohne in einem Penthouse mit Blick über Berlin.

Ja, das Penthouse, das war mein großer Traum, seit ich Studentin war. Ich liebe schöne Wohnungen mit viel Platz. Doch davon war ich noch weit entfernt. Zwar wohnte ich in Berlins Top-Lage um die Ecke von der Nobelmeile Kurfürstendamm, doch auf fünfzig Quadratmetern war von Entfaltung und Luxus noch nicht so viel zu spüren. Es flossen schon jeden Monat mal fünfundzwanzig, mal zweiundvierzig, mal fünfundfünfzigtausend Euro Umsatz auf mein Konto, doch ich dachte: Nein, Sarah. Jetzt noch nicht. Investiere das Geld. Konsum kommt später. Und so legte ich brav Geld zurück und steckte den Großteil meiner Einnahmen in meine Weiterbildung und mein kleines Unternehmen.

In meinem erfolgreichsten Monat kamen hundertfünfundsiebzigtausend Euro Cash auf mein Konto - Frau Merkel einfach mal versiebenfacht. Dafür musste ich nur ein bis zwei feste Termine pro Woche erledigen und ging jeden Tag gemütlich in Ruhe einen Kaffee trinken. Ich glaube, das konnte die Kanzlerin zu Amtszeiten nicht gerade von sich behaupten. Ich lebte das selbstbestimmte, freie Leben, das sich so viele Menschen wünschen. Ich hatte es wirklich geschafft. Und es ist mir eine große Ehre, Dir all mein Wissen, meine Entwicklung und meine Learnings weiterzugeben, weil auch Du all das haben kannst. Ich weiß, es klingt wie ein dummer Kalenderspruch: »Du kannst alles schaffen« ... bla, bla, bla. Doch die Wahrheit ist: Jeder kann es, nur die wenigsten wählen ein Leben, das sie erfüllt. Erfolg und Wohlstand zu erlangen sind eine Entscheidung. Eine Entscheidung, die Angst machen kann. Nicht nur einmal. Es erfordert viel Mut, Dinge anders zu machen als »die anderen«, seine Zeit mit anderen Dingen zu verbringen; sein Geld anders auszugeben.

Weder bin ich in eine Unternehmerfamilie geboren worden noch habe ich etwas Krasses, Einzigartiges erfunden. Nachdem ich meinen Tausendachthundert-Euro-Job beim Radio an den Nagel gehängt hatte, verdiente ich mein Kanzlergehalt mit Ernährungsberatung. Ich machte etwas, das Tausende andere zuvor auch machten. Ich war weder die Erste noch die Schnellste und bestimmt auch nicht die Beste - und doch erreichte ich so viel mehr. Weil ich andere Entscheidungen traf, weil ich mich traute, groß zu denken, und vor allem weil ich aufhörte, mich unter Wert zu verkaufen.

Als Business-Coach bringe ich heute anderen Frauen genau das bei. Wie sie sich selbst groß und aus ihrer 08/15-Selbstständigkeit ein BÄM! Business machen. Ich zeige ihnen, was es braucht, damit sie mit viel weniger Kunden viel mehr Geld verdienen. Wenn Du nämlich mehr als genug Geld hast, musst Du nichts mehr. Du kannst frei wählen. Du hast Zeit und Energie - die zwei kostbarsten Güter Deines Lebens. Geld wird für Menschen umso wichtiger, je weniger sie davon haben. Dann wird Geld im Alltag nämlich zum Problem. Dann werden sämtliche Entscheidungen nach dem Geldbeutel getroffen und nicht nach dem, was sie sich wünschen.

Frage Dich einmal, wie oft Du unbewusst im Alltag denkst: Ich muss. Ich muss arbeiten, ich muss die Kinder abholen, ich muss einkaufen, ich muss Wäsche machen. Ich wünsche Dir ein Leben, in dem Du öfter denkst: Ich darf. Ich hab so richtig Lust. Ein Leben, in dem Dir jeden Tag das Herz aufgeht und Du dankbar bist statt frustriert oder gelangweilt. In dem Du mehr fühlst, statt zu denken und zu funktionieren. Ob Du angestellt, verbeamtet oder selbstständig bist: Würdest Du sagen, dass Dich Deine aktuelle Arbeitssituation wirklich begeistert? Dass Dich Deine Kunden, Dein Angebot, Deine Strukturen erfreuen? Oder Dein Kontostand? Ist Deine Lebenssituation total hammermäßig, oder denkst Du eher »passt schon«?

Wenn da noch Luft nach oben ist, bist Du hier genau richtig.

Die meisten Menschen glauben nicht, dass sie mehr erreichen können oder mehr verdient haben. Und so reden sie sich ihr Leben mit Kalendersprüchen schön, wie »Man kann eben nicht alles haben« oder »Ich brauche nicht mehr«.

Natürlich brauchst Du nicht mehr. Du hast bereits alles, was Du brauchst, sonst würdest Du ja nicht hier sitzen oder liegen und das Buch lesen können. Du brauchst Trinkwasser, eine Schüssel Reis und ein Dach über dem Kopf, um zu überleben. Neunundneunzig Prozent der Dinge, die Du jetzt um Dich herum siehst, brauchst Du nicht. Nur: Ist Brauchen der Maßstab, oder doch lieber Wollen?

Wenn ich Dir zwei Koffer voller Geld anbieten würde, geschenkt, würdest Du lieber den Koffer mit zehntausend Euro haben wollen oder den mit einer Million? Natürlich den mit der Million. Du darfst das Beste wollen. Das beste Gehalt, die beste Beziehung, das beste Leben.

Dieses Buch ist für alle, die offen dafür sind, »gut« gegen »geil« einzutauschen. Die sich nicht mit »so lala« und »passt schon« zufriedengeben, die er-leben und nicht ab-leben wollen. Die sich trauen, groß zu denken, und den Mumm haben, ihre kühnsten, verrücktesten Träume wieder auszubuddeln und dafür all in zu gehen.

Ich zeige Dir, wie ich es geschafft habe, aus dem Wohnzimmer heraus, mit nur einer Mitarbeiterin ein BÄM! Life aufzubauen. BÄM! ist nicht nur der Name meiner Firma, sondern für mich Ausdruck eines erfüllten und selbstbestimmten Lebens, das ich nach meinen Wünschen gestalte.

Ich gehöre nicht zu den Gurus, die Dir versprechen, dass Du in einem Jahr Millionärin bist, wenn Du nur fest dran glaubst und auf einem Stein meditierst. Allerdings kann ich Dir auch sagen, dass mir als Tochter eines Taxifahrers und einer verbeamteten Lehrerin Selbstständigkeit und Unternehmertum garantiert nicht in die Wiege gelegt wurden. Nur hatte ich eben den Willen, den Mut und die Ausdauer, wirklich all in zu gehen und dranzubleiben.

Ich bestehe als Unternehmerin über sieben Jahre auf dem Markt und habe fast jedes Jahr meine Umsätze verdoppeln und sogar verdreifachen können. Ich habe Fähigkeiten erlernt, die mir heute viel Geld bringen: primär Verkauf und Marketing. Bis heute erweitere ich meine Expertise. Ich bleibe niemals stehen. Ich bin in einer Sache richtig gut geworden und habe aufgehört, mir mit Discounter-Preisen ins eigene Fleisch zu schneiden. Ich habe aufgehört, mich kleinzuhalten, nur um niemandem auf den Schlips zu treten. Ich habe meine Meinung über die Meinung anderer gestellt. Denn das Wichtigste ist, dass ich mich selbst mag, und nicht, dass ich jedem gefalle.

Am Ende wollen wir alle glücklich sein. Ich bin der festen Überzeugung, dass die glücklichsten Menschen jene sind, die im Einklang mit ihrer Wahrheit leben. Das bedeutet: Sie setzen sich ehrlich mit sich und ihren Bedürfnissen und Werten auseinander. Sie wissen genau, wer sie sind, was ihnen guttut, was nicht, was sie wollen, und leben bestmöglich danach. Glückliche Menschen leben nicht so, wie die Gesellschaft es ihnen diktiert, oder wie »man es so macht«, sondern sie haben den Mut, ihren eigenen Weg zu gehen. Das muss kein eigenes Multimillionen-Unternehmen sein. Es kann ein ganz normaler Bürojob sein oder ein minimalistisches Leben auf einem Ökobauernhof in der Pampa. Hauptsache, es ist ein Leben aus dem Herzen. Doch wie viele Menschen kennst Du, die wirklich im Herzen erfüllt sind?

Um herauszufinden, was Dein Ding ist, bedarf es eine tiefe und ehrliche Auseinandersetzung mit sich selbst. Wer bin ich wirklich? Führe ich mein Leben nach meinen Wünschen oder danach, was andere für richtig halten? Wovor habe ich Angst? Bin ich bereit, Sicherheit zu setzen, um Freiheit zu erlangen? Ja, Du darfst Dich Deinen Ängsten, Schatten und Sehnsüchten stellen. Du darfst Grenzen setzen. Du darfst aushalten, dass andere blöde Sprüche machen. Das wird unangenehm, das sage ich Dir gleich. Deswegen machen es auch so wenige. Doch hinter der Angst wartet immer Befreiung.

Ich bin mir sicher, dass Du beim Lesen oft Widerstand spüren wirst, vielleicht sogar Wut oder Ablehnung. Denn ich sage viele unbequeme Dinge, die nicht gesellschaftskonform sind. Vielleicht wirst Du denken, ich sei überheblich, arrogant und es sei ja alles nicht so leicht!

Wie wäre es mit einem Experiment? Wann immer Du etwas liest, das Dich fürchterlich provoziert (= triggert), dann lege das Buch nicht beleidigt weg, sondern frage Dich: Wieso tut mir das gerade weh? Warum lehne ich das ab?

Die Wahrheit ist nämlich, dass alles, was uns triggert, mit uns selbst zu tun hat. Wir gehen in den Widerstand, wenn wir erfolgreiche Menschen sehen und abfällig über sie denken. »Ach, diese Schicki-Micki-Leute wieder. Voll arrogant.« Doch das denken wir nur, weil wir selber mit unserem Kontostand nicht happy sind. Oder weil wir traurig und frustriert sind, weil diese Person uns zum Beispiel daran erinnert, dass wir Chancen lange Zeit nicht ergriffen haben. Wir finden andere Leute doof, regen uns auf, schreiben wütende Kommentare, gerade weil sie uns an etwas erinnern, das wir anteilig selber gerne hätten. Mehr Erfolg, mehr Geld, mehr Schönheit, mehr Leichtigkeit, mehr Glücklichsein.

Sei schlau, mach es ab jetzt anders und lass Dich darauf ein.

In der Lücke zwischen dem Leben, das Du aktuell führst, und dem, was Du gerne hättest, liegen einzig und allein Deine Glaubenssätze und Überzeugungen. Ob Du glaubst, Du kannst es oder Du kannst es nicht: Du wirst recht behalten. Dir geschieht nach Deinem Glauben, den Satz kennst Du. Was also möchtest Du glauben?

Ich glaube, dass Du das, was ich erreicht habe, auch schaffen kannst. Und jetzt haben sich unsere Wege gekreuzt, wie aufregend! Was ist, wenn Du Dich ab heute traust, größere Wünsche zu haben? Träume von Millionen, von der Weltreise, der Traumhochzeit, dem Bau einer Schule in Afrika. Alles, was Du willst. Du darfst. Du kannst. Du darfst. Ja, wirklich. Daran möchte ich Dich und alle Frauen da draußen erinnern.

Liebe Männer und alle, die in keine Kategorie passen: Danke, dass ihr auch am Start seid, von mir lernen wollt oder das Buch Euren Frauen schenkt. Geschlechtsübergreifend hat jeder Mensch das beste Leben verdient.

In Liebe und Wertschätzung,

Eure Sarah

Deine Reise - das erwartet Dich

Zunächst tauchen wir ein in die Welt des Durchschnitts, wo Angst und Sicherheitsdenken das Leben bestimmen. Möglicherweise wird es Dich an der ein oder anderen Stelle piken, weil Du Dich ertappt fühlst. Das ist okay und wichtig. Es ist, als würdest Du mit Bauchweh zu Deiner Ärztin gehen und sie fragt: »Wo tut’s denn weh?« - »Da«, sagst Du. Sie drückt voll rein und Du verziehst Dein Gesicht vor Schmerzen. »Hier?«, fragt sie? »Aua, ja!«

Stell Dir einfach vor, ich bin die Ärztin Deines Vertrauens und ich mache eine Anamnese. Denn bevor wir mehr verdienen können, dürfen wir erst mal dort hinschauen, wo es wirklich wehtut. Du lernst die Low-Price-Falle kennen und wirst mit der Frage konfrontiert, ob Geld nicht doch glücklich macht und was Dich in Wahrheit zurückhält: Wir gucken genau hin, was Du über Dich und Deine Beziehung zu Geld denkst.

Nachdem ich mit Hunderten Frauen persönlich gearbeitet habe, haben sich sieben Überzeugungen herauskristallisiert, mit denen sich fast alle gnadenlos kleinhalten. Von dem Glauben, nicht gut genug zu sein, über den Wunsch, von allen gemocht zu werden. Lass uns diese Überzeugungen anfangen zu hinterfragen. Welche neuen Denkweisen helfen Dir mehr zu verdienen, ob im eigenen Business, in der Firma oder in anderen Lebensbereichen? Wie steht es um Deinen Körper und Deine Beziehungen?

Dann lass uns den Weg ebnen für Dein BÄM! Life. Es kann erst mal eine Gehaltserhöhung sein, eine neue Grenze, die Du ziehst, es muss nicht gleich die Million sein. Doch, ganz ehrlich, warum sich kleinmachen? Ich verrate Dir, wie ich es geschafft habe zu verdienen, was ich wert bin, und gebe Dir schließlich einen konkreten Zehn-Schritte-Plan für Dein eigenes, nachhaltig erfolgreiches Business mit. Auch als Angestellte kannst Du hier sehr viel über Verkauf und Marketing lernen. Denn Du wirst schnell merken, dass es häufig darum geht, mit einer neuen Haltung aufzutreten und sich selbst besser zu verkaufen.

Auf dem Weg zur echten Führungspersönlichkeit werden interessante Emotionen vorbeischauen. Und spätestens hier machen neunzig Prozent der Menschen einen Rückzieher. Sie hören auf, wenn es unangenehm wird. Sie stellen sich ihren Ängsten nicht, sondern weichen ihnen aus. Lass es uns anders machen und wirklich in die Tiefe gehen. Ein Leben zu haben, das die meisten niemals erreichen, bedeutet eben auch, anders zu sein und mit Angst und Sorgen anders umzugehen. Ich selbst kenne das Gefühl, nicht mehr »zu denen« zu passen. Menschen werden Dich kritisieren, Dein Umfeld wird sich verändern, Du wirst Dich verändern. Dein eigener Erfolg wird Dir oftmals richtig Angst machen. Und das ist gut. So sieht Wachstum aus. Es ist ein Abenteuer. Ich zeige Dir aber auch die Kehrseite des Andersseins, um Dir am Ende noch meine geheimen Erfolgseigenschaften zu offenbaren, über die kaum ein anderer spricht.

Meine Geschichte in drei Minuten

Es geht in diesem Buch um Dich. Ich möchte, dass Du für Dich einstehst, Deine Werte hochhältst und selbst in Geldscheinen badest. Vielleicht fragst Du Dich, wer ich eigentlich bin, dass ich Dir das beibringen kann. Zu Recht.

Komm, lass uns etwas ausprobieren. Ich erzähle Dir zwei Geschichten und Du sagst mir, welche Du besser fandst, okay? Let’s go!

Ich bin Sarah Tschernigow, Tochter eines Taxifahrers und einer Grundschullehrerin. Unternehmertum wurde mir nicht in die Wiege gelegt. In der Schule war ich Außenseiterin. Ich war durch die Trennung meiner Eltern und mehrere Umzüge auf vier Schulen in fünf Klassen. Ich habe es lange nicht gut hinbekommen, anderen zu vertrauen, weil mein Vater immer so unzuverlässig war. Er kam manchmal zu Besuch, manchmal auch spontan einfach nicht. Ich war ziemlich uncool und dank einer fast fünfzig Grad gebogenen Wirbelsäule trug ich jahrelang auch noch ein Plastikgestell, das ich versuchte, unter XL-T-Shirts zu verstecken. Ich schloss mein Studium mit Auszeichnung ab und wollte zum Radio. Ich tat mich schwer, einen Job zu finden, und arbeitete lange ohne Vergütung. Auch mit vielen Jahren Berufserfahrung verdiente ich nie mehr als tausendachthundert Euro. Deshalb wollte ich mir ein zweites Standbein als Ernährungsberaterin aufbauen. Nach einer achtstündigen Schicht arbeitete ich bis Mitternacht an meiner Selbstständigkeit. Das hat dann auch ganz gut geklappt. Und obwohl ich von meinem eigenen Business schon sehr gut leben konnte, klammerte ich mich noch anderthalb Jahre an den Rundfunk, weil der meine teure Krankenversicherung übernahm. Ich machte mir mit dem Podcast No Time to Eat einen Namen und schlitterte beinahe ins Burn-out, weil ich nonstop sieben Tage die Woche arbeitete. Irgendwo auf dem Weg gab es noch Fitnesswahn samt Essstörung und wilde Partynächte in Berlin.

Als Unternehmerin treffe ich andauernd große Entscheidungen und trage viel Verantwortung: für Menschen, die für mich arbeiten, und natürlich meine Kunden. Ich habe ein volles Bankkonto, was nicht heißt, dass ich tiefenentspannt bin. Nach meinem erfolgreichsten Monat mit rund hundertsiebzigtausend Euro Cashflow dachte ich: Ach herrje. Was mach ich denn jetzt mit dem ganzen Geld? Und dann gab es auch einmal einen Monat mit minus vierundzwanzigtausend Euro. Achterbahn fahren ist nichts für Weicheier.

Okay, wie fandst Du die Geschichte? Hat sie Dir gefallen? Mal sehen, wie Du diese hier findest:

Ich bin Sarah Tschernigow, zweifache Gesellschafterin und Geschäftsführerin der BÄM! Business GmbH. Ich arbeite als Business-Coach für Frauen und verdiene mein Geld primär mit hochwertigem Coaching. Ich habe mich auf selbstständige Frauen spezialisiert und zeige ihnen, wie sie ihre 08/15-Selbstständigkeit in ein BÄM! Business verwandeln. Wie sie mit weniger Kunden viel mehr verdienen, indem sie ihren eigenen Wert erkennen, den Wert ihrer Arbeit herausarbeiten und lernen, wertschätzend und ohne Druck zu verkaufen. Die meisten kleckern mit Niedrigpreisen herum und können von ihrem Business kaum leben.

Vierzehn Monate nach Firmengründung machte ich mit nur einer Mitarbeiterin aus dem Wohnzimmer heraus eine Million Euro Umsatz bei einer pervers hohen Marge. Denn mein Business läuft online, um kostengünstig Kunden auf der ganzen Welt betreuen zu können. Ich arbeite ortsunabhängig, ich brauche nur eine stabile Internetverbindung. Meine Ideen kommen beim Spazierengehen oder im Spa. Meine Community auf Instagram schätzt mich für meine Kompetenz, Klarheit, Ehrlichkeit und Power. Manchmal wohne ich im Ritz-Carlton Berlin einfach aus Spaß. Ich verkaufe Produkte und Dienstleistungen zwischen ein paar Hundert bis zu fünfzigtausend Euro. Frauen lernen bei mir, wie sie ein Business starten, wie sie es zum Wachsen bringen und vor allem wie sie ihre Preise erhöhen und viel, viel mehr verdienen. Denn die meisten verkaufen sich radikal unter Wert. Das ist der Grund, weshalb mein Unternehmen und nun auch dieses Buch entstanden sind.

BÄM! Business ist mein zweites Unternehmen. Dafür löste ich mein erstes von heute auf morgen auf, weil ich keine Lust mehr darauf hatte. Das war ein mutiges Unterfangen, denn ich hatte mir ein hohes Ansehen erarbeitet. Unter dem Namen »No Time to Eat« war ich in Deutschland eine der führenden Ernährungsexperten. Mein gleichnamiger Podcast eroberte 2017 über Nacht die iTunes-Charts. Im Gesamtranking stand er in jenem Jahr fast neun Wochen auf Platz eins. Ich gewann zwei Preise und wurde 2023 unter die FemCom Top 100 gewählt und zähle somit zu den besten weiblichen Unternehmerinnen der DACH-Region (Deutschland, Österreich und der Schweiz). Ich bin dreifache Autorin und stehe als Rednerin auf den größten deutschen Bühnen, wie Gedankentanken (heute Greator). Ich habe von den besten Unternehmern und Mentoren gelernt und mit vielen kooperiert. Zu nennen wären Deutschlands bekanntester Mentalcoach Christian Bischoff, Top-Speaker Tobias Beck, Verkaufstrainer Dirk Kreuter sowie die Selfmade-Millionärin Kathrin Weishäupl, die das Vorwort für dieses Buch geschrieben hat.

In über sieben Jahren haben sich meine Jahresumsätze stets verdoppelt und verdreifacht. Ich habe nur zwei bis drei feste Termine pro Woche und verbringe viel Zeit mit Kaffeetrinken. Ich habe einen wunderbaren Mann an meiner Seite, der mich bei allem unterstützt und fest wie ein Felsen an meiner Seite steht. Sollte morgen kein einziger Kunde mehr kommen und das Internet für immer kaputtgehen, könnte ich noch locker zwei Jahre überleben.

Angefangen habe ich jedoch beim Radio. Das war mein Leben vor der Gründung. Ich habe schon immer das gemacht, was ich machen wollte. Obwohl jeder mir sagte, da käme man nicht ran, habe ich es geschafft und für führende Medien, von ARD bis Spiegel Online gearbeitet. Als Reporterin, Moderatorin und Nachrichtensprecherin durfte ich von der Fashion Week berichten, Stars und Sternchen interviewen und zur besten Sendezeit live auf Sendung sein. Da ich jedoch nie mehr als tausendachthundert Euro netto übrig hatte, beschloss ich, mein eigenes Ding zu machen. Ich startete meinen Ernährungspodcast und mein Leben drehte sich um hundertachtzig Grad.

Und? Welche Geschichte hat Dir besser gefallen? Die zweite, oder?

Du kannst jede Geschichte in unterschiedlichen Varianten erzählen. Glaube nicht alles, was Du auf Social Media siehst. Jemand kann krasse Umsätze posten, und selbst wenn sie stimmen, heißt es nicht, dass der Vormonat genauso prall war. Gleichzeitig kannst Du Dich einmal fragen, aus welcher Perspektive Du Dein bisheriges Leben betrachten möchtest und vor allem: wie Du Deine Zukunft siehst.

Schaust Du zurück auf Drama, verpasste Chancen und siehst viel Risiko und Angst? Oder bist Du ehrlich dankbar für alles, was Dir widerfahren ist, und freust Dich auf alle Abenteuer, die noch kommen werden? Akzeptierst Du Dich als die Person, die Du heute bist, sowie Deine Entwicklung? Oder fokussierst Du Dich auf alles, was Du (noch) nicht hast oder bist? Bist Du bereit, große und manchmal schwere Entscheidungen zu treffen, um endlich das Leben zu leben, von dem Du träumst? Oder wiederholst Du die Endlosschleifen im Kopf im Sinne von »Ich kann nicht, ich weiß nicht, ich bin noch nicht bereit«?

Lass uns eintauchen. Noch mal ganz herzlich willkommen auf Deiner Reise zu BÄM!. Danke für die Offenheit, die Du mitbringst, und freue Dich auf den nächsten Schritt von »okay« zu »geil«. Schnall Dich an. Ready for takeoff. Wir starten jetzt. Und zwar dort, wo es wehtut. Atme tief ein und aus. Los geht die wilde Fahrt.


Kapitel 1
HALLO, DURCHSCHNITT
Es heißt immer, erfolgreiche Menschen haben eine coole Morgenroutine. Du hast vielleicht auch schon von diesen sogenannten High Performern gehört. Sie stehen um fünf Uhr dreißig auf, duschen kalt, machen eine Runde Yoga, meditieren im Anschluss zwanzig Minuten, um dann mit ihrem frisch gepressten Selleriesaft in ihr Dankbarkeitstagebuch zu schreiben.
Im Grunde hat jeder Mensch eine Morgenroutine. Für viele sieht sie aber eher so aus: Nach dreimal Schlummertaste drücken quälen sie sich aus dem Bett, schlurfen halbtot zur Kaffeemaschine, um dann auf den letzten Drücker das Haus zu verlassen und erst mal im Stau zu stehen, um noch vor sieben Uhr richtig abgenervt zu sein.
Ich kenne beide Szenarien. Früher habe ich auch bis zur letzten Minute geschlafen, bin gestresst aus dem Haus und habe mir beim Bäcker ein Croissant geholt. Später begann ich mit Morgenroutinen rumzuexperimentieren. Diese Phase mit um fünf Uhr dreißig aufstehen hatte ich auch vor ein paar Jahren. Ich hörte mir dann zehn Minuten amerikanische Motivationsreden an und ließ mich über Kopfhörer anschreien, bis ich wach war: »Du kannst es! Wenn ich es kann, kannst Du es auch! Disziplin ist der Schlüssel zum Erfolg! Du musst es wollen. Die meisten schauen zu, Du machst das Spiel!« Irgendwann entschied ich, eine Portion mehr Schlaf bringt mir dann doch etwas mehr.
Heute bin ich entspannter und meine Morgenroutine ist etwas speziell. Ich möchte sie Dir verraten, ohne den Anspruch zu erheben, Du müsstest sie nachmachen, um wahnsinnig erfolgreich zu werden. Du wirst mich vielleicht für plemplem halten. Jetzt schon. Und dabei haben wir noch gar nicht richtig angefangen!
Ich wohne mitten in Berlin. Während andere Großstädter sich freuen würden, morgens ein bisschen Grün zu sehen, mache ich oft einen kleinen Spaziergang und setze mich freiwillig mit einem Kaffee to go an eine befahrene Straßenkreuzung. Es entspannt mich nämlich, das chaotische Treiben des Berufsverkehrs zu beobachten und zu wissen: Ich gehöre nicht mehr dazu. Aus diesem Spiel bin ich ausgestiegen.
Zeit für mein Kaffeeritual. Ali vom Bäcker ist immer besonders freundlich. Er hat sich eine große Stammkundschaft aufgebaut und kennt alle mit Vornamen, was in einer Vier-Millionen-Einwohner-Stadt eher ungewöhnlich ist.
»Sarah, wie immer?«, Ja, Kaffee mit Hafermilch. Während ich warte, schaue ich mir die Leute an. Eine stark übergewichtige Frau kauft sich zum Frühstück zwei Streuselschnecken und trinkt Zucker mit einem Schuss Kaffee. Zwei Männer von der Müllabfuhr machen Pause und zünden sich erst mal eine Kippe an. »Und, bei Dir so?«, fragt der eine. »Muss ja. Morgen ist zum Glück Freitag. Dann haben wir es wieder geschafft.«
Eine ältere, graue Dame bestellt ein Käsebrötchen und regt sich über die Politik auf. »Schon wieder alles teurer geworden«, schimpft sie. »Unmöglich. Mit uns können sie es ja machen. Früher war alles besser.«
Am Kiosk nebenan prangen die frischen Titelseiten: Waldbrände außer Kontrolle. Benzinpreise weiter gestiegen. Putin auf dem Vormarsch. Neue Corona-Variante entdeckt. Also alles, was Du lesen musst, um Dich früh am Morgen schon so richtig kacke zu fühlen.
Im hektischen Berufsverkehr wären schon so viele Unfälle geschehen, denn es gibt dort eine kleine Seitenstraße mit rechts vor links, was viele nicht checken. Der eine regt sich über den anderen auf. Autos fahren viel zu dicht auf, kommen nicht schnell genug voran, einer hupt den anderen an, was versperrt dieser Idiot auch die rechte Spur! Es ist früh um sieben und gefühlt hatte jeder Zweite schon einen Herzinfarkt vor Aufregung. Alle müssen irgendwohin und mein Eindruck ist: Niemand hat da Lust drauf.
Das, was für andere völlig normal ist, wirkt auf mich inzwischen wie ein bizarres Schauspiel. Ich schnappe mir meinen Haferkaffee und setze mich auf meine Lieblingsbank, um die Show zu genießen. Ich frage mich manchmal, wann die Menschen eigentlich alle so unglücklich geworden sind. Und ich finde es schade, dass sie sich nicht selbst daraus befreien, weil sie nicht glauben, dass es anders gehen kann.
Das Hamsterrad - mal grau, mal gold
Ich weiß nicht, wie es Dir geht, doch ich nehme hierzulande eine leicht depressive, ängstliche und unzufriedene kollektive Grundstimmung wahr. Natürlich nicht bei jedem. Doch lass uns ehrlich sein: Wie viele Menschen starten voller Elan und Vorfreude in den Montagmorgen? Wie viele feiern ihr Leben? Wie viele sind wirklich begeistert von dem, was sie tun? Ich glaube, sehr wenige. Möchtest Du Menschen vollkommen irritieren, dann lächle sie morgens herzlich an und mache ihnen ein Kompliment. Das sind die meisten nicht gewöhnt.
Die Wahrheit ist doch, dass wir alle in einer Gesellschaft groß werden, in der es nicht darum geht, ein erfülltes Leben zu haben, sondern eines, das bestmöglich abgesichert ist. Alles ist auf Mittelmaß ausgerichtet: Mittelklasse-Job, Mittelklasse-Auto, Mittelklasse-Urlaub. Montag stöhnen wir kollektiv, weil eine neue Woche beginnt. Einziger Trost, sich mit den Kollegen über den gestrigen Tatort auszutauschen. »Wieder einer gestorben!« - »Nein, echt jetzt? Hör auf!«
Bob Proctor, kanadischer Selbsthilfe-Autor, hat es auf den Punkt gebracht, indem er sagte: »Die meisten Menschen laufen auf Zehenspitzen durchs Leben und hoffen, sicher am Tod anzukommen.«1
Die meisten Beschäftigen arbeiten den ganzen Tag in Jobs, die »ganz okay« sind, und kriegen im Schnitt 2244 Euro netto2 dafür. Ab Donnerstag fiebern sie dem langersehnten Wochenende entgegnen. Endlich ausschlafen. Endlich Erholung von dem ganzen Stress. Als jüngerer Mensch schalten wir am Wochenende gerne unseren Kopf mit Alkohol und Party ab, als älterer Mensch haben wir dafür längst keine Kraft mehr. Sonntagabend kriegen wir schon wieder schlechte Laune, weil Montag die neue Woche beginnt. Und so geht das Spiel immer weiter bis zur Rente. Wir hängen unsere großen Träume an den Nagel und erzählen uns die Geschichte, dass wir irgendwann später einmal die Weltreise machen werden. Später, wenn wir körperlich erschöpft sind und das Geld vorne und hinten nicht mehr reicht.
Und heute geht es alles nicht mit der Weltreise und anderen Träumen. Wegen der Kinder und laufenden Kredite. Der Durchschnittsdeutsche zahlt sechsundzwanzig Jahre lang sein Eigenheim hab3 und geht dafür komplett an sein finanzielles Limit. Doch das ist es ihm wert, endlich etwas zu haben, das ihm keiner mehr wegnehmen kann. Hauptsache, etwas Eigenes! Und so besteht das Leben dazwischen aus viel Müssen. Ich muss zur Arbeit, ich muss ins Meeting, ich muss meine Rechnungen bezahlen, ich muss mit dem Hund raus, ich muss mich um dies kümmern und um das. Dabei bleibt der Körper natürlich auf der Strecke. Keine Zeit für Sport und gesunde Ernährung. Alles muss schnell gehen und darf auch nicht so viel kosten. Aber Hauptsache, das Auto glänzt, damit der Nachbar, den wir nicht leiden können, neidisch herüberguckt.
Ich gehöre inzwischen nicht mehr zu diesem Teil der Gesellschaft. Ich habe meinen unterbezahlten Job beim Radio als top ausgebildete Journalistin gekündigt, um mir ein Leben aufzubauen, in dem ich weniger muss und mehr Wertschätzung bekomme in Form von Geld.
Ich muss nicht um neun Uhr irgendwo antanzen, ich muss nicht mit Leuten zusammenarbeiten, auf die ich keine Lust habe, ich muss nicht irgendwo hinfahren. Ich arbeite ortsunabhängig und bestimme über meine Zeit. Ich war immer schlecht in Mathe, aber ich habe verstanden, dass fünf Wochentage voller »Ich muss« gegen zwei »freie« Tage ein verdammt schlechter Deal sind. Ich habe mich gefragt, was ich tun kann, damit jeder Tag gleichwertig ist. Und ich habe verstanden, dass dies nur geht, indem ich mich ab sofort für ein Leben einsetze, das mich erfüllt. Das ich wirklich liebe.
Auch die meisten Selbstständigen drehen sich leider im Hamsterrad. Sie sind mal losgezogen für mehr Freiheit, doch finden sich wieder in »selbst und ständig«. Selbst ich musste in den vergangenen Jahren darauf achten, nicht immer wieder in diesen Modus zurückzufallen. Denn wenn Du Dein eigenes Ding machst, gibt es auch immer etwas zu tun, dann gibt es keinen Feierabend. E-Mails checken am Wochenende. Die Präsenz auf Social Media läuft das ganze Jahr rund um die Uhr. Es ist ein ziemlich schmaler Grat zwischen »Ich mache nur noch Dinge, die mir Spaß machen« und »Ich mache eigentlich nichts anderes mehr«.
Nach einer Untersuchung des Deutschen Instituts für Wirtschaftsforschung schwimmen die meisten Selbstständigen in Deutschland auch alles andere als in Geld, obwohl sie sich einst für bessere Verdienstmöglichkeiten entschieden haben. Demnach kommt nur jeder zehnte Selbstständige auf ein Gehalt von mehr als viertausendfünfhundert Euro.4 Für das bisschen würde ich ehrlicherweise lieber angestellt bleiben und noch ein wenig Weihnachts- und Krankengeld kassieren. Immerhin steigt die Anzahl der Frauen, die sich selbstständig machen. Im Jahr 2022 waren dreiunddreißig Prozent der Selbstständigen in Deutschland laut Mikrozensus weiblich.5
Doch ob Mann, ob Frau, ob angestellt, ob selbstständig - die wenigsten leben wirklich so, wie sie leben wollen. Denn sie haben nicht das nötige Kleingeld, um frei zu wählen, und rennen demnach ihr Leben lang dem Geld hinterher. Solange Du finanziell nicht frei bist, sind Deine Möglichkeiten begrenzt. Du richtest Dein ganzes Leben nach dem Geldbeutel. Er entscheidet über Deinen Urlaub, über Deine Krankenversicherung, darüber, auf welche Schule Deine Kinder gehen und wie schnell Du einen Job kündigst, der Dich anödet.
Ich behaupte, dass jeder Mensch gut fünfstellig im Monat verdienen kann, wenn er es will und ein paar Jahre lang Gas gibt mit allen Konsequenzen. Ich führe mein Unternehmen von einem Laptop und Handy aus. Du kannst mich unten im Keller einsperren, aber solange ich dort noch WLAN habe, beschaffe ich Geld.
Mein Schlüsselsatz lautet: Jeder kann es, doch die wenigsten wählen es. Weil es unbequem ist, das eigene Leben zu hinterfragen und auf den Kopf zu stellen. Weil es schmerzhaft ist, sich eingestehen zu müssen: Ich habe Chancen an mir vorbeiziehen lassen, ich habe mich nicht getraut. Und weil die meisten in Wahrheit Sicherheit über Freiheit stellen. Und das ist genau der springende Punkt: Das bisherige Leben ist ja nicht schlecht und ja, viele Menschen wollen auch nicht mehr verdienen. Das ist vollkommen in Ordnung, denn Geld ist nicht alles. Aber ohne Geld ist alles ziemlich begrenzt.
Doch ist es so, dass die meisten Menschen, insbesondere Frauen, sich überhaupt nicht vorstellen können, einmal reich zu sein. Reich sind immer die anderen. Die meisten Menschen setzen sich keine großen Ziele und hängen mit dem Arbeitsleben ihre Träume an den Nagel. Sie wissen oftmals gar nicht, was sie sich in ihrem Innersten wünschen. Es fehlt zum großen Teil Bewusstsein über die eigenen Wünsche und Bedürfnisse. Die meisten Leute sind so sehr mit Geschehnissen im Außen beschäftigt und rennen von A nach B, dass sie sich selbst gar nicht kennen. Sie leben nicht, sondern werden gelebt. Und zwar in der Weise, wie die Gesellschaft sich das vorstellt. Etwas Anständiges lernen, mit ein wenig auf dem Sparbuch in Rente gehen und dazwischen ganz viel Fernsehen und Netflix gucken.
Ich möchte Dir die drei größten Erfolgsverhinderer präsentieren, die ich im Laufe meiner Arbeit beobachtet habe. Falls Du Dich darin wiedererkennst, ist es wunderbar. Dann bist Du hier richtig, denn genau diese Haltungen werden wir gemeinsam ändern. Ich freue mich darauf.
Die drei größten Erfolgsverhinderer
Es gibt nur zwei Sorten von Menschen: Die einen denken in Problemen, die anderen in Lösungen. Die einen fragen sich, wie sie etwas erreichen können, die anderen sagen von vornherein, dass es nicht geht.
»Es ist ja nicht so leicht« ist die häufigste Reaktion von problemorientierten Menschen. Sie sehen immer das Risiko, sie äußern sofort Kritik oder verneinen. Dabei hat niemand gesagt, es sei leicht, sich ein Vermögen aufzubauen. Ich persönlich finde es jedoch auch nicht leicht, arm zu bleiben, sondern ziemlich anstrengend. Und wenn wir einfach einmal unterstellen, dass reich werden genauso schwer ist, wie arm zu leben - welches Schwer hättest Du lieber?
Jeder Mensch hat sein Päckchen zu tragen. Ich selbst könnte Dir Tausende Gründe nennen, um nicht erfolgreich zu werden. Meine Eltern waren keine Unternehmer. Mein Vater hat mich immer wieder im Stich gelassen, was mich traumatisiert hat. Ich habe spät angefangen. Niemand hat mir beigebracht, wie man Geld vermehrt. Bla, bla, bla.
Einer meiner Mentoren erzählte mir die wahre Geschichte von zwei Brüdern, die bei einem schwer alkoholkranken Vater groß wurden. Der Vater kam nachts volltrunken und oft aggressiv nach Hause und verprügelte seine Söhne mit einem Gürtel. Beide erlebten denselben Missbrauch und hatten eine nicht gerade schöne Kindheit. Als sie erwachsen wurden und aus dem Haus gingen, entwickelten sie sich jedoch sehr unterschiedlich. Der jüngere wurde wie sein Vater. Er hatte Schwierigkeiten damit, mit seinen Problemen und Emotionen umzugehen, und griff selbst oft zum Alkohol. So hatte er es sich abgeguckt. Jahrelang litt er unter Depressionen. Obwohl er seinen Vater scharf verurteilte, musste er sich eingestehen, dass er es leider nicht besser machte, denn auch er wendete Gewalt an.
Der ältere Bruder hingegen wurde ein erfolgreicher Manager im IT-Bereich. Er führte eine glückliche Ehe und legte großen Wert auf einen gesunden Lebensstil. Er ging jeden Morgen joggen und trank nicht einen Tropfen. Er sagte sich: Das, was ich damals erlebt habe, war so schrecklich, dass ich mit Alkohol und Drogen absolut nichts zu tun haben will. Ich will ein Vorbild für meine Kinder sein. Ich mache es anders.
Zwei Brüder, derselbe Vater, zwei unterschiedliche Lebensläufe. Hatte der eine nur Glück? Ich glaube nicht. Er hat vor allem eine andere Perspektive eingenommen, anders gedacht und den eisernen Willen gehabt, sein Leben anders zu gestalten.
Die bittere Wahrheit über jede von uns ist diese: Du stehst in Deinem Leben jetzt gerade exakt an der Stelle, an der Du unterbewusst stehen wolltest. Du hast das, wofür Du Dich entschieden hast. Dein Kontostand entspricht dem, was Du für möglich hältst zu verdienen. Du hast Deinen Partner oder Deine Partnerin gewählt, Deinen Beruf und Deine Kinder gewählt. Du entscheidest jeden Tag, was Du isst. Du wählst jeden Tag, was Du Dir im Internet anschaust und wie lange, was Du liest, welche Gespräche Du führst, was Du mit Dir machen lässt. Du entscheidest, ob Du Chance oder Risiko wählst oder wie Du mit Angst umgehst. Du entscheidest freiwillig, morgens ins Büro zu gehen. Niemand steht mit einer Pistole neben Dir und zwingt Dich dazu. Du machst es, weil es Dir besser gefällt, als die Konsequenzen zu tragen, nicht zu gehen.
Du bist, wie jeder Mensch, die Summe aus kleinen und großen, vermutlich Abermillionen Entscheidungen, die Du in Deinem Leben getroffen hast. Und wenn wir Erfolg definieren als etwas, das »er-folgt«, ist jeder auch erfolgreich. Denn jeder kommt am Ende irgendwo an, die Frage ist nur, wo.
Was glaubst Du: Warum ändern Menschen Dinge nicht, die sie gerne anders hätten? Oftmals lautet die Antwort, weil sie nicht wissen, wie es geht. Wenn Du wüsstest, wie Du zum Beispiel Deine Preise erhöhst und Dich besser verkaufst, könntest Du es einfach machen. Das ist aber nur ein Teil der Wahrheit. Denn Wissen gibt es draußen zuhauf. Jeder, der abnehmen will, weiß, dass Kuchen und Cola vermutlich nicht zum Ziel führen, trotzdem kriegen viele den Dreh nicht hin, sich zuckerfrei zu ernähren.
Neben mangelndem Wissen stehen sich die meisten einfach selbst im Weg und haben jede Menge Ausreden parat, Dinge genau so zu machen wie immer und dieselben Gedanken zu denken. Sie glauben nicht an ihren Erfolg. Sie haben Angst, sie scheuen die Auseinandersetzung, sie warten, sie leben vor sich hin, sie haben Vorurteile. Deshalb findest Du im Folgenden die drei größten Erfolgsverhinderer erklärt. Achte darauf, welcher dieser Gründe bei Dir am meisten auslöst. Genau darin liegen große Chancen. Denn dort, wo der Widerstand am größten ist, können wir den größten Wachstumsschub herbeiführen.
Mangeldenken
Obwohl wir in der westlichen Welt im absoluten Überfluss leben, ist es gefühlt dauernd nie genug. Ständig meinen wir, dass uns etwas fehle. Uns fehlt das Geld. Uns fehlt der Traumpartner, ohne den wir meinen, nicht vollständig zu sein. Uns fehlt eine zündende Idee. Uns fehlt Zeit. Uns fehlt Energie. Uns fehlt Disziplin. Wir glauben, dass wir nicht gut genug sind. Wir vergleichen uns und denken, dass andere es viel besser können.
Die Konsumgesellschaft braucht Mangeldenken, um zu funktionieren. An jeder Ecke werden uns Dinge verkauft, die wir angeblich brauchen. Etwas zu brauchen impliziert, nicht genug davon zu haben. Und so gibt es das neue Parfüm, mit dem wir noch verführerischer riechen, die neueste Diät, mit der wir endlich rank und schlank werden, oder den neuesten Online-Kurs, der uns zeigt, wie wir Steuern sparen. Die Werbung gibt uns an allen Ecken das Gefühl, dass wir immer noch etwas brauchen, um endlich glücklich zu werden.
Wie Du noch erfahren wirst, bin ich ein Riesenfan von großen Zielen. Auch ich will Dinge haben oder erreichen. Doch es ist ein Unterschied, ob ich etwas erreichen will und mich heute schlecht und unvollständig fühle, oder ob ich etwas erreichen will und mich heute bereits glücklich fühle und den Eindruck habe, ich lebe in Fülle. Es ist ein anderes Mindset, also eine andere Art zu denken. Du kannst dankbar sein für die kleine Wohnung, die Du aktuell hast, und Dir gleichzeitig eine größere wünschen. Du kannst denken, dass Dich Dein Job nicht mehr erfüllt, und trotzdem mit einer positiven Einstellung und guten Laune das Bestmögliche daraus machen (schließlich hast Du exakt diesen Job einmal gewählt) und Dir gleichzeitig parallel etwas Eigenes aufbauen.
Doch viele baden chronisch in ihrer Unzufriedenheit.
Du kannst auf die erste Million Euro hinarbeiten und jeden Tag denken, wie unfähig und pleite Du bist. Oder Du kannst auf dem Weg zur Million jeden einzelnen Euro, den Du heute schon hast, wertschätzen. Aus diesem Grund übrigens hebe ich jeden Cent auf der Straße auf und feiere ihn wie das größte Geschenk. Ich steige sogar vom Fahrrad ab, wenn ich am Straßenrand eine Münze liegen sehe. Ich wertschätze sprichwörtlich jeden einzelnen Cent.
[image: ]
Raus aus dem Mangel
Hänge Dir große Geldscheine an den Kühlschrank oder den Schreibtisch. Schau jeden Tag Dein Geld an und spüre, dass es da ist.

Mangeldenken erzeugt Negativität. Menschen meckern, jammern, sehen überall das Schlechte und wittern Gefahr. Wie soll sich jemand auch gut fühlen, wenn er meint, sich chronisch in einer mangelhaften Situation zu befinden?
Mangeldenken bezieht sich nicht nur auf Materielles. Die permanente Angst beispielsweise, jemand könnte mir etwas wegnehmen oder mir Konkurrenz machen, ist heftiges Mangeldenken. Denn wer wirklich an die Fülle glaubt, versteht, dass genug für alle da ist. Ich selbst bin nicht der einzige Business-Coach auf dem Markt, doch ich denke nicht in Konkurrenz. Ich sehe lediglich Marktbegleiter, von denen viele gute Bekannte oder sogar meine Freunde sind. Ich sehe nicht den Mangel, sondern vor allem meine Einzigartigkeit. Mich gibt es nur einmal. Niemand macht meinen Job so wie ich. Und bei Dir ist es das Gleiche. Du bist Du. Dich gibt es nur einmal, und das ist Deine Superpower. Viele Frauen trauen sich nicht, ihr eigenes Unternehmen zu gründen, weil sie denken, sie seien nichts Besonderes. Sie denken: Es gibt doch schon so viele Yogatrainerinnen. Es gibt doch schon so viele Heilpraktikerinnen. Ja klar. Doch niemand betreut Deine Kundinnen/Klientinnen/Patientinnen so wie Du.
Menschen im Mangel sehen immer sofort das Risiko, nicht die Chance. Warum? Weil sie Angst haben. Wenn ich andauernd fürchte, irgendetwas bedroht mich, sei es die Inflation, Corona oder der Nachbar, habe ich automatisch das Bedürfnis, mich zu schützen. Wo Angst groß ist, ist Sicherheitsdenken noch größer. Achte einmal darauf. Je ängstlicher jemand ist, desto mehr spielt er die Sicherheitskarte. Darauf kommen wir später noch einmal zurück.
Wer sich im Mangel fühlt, fokussiert auf Probleme. Oder gibt diesem einen blöden Kommentar auf Instagram viel zu lange viel zu große Bedeutung. Jemand, der das Gefühl hat, aus dem Vollen zu schöpfen, ärgert sich vielleicht kurz, doch konzentriert sich dann schnell auf die vielen positiven Kommentare und sieht in dem einen blöden Kommentar sogar ein Geschenk. Ein Geschenk? Denn jemand, der sich beschenkt fühlt, glaubt, dass alles für ihn passiert und es aus jeder noch so unangenehmen Situation etwas zu lernen gibt.
Auch mich nerven manchmal blöde Kommentare, doch inzwischen mache ich etwas Wertvolles daraus. Jede abfällige Bemerkung liefert mir eine Steilvorlage, um daraus coole und nützliche Inhalte für Social Media zu kreieren. Meine Kunden haben auch Angst vor solchen Kommentaren, und so nutze ich sie zum Beispiel als Schulungsmaterial, um ihnen zu zeigen, wie ich damit umgehe.
Wie sehr kannst Du herausfordernde Situationen für Dich nutzen? Wie viel mehr kannst Du auch in Momenten, die Dir gewaltig gegen den Strich gehen, erkennen, dass Du an ihnen wachsen und etwas lernen kannst, oder einfach, dass es so sein soll? Kurzes Beispiel, das jeder kennt: eine Erkältung. Ich glaube, niemand von uns ist gerne erkältet. Doch wie oft schießt uns dann der Gedanke in den Kopf: Ausgerechnet jetzt. Das passt einfach gar nicht! Ich will das sofort weghaben! Gib mir eine Tablette.
Was wäre, wenn Dein Körper liebevoll mit Dir spricht und dieser Moment perfekt ist, weil Du genau jetzt eine Pause brauchst? So viele Menschen sehen ihren Körper als Feind und kämpfen gegen ihn. Kämpfen gegen Pfunde, gegen Schmerzen, gegen alle Signale, die er eben sendet. Ich selbst habe lange gebraucht, um zu verstehen, dass unser Körper ein Genie ist, der uns mit Krankheit vor allem eines sagen will: Irgendwo bist Du nicht in Balance. Achte auf Dich. Schau mal hin. Auf Englisch heißt Krankheit disease. Dis-ease. Etwas ist nicht im Flow, die Leichtigkeit ist verloren gegangen. Das bedeutet, eine Krankheit ist immer eine Einladung zu schauen, wo ich nicht gut zu mir war. Und gleichzeitig weiß ich natürlich, dass sich Kranksein nicht gut anfühlt. Und doch hat es meistens einen Sinn und birgt die Chance, sich zu entwickeln.
Wenn Du nun mehr vom Leben willst und Dir zum Beispiel ein eigenes Business aufbauen willst, schadet Dir Mangeldenken auf mehreren Ebenen. Abgesehen davon, dass Du selbst einfach wenige freudvolle Momente haben wirst, wirst Du vermutlich viel auf der Stelle treten. Menschen, deren Glas immer halb voll ist, warten viel. Sie denken häufig in Implikationen, ihre Gedanken kreisen um »wenn/dann«: Wenn das neue Jahr beginnt, dann starte ich voll durch. Wenn ich erst Summe X auf dem Konto habe, dann investiere ich in die Weiterbildung. Wenn ich die Zeit habe, lese ich dieses Buch weiter. Anstatt eine klare Entscheidung zu treffen, diese zur Priorität zu machen und stupide umzusetzen, warten sie darauf, dass ein bestimmtes Ereignis eintritt. Mangeldenken macht langsam. Es bremst Dich aus. Und es macht Dich, nebenbei bemerkt, auch äußerst unattraktiv. Niemand möchte mit einem Menschen zusammen sein, der ständig Angst und schlechte Laune hat. Wir alle umgeben uns gerne mit freundlichen Leuten, die lächeln, die Spaß haben. Im Vertrieb heißt es oft: »Menschen kaufen bei Gewinnern.« Das sehe ich nicht ganz so drastisch, jedoch kaufen wir gerne von Menschen, die mit Begeisterung ihren Job machen. Ich habe eine Zeit lang ein Kosmetikstudio besucht, wo eine Mitarbeiterin jedes Mal über ihren Job gemeckert hat. Entweder es waren keine Kunden da, oder es waren ihr viel zu viele. Mal war es viel zu warm, mal viel zu kalt. Irgendwas hatte sie immer. Und während ich dalag und sie mir seufzend im Gesicht rumfummelte, entschied ich: Nächstes Mal gehe ich woandershin. Ich möchte mich wohlfühlen als Kunde. Menschen, die so negativ sind, ziehen die eigene Energie. Ich nenne sie liebevoll Energievampire und halte mich von ihnen fern.
Einige der Frauen, die ich in meinen Coachings betreue, rutschen zu Beginn des Prozesses gerne in ein Mangeldenken in Form von Bedürftigkeit ab. Sie starten zum Beispiel einen YouTube-Kanal und sind unzufrieden, dass die Kunden nach vier Wochen noch nicht Schlange stehen. Ich kann das durchaus nachvollziehen. Es ist herausfordernd, das Positive zu sehen, wenn Kunden abspringen oder einfach nicht so viele den eigenen Service buchen wie erhofft. Und gleichzeitig ist es die Energie von Mangel, die meistens weiteren Mangel anzieht. Aus Bedürftigkeit und Negativität ist es schwer, unbeschwert etwas Positives zu kreieren. Und Bedürftigkeit ist, nebenbei bemerkt, auch verdammt unsexy. Kunden spüren es, wenn Du sie dringend brauchst. Wie beim Dating, wenn der Typ ausstrahlt, dass er ganz dringend eine Frau sucht. Willst Du den haben?
Ich hatte eine Kundin namens Susi, die eine Lebensberatung anbot. Sie verkaufte sich jahrelang unter Wert. Sie bot Einzelstunden zu Discounterpreisen an. Hier fünfzig Euro, da siebzig Euro. Es war eine klassisch anstrengende Selbstständigkeit: Susi hetzte von Termin zu Termin, von Kunde zu Kunde. Bei mir lernte sie, statt einzelne Puzzleteile ein Angebot zu kreieren, das den Kunden eine Komplettlösung lieferte. Denn nichts anderes machen Coaches, Beraterinnen und Unternehmer: Sie lösen Probleme von Menschen. Sie begleitete ganz konkret Frauen aus akuten Lebenskrisen heraus zurück in einen neuen freudigen und zukunftsgewandten Lebensabschnitt. Was für eine wertvolle Arbeit. Anstatt ihnen weiter Einzeltermin um Einzeltermin anzubieten, ohne klares Ziel und klare Richtung, entwickelten wir ein zweimonatiges Programm, in dem Susi ihre Kundinnen systematisch begleitete, mit einem klaren Ziel, was am Ende der zwei Monate bei rumkommen sollte. Es gab Coachingsitzungen, Support über WhatsApp und Videomaterial. Kurz: Eine Rundumbetreuung, damit die Kundin auf dem schnellsten und besten Wege ihr Ziel, wieder zu strahlen und aktiv am Leben teilzuhaben, erreichen konnte. Susi lernte, das optimale Angebot zu erstellen, was perfekt auf ihre Kundinnen zugeschnitten war. Für diese lebensverändernde Transformation verlangte sie ab jetzt dreitausendfünfhundert Euro.
Ich erinnere mich noch, wie viel Angst Susi anfangs hatte, ihren Preis zu nennen. Doch jetzt, wo sie den Wert ihres Angebots so gut herausgearbeitet hatte, fiel es ihr leicht. Sie spürte: Ja, das ist meine Arbeit definitiv wert. Zudem lernte sie Verkauf und Marketing. Sie berichtete mir von ihrem ersten Gespräch, bei dem sie ihr neues Angebot präsentierte. Richtig happy war sie noch nicht, da die Interessentin noch zögerte und nicht gleich buchte. Susi rutschte hier unbewusst wieder in ein Mangeldenken ab. Wie nebenbei ließ sie fallen, dass es ihr total leichtfiel, den Preis zu nennen, und die Interessentin ihn auch absolut angemessen fand. Doch diesen großen Fortschritt konnte sie im ersten Moment nicht sehen. Sie fokussierte sich wieder auf die eine Sache, die noch nicht ideal lief.
Wie viel häufiger kannst Du Dinge erkennen, die schon gut laufen? Wie viel dankbarer kannst Du für Kleinigkeiten sein? Möchtest Du ein Unternehmen auf- oder ausbauen, primär weil Dich Dein bisheriges Leben ankotzt oder weil Du Dir einfach ein noch schöneres Leben schaffen willst?
Weg vom Mangeldenken heißt: Ich habe jetzt schon, was ich brauche, es geht mir gut. Ich wertschätze das, was ist. Und daraus mache ich eine noch viel bessere Sache.
Opferhaltung
Der nächste massive Erfolgsverhinderer ist der Glaube, Opfer der Umstände zu sein. Viele, wenn nicht sogar die meisten Menschen glauben, dass die Situation eben ist, wie sie ist, und sie daran nichts ändern können. Mein Partner ist eben so, Frauen sind halt so, mein Chef zahlt mir eben nicht mehr. In meiner Branche geht das nicht. Das kann ich mir nicht leisten. Die Wirtschaftslage ist schlecht.
Personen in der Opferhaltung geben andauernd anderen Menschen und Umständen die Schuld für ihre Situation und fühlen sich machtlos. Wenn die »da oben« wieder Gesetze beschließen und alles teurer wird, reagieren sie mit Wut, Frust oder Angst. Das sind uralte evolutionäre Überlebensprogramme in uns, wenn wir das Gefühl haben, ausgeliefert zu sein.
Doch wir sind es nicht. Wir haben immer eine Wahl. Das wollen nur viele nicht hören, weil andere Optionen oftmals unbequem sind. Du hast keine Lust, in Deutschland so viele Steuern zu zahlen? Verständlich. Wenn Du es partout nicht willst, dann wandere aus. Ja, wie?! Das geht doch nicht! Natürlich geht das. Ich kenne unzählige Unternehmer, die in den letzten drei Jahren das Land verlassen haben, selbst mit drei kleinen Kindern. Natürlich geht das, wenn Du es willst. Es ist nur unbequem. So viel leichter ist es, sich zu beschweren und anderen die Schuld für die eigene Misere zu geben. Wenn ich mich als Opfer sehe und andere als Täter, sehe ich auch andere als potenzielle Retter und ziehe mich nicht selbst am Schopf aus dem Tief heraus.
Auch ich habe mich früher in vielen Situationen als Opfer gesehen, nur war es mir lange nicht bewusst. In meinen Zwanzigern war ich nicht fähig, eine gesunde Partnerschaft auf Augenhöhe zu führen, weil ich mir zum einen ständig eingeredet habe, dass mich eh keiner will, und zum anderen dachte, alle Männer seien untreu und könnten mit starken Frauen nicht umgehen. Da unser Verstand andauernd versucht, unsere Gedanken zu bestätigen, zog ich auch überwiegend Männer an, die entweder Lust hatten, ihre Frau mit mir zu betrügen, oder sich einfach nicht richtig festlegen wollten. Das Tückische ist, dass wir uns unsere Überzeugungen permanent unbewusst bestätigen. Auch, weil wir uns genau darauf fokussieren. Wer andauernd über die Politik meckert, zieht sich in der Regel auch pausenlos Nachrichten rein und füttert damit seinen Aufruhr. Anstatt sich einmal zu fragen, ob die permanente Beschallung mit Krisenthemen wirklich dem eigenen Leben dient oder hingegen nur vom eigenen Leben ablenkt. Ich werfe dann gerne die Frage in den Raum: Dient es Dir? Verbessert diese Information gerade Deine Lebensqualität und Freude? Ist diese Information essenziell für Deinen Alltag?
Wenn irgendwo auf der Welt Krieg herrscht, ist das furchtbar. Doch mir das Grauen jeden Tag auf der Wohnzimmercouch anzuschauen, hilft weder den Beteiligten noch mir. Es ändert an meinem Leben gar nichts, außer, dass ich mich schlecht fühle und noch mehr Angst habe. Ich kenne Menschen, die meinen, sich ständig informieren zu müssen. Damit erhalten sie die Illusion der Kontrolle aufrecht. Sie basiert auf dem Wunsch nach Sicherheit, die es nicht gibt. Diese Menschen sehen an jeder Ecke Gefahr - kein Wunder, es wird ihnen auch täglich eingetrichtert: der nächste Atomkrieg, die nächste Seuche. Irgendwas gibt es immer, vor dem wir alle Angst haben müssen. Du kannst die verrückte Welt draußen nicht ändern, aber Du kannst entscheiden, wie Du auf diese Ereignisse reagierst. Ob Du überhaupt Lust hast zu reagieren. Du entscheidest, ob Du Dir den ganzen Tag Sorgen machst oder mit maximaler Freude durch den Tag gehst.
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Der jetzige Moment
Lege das Buch für zwei Minuten beiseite. Atme tief ein und aus. Sieh Dich um, da, wo Du gerade bist. Frage Dich, ob jetzt in diesem Moment alles okay ist. Du wirst in neunundneunzig Prozent der Fälle feststellen: Ich lebe, ich atme. Ja, jetzt gerade ist alles okay.

Mein Leben, mein Kontostand und auch meine Beziehungen begannen sich radikal zu verändern, als ich 2017 auf meinem ersten Seminar für Persönlichkeitsentwicklung war und eine Sache lernte: Ich allein bin verantwortlich für meine Gedanken, meine Gefühle und meine Handlungen. Niemand sonst. Nur ich. Diese Lektion lernte ich schmerzhaft. Wir machten eine Übung, die ich mein Leben nicht mehr vergessen werde, daher möchte ich Dir unbedingt davon erzählen.
Wir sollten sechs Gefühle auf ein großes Blatt schreiben. Drei negative Gefühle, die wir am häufigsten fühlen, und drei positive, die wir am meisten fühlen wollten. Erschreckenderweise war damals mein wichtigstes positives Gefühl: Anerkennung. Ich hätte mir gewünscht, dass ich als Top-Gefühl Liebe aufschreibe oder Dankbarkeit, aber ich war ehrlich zu mir selbst. Nein, ich spürte es damals, Anerkennung war mir das Wichtigste.
Dann sollten wir aufschreiben, in welchen Situationen wir diese Gefühle spüren. Bei mir standen Sätze wie: »Ich spüre Anerkennung, wenn ich auf einer Bühne stehe und Menschen mir applaudieren. Ich spüre Anerkennung, wenn mich jemand lobt.« Bei Liebe stand: »Ich fühle Liebe, wenn jemand sagt, dass er mich liebt. Ich fühle Liebe, wenn mich jemand in den Arm nimmt und tröstet.«
Als ein häufiges negatives Gefühl schrieb ich Ablehnung auf. »Ich spüre Ablehnung, wenn mich mit einem Mann streite, weil ich denke, er verlässt mich. Ich spüre Ablehnung, wenn ich Follower verliere. Ich spüre Ablehnung, wenn mich jemand nicht zum Geburtstag einlädt.«
Frage an Dich: Was haben alle diese Sätze gemeinsam?
Sie haben gemeinsam, dass ich damals alle, wirklich alle Gefühle, die positiven wie die negativen, vom Außen abhängig machte, also von anderen Menschen und Situationen. Ich sah mich als Opfer. Als Opfer meiner Umstände. Denn was passierte, wenn jemand sich nicht so verhielt, wie ich es mir wünschte? Ich fühlte mich schlecht. Und wann fühlte ich mich gut? Wenn jemand mir bestimmte Dinge sagte oder gab. So konnte ich niemals glücklich werden, denn ich machte mich abhängig von der Außenwelt. Sie bestimmte, wie ich mich fühlte. Wie bitter.
Als ich auf dem Seminar meine Sätze schwarz auf weiß las und mir diese Erkenntnis dämmerte, brach ich zusammen. Es war heftig für mich. Ich hockte in der Ecke und konnte erst mal nicht mehr teilnehmen, weil ich nicht mehr aufhören konnte zu weinen.
Diese Übung veränderte mein Leben. Im Seminar erarbeiteten wir ein neues Regelwerk. Wir schrieben neue Gedanken auf, die uns Gefühle näherbrachten, die nichts mit der Außenwelt zu tun hatten. Auch diese Gefühle passten wir noch mal an. War es wirklich die Anerkennung, die das wichtigste positive Gefühl für mich war? Nein. In Wahrheit wollte ich, wie jeder Mensch, inneren Frieden. Ich schrieb neue Sätze auf mein Blatt: Ich spüre inneren Frieden, wenn ich den Sonnenuntergang sehe. Ich spüre inneren Frieden, wenn ich meditiere. Ich spüre inneren Frieden, wenn ich im Wald spazieren gehen. Ich begann zu üben, meine Gefühle zu steuern und vor allem mich unabhängig zu machen von anderen. Das gelang mir nicht immer, doch ich konnte den Schalter immer schneller umlegen.
»Ja, aber Sarah, ist das nicht ein Schönreden? Es passieren schlimme Dinge auf der Welt. Und manche Männer sind einfach Idioten. Manche Dinge sind doch einfach scheiße!« Absolut. Es geht auch nicht darum, dass Du Dich nicht mehr schlecht fühlen darfst, wenn Du Dich streitest, es einen Konflikt im Job gibt oder irgendwo ein Krieg ausbricht. Die Frage ist nur: Wie gehst Du mit Ereignissen um, über die Du keine Macht hast? Wie viel und welche Bedeutung gibst Du den Dingen? Welche Schlussfolgerungen ziehst Du aus ihnen?
Eine der besten Fragen, die Du Dir immer wieder stellen kannst, lautet: Was liegt in meinem Machtbereich? Wer sich als Opfer sieht, konzentriert sich sehr viel auf Dinge, die er nicht beeinflussen kann, anstatt sich zu fragen, was er beeinflussen kann.
Denn die Wahrheit ist: Du hast immer eine Wahl. Du kannst nicht ändern, wenn Dein Chef wegen jeder Kleinigkeit ausrastet, doch Du kannst frei entscheiden, wie Du darauf reagierst. Du kannst ein Gespräch suchen, Du kannst um Hilfe bitten, Du kannst Grenzen ziehen, Du kannst Dir einen neuen Job suchen, Du kannst Dich krankmelden. Du entscheidest auch, wie lange Du Dich nach Feierabend noch mit seinem Ausraster beschäftigst. Du entscheidest auch, ob Du ihn persönlich nimmst oder gelassen bleibst, weil Du ganz genau weißt, dass er ein Problem mit seinen Emotionen hat und nicht Du.
Erfolgreiche Menschen sind bereit, zu einhundert Prozent Verantwortung für ihr Leben zu übernehmen, auch für ihre Gedanken und Gefühle. Als ich früher Männer kennenlernte, die ihre Frau betrogen, war es leicht zu sagen: Männer sind halt Lügner. Und ich bin das arme Opfer. So konnte ich mich im Drama suhlen und musste nichts an mir ändern. Stattdessen begann ich mich irgendwann zu fragen, ob das wirklich stimmte. Und wieso ich solche Männer andauernd traf. Ich begriff irgendwann, und das hat viele Jahre gedauert, dass mein Ego mir unbewusst diese These immer wieder bestätigen wollte. Ich begriff auch, dass ich mich selbst ablehnte und glaubte, nicht liebenswert zu sein, weshalb ich mir auch das immer wieder unbewusst von außen bestätigen ließ. Da ich mich selber nicht liebte, war ich gar nicht offen, wahre Liebe eines anderen zu empfangen.
Veränderung beginnt in Dir. Willst Du etwas in den äußeren Umständen ändern, musst Du etwas im Inneren ändern. Du ziehst immer Deinesgleichen an. Je mehr Du Dich selbst liebst und wertschätzt, desto öfter wirst Du Leuten wie durch Zauberhand begegnen, die sich selbst ebenso lieben und damit auch Dich lieben können. Wenn Du noch nicht den Kontostand hast, den Du gerne hättest, frage Dich, was das mit Dir zu tun hat. Welche Entscheidungen hast Du getroffen und triffst Du weiterhin, dass es so bleibt?
Ein englisches Sprichwort sagt: Love it, change it, or leave it. Liebe es, ändere es oder verlasse es. Es gibt keinen Grund, lange zu jammern. Wenn Du mit Deinem Übergewicht unzufrieden bist, dann mach etwas dagegen oder akzeptiere es eben und mach Deinen Frieden mit dieser Entscheidung. Wenn Dich Dein Job jeden Tag nervt, dann gib Gas, Dir etwas anderes zu suchen oder aufzubauen, oder akzeptiere den Job eben und komme dann damit klar. Nur dieses permanente »Das geht nicht, das ist nicht so leicht, ich kann ja nichts dafür, es ist halt schwierig« - das dient Dir nicht. Es hält Dich an Ort und Stelle. Es hält Dich klein. Du bist kein Opfer Deiner Umstände, Du kreierst Deine Umstände, indem Du neue Entscheidungen triffst. Auch wenn es hart klingt, doch was Du nicht änderst, dafür entscheidest Du Dich! Ich wiederhole: Was Du nicht änderst, das wählst Du.
Mangel oder Fülle. Katastrophe oder Chance. Du entscheidest, welche Perspektive Du einnimmst. Wenn Du an frühere Dramen zurückdenkst, wie Trennungen und Verluste, wirst Du mir sicher recht geben, dass es aus heutiger Sicht alles seinen Sinn hatte. Dass es richtig war, auch wenn es sich in dem Moment ganz schrecklich angefühlt hat. Dein Partner hat Dich verlassen, was schmerzhaft war, und es konnte dann jemand in Dein Leben treten, der noch viel besser zu Dir passte. Ich kenne Menschen, die schlimme Diagnosen bekommen haben und heute sagen: So schlimm es war, es hatte etwas Gutes. Denn nur so habe ich endlich mein Leben wirklich in die Hand genommen und mich endlich liebevoll um meinen Körper gekümmert.
Angst, Angst, Angst
Angst ist unser aller Endgegner. Denn jeder kennt Angst, und Angst wird auch immer wieder vorbeischauen. Wenn Du ein eigenes Unternehmen startest, hast Du Angst, dass es nicht klappt. Wenn es dann klappt, hast Du Angst, alles zu verlieren. Früher hatte ich Angst, dass ich ewig Single bleibe, als ich dann meinen Traummann gefunden habe, durfte ich erleben, dass es auch Angst vor zu viel Nähe geben kann.
Egal, in welchem Bereich wir uns weiterentwickeln wollen, die Angst wird immer wieder hochkommen, sobald wir etwas Neues, Unbekanntes starten wollen. Und es ist die Angst, die die Mehrheit davon abhält, wirklich ein Leben zu beginnen, das sie sich wünschen: die Angst zu scheitern, die Angst, dass es nicht klappt, die Angst, was andere denken. Die Angst, was wäre, wenn. »Angst ist ein schlechter Berater«, den Satz kennen wir alle. Wir sagen ihn klug daher und lassen die Angst dann doch entscheiden.
In meiner Arbeit als Coach stelle ich immer wieder fest, dass viele sich wünschen, ein Leben ohne Angst zu führen. Doch das ist unmöglich. Das Leben besteht aus der gesamten Klaviatur, es gehören alle Emotionen dazu. Angst ist ein natürlicher Schutzmechanismus. Wenn in der Steinzeit der Säbelzahntiger vorbeikam, war Angst überlebenswichtig. Nur sind unsere Ängste heute in über neunzig Prozent der Fälle eben nicht existenziell. Selbst wenn Du Deinen Job verlierst, fällst Du in Deutschland, Österreich oder der Schweiz weich. Ich meine, ganz ehrlich, in Deutschland musst Du nicht mal arbeiten gehen und kriegst eine Grundversorgung. In unserem Land kriegst Du sogar im Gefängnis einen Fernseher. Wie abgefahren. Was also soll passieren? Das, wovor wir hierzulande Angst haben, ist für jeden Kriegsflüchtling ein Schlaraffenland.
Angst ist nicht unser Problem, sondern unser Umgang mit ihr. Angst lähmt uns, wenn wir nicht lernen, ihr souverän zu begegnen. Sie hält uns klein und sorgt erneut dafür, dass wir nicht anfangen, unsere Pläne umzusetzen. Ohne Umsetzung kein Erfolg. Du kannst Dein Leben lang von mehr Geld träumen, dem Haus mit Pool und einem Leben, ohne arbeiten zu müssen, wenn keine Aktion folgt, wirst Du all das nie bekommen. Und das ist total skurril. Wir fürchten, enttäuscht zu werden, wenn wir es probieren. Wir malen uns Worst-Case-Szenarien aus. Wir haben tierische Angst davor, dass wir nicht das gewünschte Ergebnis erreichen, doch wenn wir aus Angst nicht handeln, kommen wir garantiert nicht zum Ziel.
Die häufigsten Ausreden im Kontext von Angst lauten: Es ist nicht der richtige Zeitpunkt. Ich bin noch nicht bereit. Ich bin noch nicht bereit, die Summe Geld in die Hand zu nehmen. Ich bin noch nicht bereit, mit ihm oder ihr zu sprechen. Ich bin noch nicht bereit, zu kündigen. Ich bin noch nicht bereit, mich auf Instagram zu zeigen.
Ja, ich weiß. Du wirst nur leider niemals bereit sein für den Schritt ins Ungewisse. Niemals. Es ist nicht möglich. Wenn wir denken, dass wir nicht bereit sind, meinen wir in Wahrheit: Ich habe totale Angst. Ich fühle mich unsicher. Ich weiß nicht, was dann passiert.
Und genau das wirst Du nie im Kopf lösen können, sondern immer nur durch Handeln. Du kannst Tausende Szenarien durchspielen. Du kannst Tausende Freunde nach ihrer Meinung fragen. Du kannst eine Pro-und-Contra-Liste machen und stundenlang darüber nachgrübeln. Du wirst niemals wirklich bereit sein für etwas, das Du nicht kennst. Die Antwort bekommst Du immer erst, nachdem Du etwas getan hast. Und leider wird Angst immer größer und mächtiger, je länger wir warten. Dazu komme ich später noch mal.
Wie viele Nächte willst Du noch über eine Entscheidung schlafen? Was sagt dieser Wunsch aus? Nichts anderes, als dass wir Angst haben, uns falsch zu entscheiden. Kunden, die nicht buchen, weil sie eine Nacht drüber schlafen wollen, sind heute, hier und jetzt noch unsicher und vertrauen nicht. Manchmal führt eine Nacht drüber schlafen zu einem Ja für etwas, doch in sehr vielen Fällen, meiner Erfahrung nach, zu einem Nein.
Unser Verstand ist ein cleverer Fuchs. Er will uns mit allen Mitteln davon abhalten zu wachsen. Unser Verstand will nämlich nur eine Sache: überleben. Und überleben bedeutet eben, das Risiko nicht einzugehen, die Chance nicht zu nutzen, sondern schön da zu bleiben, wo wird sind. Das ist vielleicht nicht zufriedenstellend, aber es ist sicher. Und genau da sind wir wieder an dem Punkt, warum so viele Menschen da draußen unglücklich sind und die allerwenigsten richtig erfolgreich. Sie führen ein Leben, das bewusst oder unbewusst von Angst dominiert wird. Weil sie sich lieber mit einem öden, mittelmäßigen oder sogar total unglücklichen Leben zufriedengeben, das ihnen vertraut ist, anstatt etwas Neues, Unbekanntes zu wagen. In der Psychologie nennt man das emotionales Zuhause. In unseren Gehirnen laufen zahlreiche Programmierungen aufgrund von Erziehung, Sozialisierung und Erfahrung. Wir machen Dinge auf eine bestimmte Art und Weise. Wir gewöhnen uns Denk- und Verhaltensmuster an und kehren immer wieder zu ihnen zurück, selbst wenn sie uns schaden.
Du kannst jeden Tag mit Bauchweh zur Arbeit fahren, Du kannst in einer Beziehung sein, die Dich todunglücklich macht, Du kannst mit ungesundem Körpergewicht herumlaufen - Dein Verstand wird Dir immer wieder Gründe präsentieren, warum es jetzt gerade nicht passt, etwas zu verändern. Das gewohnte Leid fühlt sich sicherer, da vertrauter an als das unbekannte Neue.
Weißt Du, schlussendlich entscheidet sich, ob Du Deine Ziele erreichst oder nicht, allein durch die Frage: Was ist größer, die Angst oder Dein Traum?
Ich kann Dir versichern, dass ich unzählige angstvolle Momente auf meiner Business-Reise hatte. (Darüber werde ich Dir noch viel berichten und einiges aus dem Nähkästchen plaudern.) Ich habe bis zu fünfzigtausend Euro auf einen Schlag in ein Coaching investiert, ohne wirklich zu wissen, was auf mich zukommt. Ich habe meine erste, gut laufende Firma von heute auf morgen geschlossen, um BÄM! Business zu gründen. Ich habe mich in Trauma-Coachings den tiefsten Wunden aus der Kindheit gestellt. Ich bin gezielt in Therapien und Hypnosen wieder in Gefühle aus meiner Kindheit eingetaucht, um sie zu verändern. Ich habe eine psychedelische Reise bei einem Schamanen gemacht, wo wir Pilze gegessen haben, um im kompletten Kontrollverlust ins Unterbewusstsein einzutauchen und alte Wunden zu heilen. Glaubst Du, das hat mir keine Angst gemacht? Glaubst Du, das war immer leicht und spaßig? Natürlich nicht. Es war zum Teil die Hölle. Aber genau diese Erlebnisse waren es, die mich stark und selbstbewusst gemacht und mich meinen Zielen nähergebracht haben. Jedes Mal, wenn Du eine Angst überwindest, geht es Dir besser, weil Du wächst. Jedes Mal, wo die Angst wieder gewonnen hat, wirst Du kleiner und die Angst größer.
Wachstum findet immer und ausnahmslos außerhalb unserer Komfortzone statt. Das gilt für alle Bereiche. Muskeln wachsen auch nur, wenn es unbequem wird, nämlich wenn Du ins Fitnessstudio gehst und schwere Gewichte stemmst. Es muss nicht alles hart sein, doch komfortabel ist eine Veränderung nie. Ob es eine neue Ernährungsweise ist, ein Sportplan, eine Investition, die Meinung zu sagen, Grenzen zu ziehen, Akquisegespräche führen ... nur wenn Du bereit bist, durch die erste, ungewohnte, ruckelige Phase zu gehen, wirst Du siegen.
Wenn Leute auf meinen Instagram-Kanal gehen, sind sie oft beeindruckt von dem coolen Design und Branding. Sie bewundern mich, wie unverblümt ich spreche, wie selbstverständlich ich immer die richtigen Worte in Live-Videos finde und wie gut und einfach ich verkaufe. Dabei vergessen sie aber, dass auch ich irgendwann mal angefangen habe, so wie sie, mit null Followern. Mein allererster Instagram-Post war 2015 ein Schnappschuss von meiner hässlichen Plastikbox, in der Brokkoli und Hühnchen mit light Ketchup drauf lagen - das Ganze mit einer unglaublich schlechten Kamera fotografiert. Na und? So beginnt eben jeder. Absolut unprofessionell und schlecht.
Natürlich spreche ich heute souverän in eine Kamera, denn ich habe fast zehn Jahre beim Radio und Fernsehen gearbeitet. Doch soll ich Dir etwas sagen? Als ich mit Anfang zwanzig unbedingt zum Radio wollte, wollte mich keiner haben. Selbst für unbezahlte Praktika wurde ich reihenweise abgelehnt. Meine ersten Gehversuche dort waren nicht gleich am Mikrofon, wie ein Star. Ich durfte stattdessen für den Moderator Kaffee holen gehen und morgens um sechs Uhr an einer Hotline sitzen und Blitzer von der Autobahn entgegennehmen, die Hörer uns durchsagten. Du wirst es nicht glauben, als ich mit achtzehn mein allererstes Radiopraktikum bei einem namhaften Privatsender machte, gehörte es zu meinen Standardaufgaben, mir das tägliche Sechzig-Sekunden-Horoskop auszudenken. Kein Witz! Ich sollte für jedes Sternzeichen einen knackigen Satz schreiben, den der Moderator am nächsten Tag live zum Frühstücksradio erzählte. Anweisung: »Schreib mal was zu Finanzen, mal zu Liebe, mal zu Glück. Und denk dran, dass die Hörer oft kein Geld haben. Empfehle ihnen also nicht dauernd, sich eine Massage zu gönnen.« Für mich brach eine Welt zusammen. Das war also Journalismus, dachte ich. Exakt drei Monate später erschienen dieselben Texte im Wortlaut auf der Rückseite einer Berliner Tageszeitung, die das Niveau der BILD hatte. Und der Traum vom Moderieren war für mich so weit weg, doch ich wollte es schaffen.
Jahre später, während eines Praktikums beim deutlich niveauvolleren Rundfunk Berlin-Brandenburg, forderte ich ein, dass mir jemand zeigt, wie ich am Mikrofon spreche. Ich wollte unbedingt wissen, ob ich das Zeug dazu habe. Es gab dort einen Redakteur, der seinen Job schon dreißig Jahre machte und augenscheinlich keinen Bock mehr auf seine Arbeit hatte. Jeden Tag zog er ein langes Gesicht, doch er war der Entscheider, also musste ich zu ihm. Nennen wir ihn Rainer. Ich sagte: »Rainer, wann können wir denn mal in der Sprecherkabine üben? Nur zehn Minuten.« - »Nein, heute passt es nicht.« Es passte ihm nie, doch ich blieb dran. Irgendwann erbarmte er sich kurz vor Feierabend und marschierte mit mir in eine Sprecherkabine. Das sieht dort aus wie in einem Studio, wo Musik produziert wird. Überall Tausende Knöpfe, an den Wänden prangen Schaumstoffplatten, um den Schall abzudämpfen. Getrennt durch eine gläserne Wand hing ein Mikrofon. Und es kam der Tag, an dem ich das erste Mal davorstehen und reinsprechen durfte.
Rainer gab mir einen willkürlichen Text aus der Kultursendung, etwa zehn Zeilen lang, irgendeine Moderation über ein Theaterstück, was in Berlin aufgeführt werden sollte. »Ok, versuch‘s mal damit.« Er drückte mir den Zettel mit dem Text in die Hand und ich sollte in die Kabine und laut vorlesen. Beim Radio liest Du in der Regel ab, doch es darf natürlich nicht so klingen. Ich bekam es mächtig mit der Angst zu tun. Jetzt stand ich da, wo ich immer stehen wollte: in einem professionellen Radiostudio. Und fühlte mich elend. Das war überhaupt nicht so, wie ich dachte. Total unangenehm. Ich versteinerte regelrecht. Er redete irgendwas, doch durch die dicke Scheibe konnte ich nichts hören und war total überfordert. Ich fuchtelte mit den Armen rum, nach dem Motto: Ich höre Dich nicht!
Was soll ich nur tun? Völlig genervt zeigte er auf den Kopfhörer, den ich aufsetzen sollte. Ach so. So konnte ich ihn verstehen. »Dann geht’s jetzt los«, sagte er und die Lampe leuchtete rot. On Air. Mikrofon an. Meine Kehle schnürte sich zu. Ich wollte am liebsten wegrennen, doch ich blieb. Es war eine Katastrophe. Ich stammelte mir etwas zusammen. Ich versprach mich in jedem Satz. Ich verstand auch gar nicht, worum es wirklich in dem Text ging. Ich gab mein Bestes: »Ein Meisterwerk des Regis... äh des Regisseurs. Beeindruckend die Kulisse. Ein Raumschiff, das an einen übergroßen ...« und da kam das Wort »... das an einen übergroßen ... Penis erinnert«. Es war mir alles so peinlich. Nach drei Durchgängen legte ich ernüchtert das Blatt Papier ab und kam völlig verschwitzt aus der Kabine. Tja, das war wohl nichts. Rainer sagte durch die Scheibe: »Hörst Du selber, oder?« Ich nickte. Ja ich hörte es. Ich hörte, dass es scheiße war. Bedröppelt versuchte ich, Haltung zu bewahren. »Du lispelst leicht. Solltest Du mit einem Logopäden wegtrainieren«, gab Rainer mir noch mit. Ich bedankte mich, dass er sich kurz vor Feierabend noch mal Zeit genommen hatte für mich, und fuhr dann in meinem kleinen Peugeot 206 enttäuscht nach Hause.
Was ist größer, Angst oder Traum? Es ist immer wieder diese Frage, die darüber entscheidet, ob wir anfangen, weitergehen oder an Ort und Stelle bleiben. Sind wir bereit, Angst und Widerstände zu überwinden, und Situationen, die wirklich unangenehm sind, durchzustehen - und das manchmal über Monate?
Ich war es. Ich hatte noch zwei Wochen Praktikum. Nach meinem Feierabend ging ich in den Keller, wo wir mit unserer Zugangskarte Tag und Nacht reinkonnten, um Tonaufnahmen zu machen. Abends war es meistens leer. Ein Moderator, der mich sehr mochte, unterstützte mich beim Üben. Er stellte mir die Technik ein und legte Musik und Werbespots in die Datenbank. Mit immer denselben Songs lernte ich moderieren. Ich dachte mir Geschichten und Texte aus, übte, Knöpfe zu drücken, während ich sprach. Mist, wieder zwei Sekunden zu spät, das muss schneller gehen. Noch mal geübt. Flüssiger Übergang. Musik eingeblendet. Werbung pünktlich eingespielt wie vorgegeben. Ich kann Dir sagen, dass ich jedes Mal schweißgebadet aus diesem Studio kam.
Der Moderator legte einige Wochen später ein gutes Wort für mich beim Programmchef des Nachbarsenders ein. Ich wollte nach dem Praktikum, was relativ zeitgleich mit meinem Studium endete, als freie Journalistin beim Jugendradio anfangen. Ein paar Tage im Monat mal einspringen. Dank der Empfehlung bekam ich tatsächlich ein Vorstellungsgespräch. Der Programmchef hörte sich meine Probeaufnahme an. Ich war absolut sicher, dass ich den Job bekam. Doch er sagte: »Also, Sarah, als Moderatorin sehe ich Dich nicht.« Es traf mich wie ein Schlag. Leider konnte ich mich damals absolut nicht verkaufen. Hätte ich damals diese Fähigkeit schon erlernt, hätte ich den Typen gegen die Wand geredet. Aber so konnte ich ihm nicht Paroli bieten. Ich hatte so fleißig geübt, doch es reichte einfach nicht. Der Programmchef bot mir an, nach meinem Diplom noch mal für ein unbezahltes Praktikum in seiner Abteilung anzutreten und dann mal schauen. »Ich soll nach meinem abgeschlossenen Studium der Medienberatung ein weiteres unbezahltes Praktikum machen?« - »Ja, das würde ich Dir empfehlen. Du würdest hier in der Redaktion untergehen.« Bäm! Das hatte gesessen.
Ich hatte mir geschworen, nach meinem Studium nicht mehr unentgeltlich zu arbeiten. Selbst wenn Sie mir für einen Radiobeitrag nur sechzig Euro brutto zahlen würden, ich wollte Geld für meine Leistung haben. Und ich blieb standhaft und lehnte das Angebot ab. Ich war wochenlang untröstlich. Mein Traum schien gepatzt zu sein.
Ein paar Wochen später beendete ich mein Studium und probierte mein Glück bei anderen Radiosendern. Ich hatte hier und da kleine Aufträge, aber es kamen nur wenige Hundert Euro im Monat dabei rum. Trotzdem zog ich in eine größere Zweizimmerwohnung, die fast fünfhundert Euro Miete kostete. Ich hatte totale Angst, diese Wohnung nicht bezahlen zu können. Zwar hätten mich meine Eltern unterstützt, aber ich wollte endlich auf eigenen Füßen stehen. Trotz Angst, obwohl die Wohnung eigentlich eine Nummer zu groß für mich war, unterschrieb ich den Mietvertrag. Ich bewarb mich in Drogeriemärkten in der Nähe für Kassenjobs, doch wurde überall wegen Überqualifizierung abgelehnt. Ich hatte gar keine Wahl, als wirklich ALL IN zu gehen. Ich probierte es weiter und weiter und irgendwie hatte ich immer genug Geld, weil ich immer und immer weitermachte.
So viele Enttäuschungen, so viele Gedanken, dass ich es nicht schaffe, so viel Angst vor dem Mikrofon. Doch ich entschied mich stets für den Traum und stand immer und immer wieder meine Ängste durch. Auf meinem Weg erlebte ich noch einiges, ich werde Dir noch davon berichten. Als Abschlussanekdote für dieses Kapitel springen wir acht Jahre nach vorne. Ich war wieder beim Rundfunk Berlin-Brandenburg als inzwischen gestandene Reporterin, Nachrichtensprecherin und Moderatorin und durfte am Ende sogar Teil der Morningshow sein, also des Primetime-Radios. Das dürfen nur die wirklich guten Leute, denn da hören pro Stunde über zweihunderttausend Menschen zu. Ich war Vollprofi, stieg schließlich auf zum Fernsehen und durfte als Protagonistin vor die Kamera. Als ich fester Bestandteil einer Abendsendung wurde, brauchte das Team ein Porträtfoto von mir und einen kleinen Text über mich für die Website. Ich war das neue Gesicht einer Vorabendsendung. Im Büro Zimmer 104 sollte ich sagen, wie ich das Foto gerne aufbereitet hätte.
Ich klopfte. Herein. Und ich traute meinen Augen nicht. Hinter dem PC des Handlangers für die Organisation saß der frühere Programmchef des Jugendradios! Der Mann, der einst zu mir sagte, ich würde in der Redaktion untergehen. In einem kurzen Schockmoment fragte ich mich, warum der einstige Programmchef heute im Hintergrund Websites bearbeitet. Der Mann war einfach mal radikal abgestiegen. Er wurde wegen einer umstrittenen Sendung suspendiert.
»Hey, wir kennen uns von früher. Ich bin Sarah Tschernigow. Ich bin das neue Gesicht hier. Du sollst bitte mein Foto auf die Website stellen, danke.«
Was soll ich sagen? Ich dachte einfach nur, wie sich alles im Leben drehen kann, wenn wir unsere Ängste überwinden und dranbleiben. Wenn wir für unseren Traum arbeiten und uns nicht von anderen bremsen lassen, die zu wissen meinen, was für uns das Richtige wäre.
Das Schwerste beim Überwinden von Angst ist gar nicht das Erlernen von Neuem, sondern das Loslassen von Altem, um sich dann dem Unbekannten zu stellen. Wir müssen alte Denkweisen und Gewohnheiten hinter uns lassen. Positiv formuliert: Wir dürfen unseren Standard erhöhen. So wie ich damals sagte: Nach dem Studium mache ich den Job nicht mehr ohne Geld. Oder: Ich ziehe jetzt in die größere Wohnung.
Es geht nicht darum, leichtsinnig zu handeln oder über seine Verhältnisse zu leben. In bin damals nicht in eine krasse Dachgeschosswohnung gezogen, sondern habe mir ein Zimmer mehr gegönnt. Ein Schritt nach dem anderen. Step by step. Eine Stufe, dann die nächste. Nicht hundert Stufen auf einmal. Ich habe auf meine Sicherheit verzichtet und so gehandelt wie die Person, die ich sein wollte. Wir dürfen neue Standards setzen, um aufzusteigen.
Wie Frauen sich gnadenlos unter Wert verkaufen
Mit was gibst Du Dich in Deinem Leben zufrieden? Mit welcher Qualität an Partnerschaft? Mit welchem Kontostand? Mit welcher Fitness? Du bekommst, was Du tolerierst. Es ist bitter, doch die Wahrheit. Ich möchte hier kein Politikum aufmachen, wenn wir über Löhne und Gehälter sprechen. Natürlich kann es nicht sein, dass es immer noch Betriebe gibt, in denen Frauen für dieselbe Arbeit weniger Geld bekommen als Männer. Natürlich gibt es viel Ungerechtigkeit. Ich weiß, wie schlecht Personal in der Altenpflege verdient oder wie unerhört diese und jene Gehaltsstrukturen sind. All das mag so sein.
Mein Ansatz ist nicht, die Welt retten zu wollen. Schaffe ich nicht allein. Wollte ich das, müsste ich in die Politik gehen, um Strukturen zu verändern, oder (und das kann noch kommen) so viele Milliarden machen, dass ich mir die Politik kaufen kann. Wer sich ein bisschen damit auseinandersetzt, welche Konzerne in großem Stil in der Politik mitmischen, versteht, dass es Geld ist, das etwas bewirken kann, im Guten wie im Schlechten, und kein Idealismus. Wusstest Du, dass Coca-Cola zum Beispiel die rumänische EU-Ratspräsidentschaft gesponsert hat?6 Wer sich fragt, warum in der EU seit Ewigkeiten über eine Zuckersteuer diskutiert wird, aber nichts passiert, sollte mal dem Geldstrom in der Politik folgen. Welcher Konzern mischt wo mit? Wer die Welt retten will, wird dies nur schaffen, wenn er extrem viel Geld verdient.
Aber zurück zu unserem gemeinsamen Ziel hier: Meine persönliche Mission ist es, möglichst viele Menschen, insbesondere Frauen, daran zu erinnern, wie viel Einfluss sie heute schon haben. Dass sie keine machtlosen Opfer sind, sondern für sich einstehen und viel mehr bekommen können. Ja, auch Geld. Wie sie im Kleinen, vor der eigenen Haustür ihr Leben verbessern können. Sei die Veränderung, die Du in der Welt sehen willst, heißt es. Ich wünsche mir für Dich, dass Du wesentlich mehr Geld verdienst, um im Kleinen wie im Großen überhaupt Einfluss zu haben.
Die Welt haben wir morgen noch nicht gerettet. Die Frage ist, was Du hier und heute machen kannst, um Dein Leben zu verbessern. Erinnere Dich an die Gamechanger-Frage: Was liegt in meinem Machtbereich?
Wo verkaufst Du Dich derzeit noch unter Wert? Wo glaubst Du insgeheim, dass Du es nicht besser haben könntest? Wo lässt Du zu viel mit Dir machen, aus Angst, was passiert, wenn Du den Mund aufmachst? Die Frage des Selbstwertes, diesen zu erkennen und zu leben, ist geschlechtsübergreifend relevant. Meine Erfahrung zeigt jedoch, dass Frauen sich oftmals mehr zurücknehmen als Männer. Sie sind öfter brav und angepasst, häufiger gefällig. Lass uns den Tatsachen ins Auge sehen: Frauen verdienen auch deshalb schlechter als Männer, weil sie im Schnitt schlechter verhandeln, schlechter verkaufen und weniger einfordern. Ich kenne keine Frau (außer mich selbst), die von sich aus zum Chef gegangen ist und selbstbewusst um eine Gehaltserhöhung gebeten hat. Darüber hinaus leiden Frauen viel häufiger unter Altersarmut, weil sie häufiger in Teilzeit arbeiten, wenn Kinder da sind. Ich kenne keine einzige Frau, die sich zu Hause um die Kinder kümmert und ihrem Mann mal offen darauf angesprochen hat, für ihren Job als Mutter eine Ausgleichszahlung zu erhalten. Wer nicht fragt, hat das Nein sicher. Ich kenne viel weniger Frauen als Männer, die sich vom Leben holen, was sie wollen.
Während Männer, wenn sie sich auf eine ausgeschriebene Stelle bewerben, gerne dicker auftragen, melden sich Frauen auf eine Stellenanzeige gar nicht erst, weil sie von zehn Anforderungen nur neun erfüllen. Schon glauben sie, sei seien nicht genug, stellen sich gerne hintan und halten sich für nicht besonders. Das ist chronisch.
Das Interessante ist, dass Frauen sich nicht nur in Angestelltenpositionen unter Wert verkaufen, sondern sogar dann, wenn sie selbstständig sind und ihre eigenen Preise bestimmen. Spätestens hier können wir Gender-Pay-Gap, also den Verdienstabstand zwischen Männern und Frauen, wirklich in die Tonne kloppen.
Dieses Phänomen beobachte ich seit jeher: Frauen sind top ausgebildet, unglaublich fleißig, sammeln Zusatzqualifikationen, sind ambitioniert, oftmals wirklich mit dem Herzen dabei, doch dann nehmen sie Dumpingpreise. Zusätzlich wird uns allen überall eingeredet, dass wir erst mal kleine Brötchen backen sollen und Klinken putzen dazu. Und schwups, eh wir uns versehen, stecken wir selbst mit unserem eigenen Unternehmen mitten in der Billiglohnfalle. Ich freue mich, wenn es mir gelingt, Dir etwas die Augen zu öffnen. Lass uns also ein wenig über Preise sprechen. Deinen eigenen Preis, Preise von Produkten und Dienstleistungen und den Preis, den Du für niedrige Preise zahlst.
Wenig wollen, wenig verdienen
Was glaubst Du: Wie bewerten wir ein Gehalt oder einen Preis? Wenn jemand sagt: »Der hat ein gutes Angestelltengehalt«, wie kommt er darauf, dass es gut ist? Oder Selbstständige, die ihre Preise festlegen, was denkst Du: Wie gehen sie dabei vor?
Genau, die meisten gucken nach links und rechts zu den anderen. Was verdienen die denn so? Erst im Vergleich mit anderen entsteht bei uns ein Gefühl von: Das ist gut, das ist weniger gut. Und genau dieser Vergleich mit der direkten Umgebung ist meiner Meinung nach ein Fehler. Denn erinnere Dich: Der Durchschnitt verdient schlecht bis mittelprächtig. Wenn Du also nach links und rechts schaust, was die anderen verdienen ... siehst Du was? Genau, schlechte bis mittelprächtige Preise und Gehälter. Du siehst nicht unbedingt, was alles möglich ist, sondern Du siehst den Durchschnitt. Und viele sortieren sich dann selbsteinschätzend im mittleren bis unteren Rand ein, weil sie bloß nicht zu dick auftragen wollen.
Als ich meine Lizenz zur Ernährungsberaterin in der Tasche hatte, recherchierte ich ebenfalls die Honorare für meinen Beruf und Abschluss. Ich gab »Ernährungsberatung Berlin« ein und war tierisch gespannt, mit welchem Verdienst ich rechnen konnte. Das, was ich sah, schockierte mich: fünfzig, sechzig Euro die Stunde. Ich dachte: Brutto oder netto? Offenbar brutto. Oh mein Gott. Ich traute meinen Augen nicht, als ich einen Anbieter fand, der nur dreißig Euro die Stunde nahm. Vom Honorarbetrag gehen noch Steuern und Versicherung ab. Zum Glück, dachte ich damals, muss ich noch keine Steuern zahlen, da ich ein Kleingewerbe habe.
Exkurs: Apropos Kleingewerbe
Ein Kleingewerbe, um es der Vollständigkeit halber erwähnt zu haben, ist übrigens auch eine echte Limitierung - auf dem Papier und im Kopf. Ich kenne es noch von meinen Anfängen als freie Journalistin und vielleicht kommt Dir diese Denkweise bekannt vor. Ich versuchte eine ganze Zeit lang, eine gewisse Umsatzgrenze nicht zu überschreiten, damit ich ja keine Steuern zahlen musste. Es hat bei mir Jahre gedauert, bis ich gecheckt habe, dass ich garantiert nicht nur ansatzweise vernünftig verdienen würde, wenn ich jetzt schon alles dafür tat, klein zu bleiben.
Meine Empfehlung ist, ein Kleingewerbe auf maximal ein paar Monate auszurichten und dann Alarm zu machen. Willst Du fett verdienen oder weiter kleine Brötchen backen? Du darfst die Strukturen dafür schaffen, überhaupt mehr Geld zu empfangen. Anstatt Angst vor zu hohen Steuern zu haben, geh erst einmal die Schritte, um gutes Geld zu verdienen.

Gründest Du Dein eigenes Unternehmen und bietest ein Produkt oder eine Dienstleistung an, gilt es vorab eine Grundsatzentscheidung zu treffen: Richte ich mein Angebot an eine große Masse oder an eine Nische? Das hier ist wichtig! Auch wenn Du angestellt bist, wirst Du davon profitieren zu erfahren, was das Massen- vom Premiumsegment unterscheidet, wie sich diese Differenzierung auf Preise und Gehälter auswirkt sowie auf die Zielgruppe: Gemeint sind Kundinnen, Konsumenten, genauso wie Deine Chefin, die Dich als Arbeitskraft kauft.
Der größte Irrglaube, dem die meisten Menschen unterliegen, ist nämlich: Je günstiger etwas ist, desto mehr Leute kaufen es. Ihr Umkehrschluss lautet: Wenn etwas zu teuer ist, wird es nicht gekauft. Aus diesem Grund trauen sich angestellte Frauen häufig nicht, das Gehalt zu verlangen, das sie wirklich wollen. Sie fürchten, ein Nein zu kassieren und vor dem Arbeitsgeber als zu fordernd, frech oder unverschämt dazustehen. Im Klartext: Sie fürchten, ihren Job zu verlieren. Dies übrigens wieder ein schönes Beispiel für Angst- und Mangeldenken.
Agieren aus einer positiven Haltung heraus sieht hingegen so aus: selbstsicher und gleichzeitig professionell für sich einzustehen oder es wenigstens zu versuchen. Mit dem Glauben, dass es klappt. Und wenn nicht, kann ich neu überlegen. Ich kann es schlucken oder einen Arbeitgeber finden, der meinen Wert erkennt. Doch die meisten Menschen versuchen, auf Biegen und Brechen an dem festzuhalten, wo sie gerade sind. Es muss dieser Arbeitsplatz sein. Es muss diese Stadt sein. Es muss diese Position sein. Aus demselben Mangeldenken heraus halten sich auch die meisten selbstständigen Frauen zurück. Aus Angst, dass keiner bei ihnen kauft, passen sie ihre Preise, wenn überhaupt, nach unten an. Aus Angst, zu weit zu gehen, gehen die meisten nicht weit genug. Die Wahrheit ist jedoch, dass nicht mehr Leute kommen, wenn es billig ist, es kommen andere Leute. Nämlich diejenigen, denen der Preis verdammt wichtig ist, daher schauen sie so genau darauf. Ich würde fast so weit gehen zu sagen: Je günstiger etwas ist, desto bedeutsamer wird der Preis.
Im sogenannten Low-Price-Segment ist daher der Wettbewerb besonders groß; es kommt zu einem permanenten Preiskampf. Die Beispiele kennen wir alle: Portale für Billigflüge, gigantische Elektrofachmärkte oder Billigdiscounter für Lebensmittel, die um die Masse der Konsumenten buhlen. Die Frage für Dich als Arbeitskraft ist jedoch, ob Du in diesen Massen- und Preiskampf wirklich einsteigen beziehungsweise dort verharren willst, oder ob Du nicht vielmehr Lust hast, auf höherem Niveau zu arbeiten, mit Kunden und Chefs, die gerne mehr zahlen.
Fakt ist: Ein Arbeitgeber, der nicht bereit ist, Dich anständig zu entlohnen, dem ist der Preis wichtiger als Qualität und Wert, den Du lieferst. Und natürlich werden viele Arbeitgeber nicht großzügiger zahlen, schon gar nicht in tariflich regulierten Strukturen. Bei Beamten wird die Verhandlung schwierig. Nur genau das haben sie gewählt: Sicherheit. Und dafür geben sie oftmals, nicht immer, auf: Erfüllung und Freude. Wäre mir persönlich echt zu teuer. Aber das muss jeder für sich entscheiden.
In der freien Wirtschaft ist alles Verhandlungssache. Es stimmt einfach nicht, dass jeder Geld sparen will. Das will in der Regel nur ein bestimmtes Segment von Käufern, die meinen, zu wenig zu haben. Ich fahre beispielsweise gerne Erste Klasse Bahn und zahle gerne mehr, weil es dort ruhiger ist und ich mehr Platz habe. Ich stelle Komfort und Wert über den Preis.
Ich erinnere mich noch an meine Zeit beim Radio, in der auch ich tariflich bezahlt wurde. Einige Jahre arbeitete ich in der Nachrichtenredaktion als Sprecherin, und es kam der Tag, an dem der Tagesablauf einfach umstrukturiert wurde. Unsere Schichten wurden verlängert, jedoch ohne nennenswerten Lohnausgleich. Das sorgte natürlich für Aufruhr bei den Redakteuren. Ich erinnere mich, dass wir zu viert ein Treffen mit der Chefetage vorbereiteten, um zu verhandeln, dass wir doch bitte zwanzig Euro mehr pro Schicht bekommen mögen. Ja, ernsthaft, zwanzig Euro. Richtig gelesen. Es war lächerlich, doch wir bekamen sie nicht. Wir überlegten zu streiken, was extrem wirkungsvoll gewesen wäre. Denn stell Dir vor, im Radio kommen plötzlich keine Sprecher mehr in eine Live-Sendung. Aber wie es bei einem Streik eben so ist, es müssen alle mitmachen, sonst bringt es nichts. Und natürlich gab es auch bei uns die treuen Ameisen, die aus Angst vor Jobverlust artig die neuen Arbeitszeiten abnickten.
Ich blieb auch noch eine Weile beim Sender, doch mein Wunsch, mein eigenes Ding zu machen und für meine Qualität gut bezahlt zu werden, wurde größer. Ich hatte keine Lust mehr. Ich hatte inzwischen fast zehn Jahre Erfahrung, war absoluter Profi am Mikrofon. Ich hatte meine Tätigkeit lange geliebt, denn sie war aufregend. Ich habe live von Terroranschlägen berichtet, auch von dem auf dem Weihnachtsmarkt an der Berliner Gedächtniskirche 2016, wo ich dreißig Minuten bevor der Lastwagen in die Menge fuhr noch mit meiner Mutter stand und einen Glühwein trank. Aufgrund ihrer Hüftschmerzen wollte sie frühzeitig gehen. Das rettete uns vermutlich das Leben. Dreizehn Menschen kamen bei diesem Anschlag ums Leben.
Ich interviewte Stars auf dem roten Teppich, begleitete Bombenentschärfungen in Brandenburg, konnte aus dem Stegreif früh um fünf Uhr abliefern. Bis heute ist Sprechen meine liebste Form der Kommunikation. Doch sollte das nun alles gewesen sein? Und das für so wenig Geld? Ich sollte neue Sprecher anlernen. Sie hatten ihre allererste Sendung, waren so viel schlechter als ich und bekamen exakt das gleiche Geld. Nein, das wollte ich nicht mehr. Das dachte ich nicht nur, ich handelte danach. Heiligabend 2018 hatte ich meine letzte Live-Sendung. Ich entschied mich, mein Leben und vor allem meinen Kontostand mächtig hochzurüsten.
Wenn Du das liest, bist Du längst selbstständig oder hast spätestens jetzt mehr Lust drauf. Preise funktionieren in der Selbstständigkeit nach demselben Prinzip. Jemand, der Dich bucht, weil Du billiger bist als die anderen, kommt wegen des Preises und nicht primär wegen Deiner Qualität oder Deiner Leistung. Ich wünsche Dir jedoch, dass Du gebucht wirst, weil jemand Dich und Dein Angebot abfeiert und dabei der Preis in den Hintergrund rückt, was nicht heißt, dass er gleichgültig ist.
Wert ist das Schlüsselwort in diesem Buch. Es geht immer um mehr Wert. Wert zu schaffen und ihn an jemanden zu kommunizieren, der ihn erkennt und schätzt. Wert-schätzung. Ich erläutere Dir später im Detail, wie genau Du es schaffst, dass ein Kunde Dir das Vielfache zahlt. Denn genau das ist ja die spannende Frage auch für alle meine Kunden: Wieso zahlt jemand für einen Friseurbesuch fünfhundert Euro? Für ein Fitnesscoaching fünftausend Euro? Und zwar gerne. Mehr zu verdienen, macht Dein Leben so viel schöner, leichter und reicher. Doch dafür musst Du zunächst die Entscheidung treffen, aus der Low-Price-Falle, einer echten Negativspirale, auszusteigen.
Die Low-Price-Falle
Nadine kam zu mir ins Coaching und konnte nach wenigen Wochen den erfolgreichsten Monat ihrer Selbstständigkeit verzeichnen. Sie war eine hübsche, sportliche Frau Mitte dreißig in fester Partnerschaft und hatte eine dreijährige Tochter. Genauso wie ich früher, war sie Ernährungs- und Gesundheitscoach. Und wie die meisten meiner Kunden verkaufte auch sie sich unter Wert und bot ihr Coaching für siebzig Euro die Stunde an.
Ich stellte ihr folgende Frage: »Auf einer Skala von eins bis zehn, wie sehr begeistern Dich Deine eigenen Preise? Zehn wäre: Du kannst gar nicht glauben, dass jemand Dir so viel Geld überweist, und bestellst erst mal Schampus für alle. Eins wäre ... ja, was wäre eigentlich die Eins ...? Eins heißt, Du zahlst am Ende noch drauf. Also, Nadine, was ist Deine Zahl heute?«
Nadine war aufgeregt. Sie überlegte und nagte an den Lippen.
Ich ergänzte: »Ach so, und Du darfst keine Sieben nehmen. Die Sieben nehmen wir immer dann, wenn wir nicht so richtig wissen, was wir sagen sollen.«
Nach ein paarmal schwer atmen sagte Nadine schließlich: »Eine Vier.«
»Okay, prima. Schon mal gut. Keine Eins oder Zwei. Wie viel hättest Du denn gerne? Also was wäre ein Preis, der Dich wirklich umhauen würde? Was ist Deine Zehn?«
Puh. Da war sie, die Überforderung. Nadine hatte tausend Fragezeichen im Gesicht.
Hier geht es schon los mit der Misere, doch ich helfe Dir da jetzt raus. Die meisten können mir nämlich gar nicht sagen, was sie wirklich verdienen wollen. »Äh, hm ... gute Frage«, bekomme ich am häufigsten zu hören, aber selten eine konkrete Zahl. Und wenn, dann ist diese Zahl immer noch weit von einer Zehn entfernt.
»Los, Nadine, schöpfe mal richtig aus den Vollen! Was möchtest Du in Wahrheit verdienen?«
Sie fing schon an zu schwitzen, so nervös war sie. Und schließlich kam ein schüchternes: »Vielleicht ... hundert Euro die Stunde?« (Wenn wir unsicher sind, geht unsere Stimme am Ende hoch statt herunter, so als würden wir keine Aussage treffen, sondern eine Frage stellen. Achte mal darauf. Es ist ein sehr interessantes Phänomen.)
»Okay, Nadine. Gut, dass Du hier bist. Es ist Zeit für Dich und Dein Upgrade.« Ich malte einen großen Kreis auf und erklärte dazu: »Herzlich willkommen in der Low-Price-Falle. Da steckst Du bis gestern drin. Und nun lasset die Preisspiele beginnen!«
[image: ]
Was ist Deine persönliche Zehn?
Wie viel Geld möchtest Du in Wahrheit verdienen? So wirklich? Schreibe Dir diese Zahl auf ein Post-it und hänge sie Dir dorthin, wo Du sie immer sehen kannst.

»Was wäre, Nadine, wenn ein Kunde Dir ab sofort zweitausendfünfhundert Euro überweist? Würdest Du die auch nehmen?«
Ihr war richtig anzusehen, wie ein heftiger Energieschub durch ihren Körper rauschte. Sie guckte wach und präsent. »Ja!«, und es folgte Bruchteile von Sekunden später ein »... aber ...«.
Hast Du gedanklich das Experiment mit der Skala mitgemacht? Wie sehr begeistert Dich Dein aktuelles Gehalt beziehungsweise begeistern Dich Deine eigenen Preise? Und hast Du einen crazy Traumpreis, Deine Zehn festgelegt? Prima.
Dann habe ich jetzt etwas für Dich, das Deine Betrachtungsweise radikal ändern wird. Denn wenn ich Dich nun frage, weshalb Du die Zehn noch nicht hast, was würdest Du mir antworten?
Aber das ist unmöglich!
Aber das zahlt keiner!
Aber ich bin ja nicht besonders.
Aber bin ich wirklich gut genug?
Und weißt Du was? Es sind genau diese »Ja-abers«, die erklären, weshalb Du noch nicht das auf dem Konto hast, was Du haben willst. Das mag völlig verrückt klingen und vielleicht provoziert es Dich auch, doch ich behaupte, dass die Lücke zwischen Deiner aktuellen Zahl und der Zehn all Deine Zweifel, Ängste und Glaubenssätze widerspiegelt. Einfach ausgedrückt: Du verdienst aktuell das, was Du glaubst, verdienen zu können. Wenn Du es nicht für möglich hältst, dass ein Kunde oder ein Arbeitgeber Dir zehntausend Euro überweist, wirst Du diese Erfahrung auch niemals machen. Weil Du niemals die Schritte unternimmst, die dafür notwendig wären: kündigen, Kunden ablehnen, teurere Produkte entwickeln und so weiter. Wenn wir nicht glauben, dass es besser geht, bleiben wir beim Altbekannten. Sogar wenn wir glauben, es ginge besser, fällt es uns schwer, das Vertraute loszulassen. Denn der Hauptgrund, warum Menschen sich nicht verändern, ist, weil sie alles so machen wie bisher. Weil sie genau so denken wie bisher und nicht bereit sind, alte Überzeugungen loszulassen.
Wir widmen uns jetzt noch dem zweiten Schlüsselwort des Buches, nämlich dem »Ja-aber«. Gemeinsam sorgen wir dafür, dass sich alle Deine »Ja-abers« in Luft auflösen. Darauf kannst Du Dich mächtig freuen.
Zurück zur Low-Price-Falle und Nadines hundert Euro pro Stunde. Ich fragte sie: »Wie zufrieden bist Du mit den Ergebnissen Deiner Kunden?«
Und sie erzählte, dass viele Kunden motiviert starteten, jedoch nicht dranblieben. Dabei hielt sie sich für eine echte Expertin im Bereich Ernährung. Sie wisse ganz genau, was ihre übergewichtigen Kunden zu tun hätten. Sie schrieb sensationelle Ernährungspläne, erklärte sie. Es gäbe sogar noch ein kleines Rezeptbuch on top mit simplen Gerichten, die sich leicht in den Arbeitsalltag integrieren ließen. Nadine war fest davon überzeugt, ihren Kunden die richtigen Tools mit an die Hand zu geben.
»Wie lange bleiben Kunden bei Dir?«
»Es ist unterschiedlich. Manche buchen zwei, drei Stunden, manche auch sieben. Wir starten und schauen dann, wie es sich entwickelt.«
Ihre Kunden kamen also, doch blieben nicht dran. Es plätscherte vor sich hin, obwohl Nadine hochengagiert war. Ihre Kunden jedoch nicht.
Danach fragte ich »Nadine, hast Du schon mal einen kostenlosen Newsletter abonniert irgendwo? Von etwas, das Dich interessiert?«
»Ja klar, von so einem Mentalcoach. Der schickt immer Newsletter raus und gibt Tipps zum Meditieren.«
»Cool. Hast Du jeden einzelnen Newsletter von A bis Z gelesen und alle Übungen gemacht?«
»Um Gottes willen, nein!«
»Wieso nicht?«
»Na ja, wie es so ist. Jeden Tag kommen so viele E-Mails. Das kann man ja nicht alles immer lesen. Ich komme nicht immer dazu.«
»Okay«, räumte ich ein. »Jetzt stell Dir mal vor, Du würdest für diesen Newsletter im Quartal zweitausendfünfhundert Euro zahlen. Wie wäre es dann?«
»Wow ...« Das kam wie aus der Pistole geschossen: »Also, ich glaube, wenn ich zweitausendfünfhundert Euro für einen Newsletter zahlen würde, würde ich ihn bis zum Ende studieren. Ich würde es mir jeden Sonntag, wenn er um zehn Uhr erscheint, mit einem Kaffee gemütlich machen und mir extra dreißig Minuten Zeit nehmen, ihn genau zu lesen.«
Ich nickte: »Interessant. Glaubst Du, Nadine, es würde Deinen Kunden ähnlich gehen? Glaubst Du, sie wären engagierter, wenn sie mehr Geld bezahlt hätten?«
Und die Antwort lautet natürlich Ja. Kleine Preise ziehen einen geringen Energieaufwand nach sich, weil nur wenig oder gar nichts investiert wird. Wenn wir alles immer geschenkt bekommen, verliert es an Wertigkeit und Bedeutung. Wenn wir hingegen wirklich interessiert sind, macht es etwas mit uns.
Ich erklärte Nadine das Phänomen, das die meisten meiner Kunden kennen. Sie bieten ihre Dienstleistung günstig an, weil sie glauben, dass sie dann mehr Zuspruch von Kunden bekommen. In Wahrheit ziehen sie damit jedoch genau jene Klientel an, die sie primär wegen ihres niedrigen Preises gebucht haben und nicht unbedingt, weil sie wirklich eine Veränderung wollen. Nach dem Motto: Kann ich mal mitnehmen wie die Quengelware an der Kasse in Supermärkten. Da tut ein Impulskauf nicht weh.
In dem Moment, wo ein kleiner Geldaustausch stattgefunden hat und damit verbunden nur ein kleiner Austausch von Energie, ist eine Person nicht richtig interessiert. Und eine Person, die nicht ernsthaft interessiert ist, ist in der Regel weniger engagiert, setzt weniger um, hat weniger Ausdauer.
Und was meinst Du: Hat so jemand nach drei Monaten gute oder schlechte Ergebnisse? Eher schlechte, wenn er oder sie überhaupt drei Monate durchhält. Aber Achtung, was passiert mit Anbietern wie Nadine, wenn ihre Kunden ihre Ziele nicht ernsthaft verfolgen? Macht die Zusammenarbeit Spaß? Ich kann Dir im Namen von zahlreichen Fitness- und Gesundheitstrainern, die ich begleitet habe, versichern, dass nichts frustrierender ist als Kunden zu haben, die ihre Hausaufgaben nicht machen: »Ach, da war es wieder zu warm draußen, die Familie war da, ich konnte die Übungen leider nicht machen.« Diese Einstellung kann nicht zu guten Ergebnissen führen.
»Nadine, wie fühlst Du Dich, wenn ein Kunde keine guten Ergebnisse hat? Was geht Dir dann durch den Kopf?«
»Ich finde es total schade. Ich weiß ja genau, dass meine Pläne funktionieren.«
»Und wie verhältst Du Dich dann?«
»Ich versuche, den Kunden noch mehr zu motivieren. Ich überlege, was ich ihm zusätzlich an Support anbieten kann.«
»Ah, also Du strengst dich noch mehr an und arbeitest noch mehr?«
»Ja.«
»Und bringt es was?«
»Nein.«
Nadine erzählte weiter, dass manche Kunden dann nicht mehr kämen. Auch wenn sie sich bei ihr bedankten und sie als Trainerin sehr wertschätzten, gaben sie schließlich häufig frustriert auf. Sie glaubten, sie würden es nie schaffen abzunehmen.
»Und manchmal«, fügte sie hinzu, »fange ich schon an, an mir zu zweifeln. Ich frage mich, ob ich wirklich so eine gute Trainerin bin. Ob ich irgendwas hätte besser machen können.«
»Was macht das mit Deinen Preisen? Gehen die dann tendenziell rauf oder runter?«
»Ich überlege, günstiger zu werden.«
Dies ist der Schlüsselmoment. Bitte nimm genau wahr, was hier passiert: Es ist die Low-Price-Falle de luxe. Die Kunden haben schlechte Ergebnisse, Selbstzweifel kicken bei Nadine rein und mit diesem Gefühl erhöht sie natürlich nicht ihre Preise! Tendenziell gehen sie eher herunter, nach dem Motto »Es funktioniert ja so schon nicht richtig«. Und so geht die Misere immer weiter und immer weiter. Noch weniger Energie. Noch mehr Kunden, die ihre Schnäppchenjagd über den Wunsch nach Veränderung stellen.
Wie ist es bei Dir? Wie oft hast Du Dir selbst schon günstige Online-Kurse oder Gratis-E-Books heruntergeladen und sie nie gelesen oder höchstens mal reingeguckt? Wie oft bist Du phasenweise nicht ins Fitnessstudio gegangen, obwohl Du einen monatlichen Beitrag gezahlt hast? Und umgekehrt, wie engagiert warst Du in einer Angelegenheit, die finanziell für Dich eine große Ausgabe bedeutet hat? Vielleicht hast Du lange auf ein Auto oder eine Reise gespart oder eine teure Konzertkarte gekauft. Gibst Du mir recht, wenn ich behaupte, dass in dem Moment, in dem Du wirklich eine Sache willst, deren Bedeutung steigt? Absolut. Du bist engagierter, denn es ist eine andere, viel höhere Energie.
In Firmen ist es nichts anderes. Einige Arbeitgeber wollen günstiges Personal. Sie stellen lieber schlechtere Leute ein, Hauptsache, sie sind billig. Was macht das energetisch mit den Angestellten? Fühlen sie sich motiviert und wertgeschätzt? Aktiviert das Geld etwas in ihnen, sodass sie freudig zur Arbeit gehen? Eher nicht. Aus diesem Grund stellen viele für einfache Tätigkeiten, wie Putzen, Menschen mit Migrationshintergrund ein, für die der Lohn hoch ist. Sie sind engagierter, auch weil sie das Geld mehr wertschätzen. Wenn Du angestellt bist: Denkst Du, es würde etwas mit Deiner Energie und Deinem Gefühl machen, wenn Deine Chefin Dir das Doppelte zahlen würde? Ja, natürlich. Und bevor Du jetzt protestierst: »macht sie aber nicht!« (denn das klären wir im Kapitel über die »Ja-abers«), nimm für den Moment einfach mal wahr, was Geld mit Energie zu tun hat. Eine ganze Menge. Viel Geld bedeutet viel Energie.
Und so brachte ich Nadine und vielen anderen Menschen bei, für sich einen High-Price-Circle zu entwickeln. Bedeutet in Kürze: Du verlangst einen Preis, der Dich selbst extrem motiviert und der für Deinen Kunden bedeutet, dass er tiefer in die Tasche greifen muss. Wenn er wirklich will, wenn ihm die Lösung, die Du ihm anbietest, wirklich wichtig ist, wird er jede Anstrengung unternehmen, um Dir diesen Preis zahlen zu können. Ich kann Dir aus Erfahrung mit Hunderten meiner Kunden versichern, dass diejenigen, die eine höhere Summe gezahlt haben, aus den genannten Gründen immer die besten Ergebnisse hatten: Sie waren motiviert am Start, haben keinen einzigen Termin verpasst, waren stets pünktlich, haben alle Hausaufgaben gemacht. Einfach großartig.
Ich fragte Nadine abschließend: »Was würde das mit Eurer Zusammenarbeit machen? Wie würde die sich anfühlen?«
Und sie sagte enthusiastisch: »Dann macht es richtig Spaß! Wir kommen in einen Flow. Wenn Kunden so engagiert sind, geht es mir auch besser. Außerdem fühle ich mich als Trainerin bestätigt. Ich denke: Wow, das funktioniert super!«
»Klasse. Kommst Du mit diesem Gefühl auf die Idee, Deine Preise zu senken?«
»Nein, natürlich nicht. Ich würde sie jetzt eher anheben.«
Es gibt unzählige Menschen da draußen, die nicht bereit sind, mehr zu zahlen. Weder für Dich als Arbeitskraft noch für Deine Dienstleistung. Nur weißt Du, was? Das ist vollkommen in Ordnung so. Denn es gibt immer noch zahlreiche Menschen, denen Qualität wichtiger ist als der Preis. Ich selber habe Mitarbeiter. Früher war es für mich auch wichtig, Geld zu sparen, doch das bereute ich schnell. Denn für einen kleinen Lohn bekommst Du keine 1-A-Mitarbeiter. Ich hatte Leute in der Buchhaltung sitzen, die so viele Fehler gemacht haben, dass der Aufwand, später die Rechnungen neu zu schreiben, für mich verdammt teuer wurde. Auch Ärger und Stress sind ein hoher Preis für günstiges Personal. Ich will ruhig schlafen können. Daher arbeite ich nur mit Leuten, auf die ich mich blind verlassen kann, und zahle dafür gerne mehr.
Ich werde Dir noch genau erklären, wie Du in den High-Price-Circle kommst. Ich lade Dich an der Stelle erst einmal nur ein, Dir vorzustellen, wie großartig Dein Leben wäre, wenn Du ein Vielfaches auf dem Konto hättest. Wie würde es sich anfühlen, wenn Deine Klientel Dir gerne einen höheren Preis zahlen würde, weil sie Deinen Wert und die Vorteile für sich selbst erkennt? Wie viel mehr Spaß würde Dir die Arbeit machen? Wie sehr würde sich das überhaupt noch nach Arbeit anfühlen, wenn es einfach fließt? Das ist alles möglich. Für mich und auch für Dich. Dort hinzukommen erfordert, dass Du Dein Denken über Arbeit, Geld und über Dich selbst und Deine Fähigkeiten radikal änderst. Das Herausfordernde ist meistens nicht, neue Techniken und Tools zu lernen, sondern seine eigenen langjährigen Überzeugungen zu hinterfragen. Das ist oft bitter. Sich selbst einzugestehen, dass man sich Jahre, vielleicht Jahrzehnte, kleingehalten hat, dass man weit unter seinen Möglichkeiten geblieben ist, kann schmerzhaft sein. Das Schöne ist: Dahinter liegt Freiheit. Ich kann Dir den Schmerz dieser Erkenntnisse nicht nehmen, doch ich kann Dich dabei begleiten und Dir Mut machen. Denn gerade genau da, wo es gerade richtig wehtut, liegt Dein größtes Veränderungspotenzial. Und wenn das, was ich bisher erzählt habe, etwas bei Dir ausgelöst hat, Dich aufgeregt hat, Widerstand erzeugt hat oder vielleicht ein Kribbeln, dann bist Du hier genau richtig!
Wie Du zehntausend Euro verdienen kannst
Einer der wichtigsten Punkte, in denen Du umdenken solltest, wenn Du mehr Geld verdienen willst, ist, dass Du Geld von Zeit entkoppelst. Das ist eine große Umstellung, insbesondere für Menschen, die aus klassischen Angestellten- oder Beamtenverhältnissen kommen. Denn da tust Du genau das ein Leben lang: Du tauschst Deine Zeit gegen Geld.
Du gehst vierzig Stunden pro Woche zur Arbeit und bekommst dafür Gehalt X. Die meisten Angestellten, die ich kenne, denken und rechnen auch entsprechend in Stundenlöhnen. Sie fragen sich zum Beispiel, wie sie ihren Stundenlohn um x Euro erhöhen können. Doch diese Denkweise wird Dich nicht reich machen, da Deine Zeit begrenzt ist. Stell Dir vor, Du würdest Deinen Stundensatz von einhundert auf zweihundert Euro verdoppeln. Wenn Du weiterhin vierzig Stunden voll arbeiten würdest, kämen schlussendlich auch »nur« achttausend Euro bei rum, von denen Du Dir als Selbstständige noch mal die Hälfte abziehen kannst. Das lohnt sich nicht und Du brennst irgendwann aus. Es ist zu anstrengend, ein Leben lang Zeit gegen Geld hinterherzulaufen, wenn Du wirklich mehr willst. Genau das erklärte ich auch Nadine auf dem Weg zu ihrem neuen, lukrativen Business-Modell.
»Mal angenommen, Nadine, Du bekämst sogar zweihundert Euro pro Stunde. Überlege einmal, wie viele Stunden Du pro Woche arbeiten müsstest, um abzüglich Steuern und Versicherung gerade mal auf ein Angestelltengehalt zu kommen. Das ist Wahnsinn, oder?«
Ein Gamechanger für viele meiner Kunden ist es, von Einzelstunden und Einzelleistungen wegzukommen und stattdessen ein Paket zu verkaufen. Ich werde dir das Konzept noch ausführlich erläutern. Im Kern geht es darum zu verstehen, dass, wer immer Dir Geld zahlt, er es nicht für »Stunden« oder »Sessions« tut, sondern für das, was diese Stunden und Sessions bewirken. Dein Arbeitgeber bezahlt Dich in Wahrheit auch nicht dafür, dass Du acht Stunden am Tag im Büro sitzt und Zahlen in Excel-Tabellen einträgst, sondern dafür, dass durch diese Tätigkeit bestimmte Abläufe effizienter werden und die Firma am Ende Profit macht. Willst Du nun beispielsweise Dein Gehalt verhandeln, ist es wichtig, Deinem Vorgesetzten nicht irgendwelche Stundenlöhne vorzurechnen oder zu argumentieren, dass Du ja schon fünf Jahre keine Gehaltserhöhung bekommen hast. Mach ihm stattdessen klar, dass er durch Dich und Deine Kompetenz seine Ziele schneller und effizienter erreicht.
Bei meiner Nachbarin Sabine ging einen Tag vor Weihnachten die Heizung kaputt. Bei Minusgraden draußen bedeutete das etwa mauschelige vierzehn Grad im Wohnzimmer. Alles war eingekauft und vorbereitet für das große Weihnachtsessen mit der ganzen Familie. Ein prächtiger Weihnachtsbaum mit goldenen Kugeln stand mitten im Wohnzimmer. Doch wie um Himmels willen sollte das bei achtzehn Grad ein gemütlicher Abend werden? Sollten alle in Daunenjacken dasitzen? Sabine überlegte, alles abzusagen, doch entschied sich irgendwo, kurzfristig einen Handwerker aufzutreiben. Sie fand tatsächlich einen. Ein kleiner blonder Mann im blauen Overall kam kurzfristig vorbei und schaute sich die Heizung an. »Ah, alles klar«, nuschelte er und setzte gekonnt seinen Schraubenschlüssel an. Er sah sofort, dass ein Ventil abgebrochen war. Er machte drei Handgriffe, tauschte das kleine Ventil aus und war innerhalb von fünf Minuten fertig. Er drehte auf und die Heizung gluckerte sich allmählich wieder warm. Sabine seufzte erleichtert.
»Das macht dann zweihundert Euro.«
»Bitte was?« Sie war völlig geschockt von dem Preis. »Zweihundert Euro für fünf Minuten und ein Ventil austauschen?!«
»Nein«, sagte der Mann entspannt, »Zweihundert Euro dafür, dass Sie wieder ein warmes Wohnzimmer haben und morgen ein fantastisches Weihnachtsessen mit der ganzen Familie.«
Es geht nicht darum, wie lange oder kurz der Handwerker gearbeitet hat. Es geht darum, was meine Nachbarin von seiner Arbeit hatte. Ist ein Weihnachtsessen mit der Familie zweihundert Euro wert? Ist es zweihundert Euro wert, das Dinner wirklich stattfinden lassen zu können und eben nicht alles umzuorganisieren - vollkommen stressig einen Tag vor Heiligabend? Und das ist es, wofür Sabine am Ende Geld bezahlt und nicht für die Zeit, die der Handwerker an der Heizung gewerkelt hat.
Es geht also eigentlich um Mehrwert. Um Mehrwert für den Kunden, den Arbeitgeber, denjenigen, der Ja zu etwas sagt. Der Betreffende darf sich den Wert wünschen, er darf ihn erkennen und wert-schätzen.
Stell Dir vor, der Handwerker würde tatsächlich jede Stunde zweihundert Euro verdienen. Das wäre definitiv überdurchschnittlich, und doch hätte dieses Business-Modell einen großen Haken.
Sein Einkommen wäre trotzdem limitiert, denn seine Zeit ist begrenzt. Das Einkommen wäre weiterhin abhängig von seiner physischen Anwesenheit. Er müsste von einem Auftrag zum nächsten und wieder nächsten fahren. Eine Möglichkeit ist, Mitarbeiter einzustellen und sich selbst quasi zu vervielfachen. Eine noch bessere Möglichkeit wäre, dass er einen Service anbietet, bei dem seine physische Anwesenheit nicht permanent nötig ist. Ja, das geht auch als Handwerker. Stell Dir mal vor, seine Stammkunden würden ihm eine monatliche oder jährliche Pauschale für den Service zahlen, dass er (oder sein Team) auch an Feiertagen binnen 24 Stunden zur Verfügung steht?
Ich selber war mal bei einem Zahnarzt, der sonntags geöffnet hatte. Das fand ich super. Außerdem standen im Wartezimmer Massagesessel. Ich zahlte gerne etwas mehr für diesen Extraservice bei gleicher Leistung.
Und so richtig spaßig und lukrativ wird Dein eigenes Unternehmen, wenn Du etwas machst, wofür Du wirklich nirgendwo mehr hinfahren musst. Ein Grund, weshalb ich mit meinen Coachings eine so hohe Marge habe, ist, dass ich alles online mache. Bereits vor der Corona-Pandemie hatte ich im Homeoffice gearbeitet und Zoom-Calls veranstaltet. Ich spare mir Miete für ein Büro, ich spare mir Spritkosten, ich spare massig an Zeit und vor allem erweitere ich meinen Kundenstamm. Die wenigsten meiner Kunden sind in Berlin, viele wohnen in der Schweiz und in Österreich. Alles, was ich brauche, um Geld zu verdienen, ist ein Handy, ein Laptop und schnelles Internet.
Zeit gegen Geld zu tauschen, ist an sich nicht falsch oder schlecht. Nur wenn Du schon Zeit gegen Geld tauschst, sollte es wirklich viel Geld sein. Und viel Geld kriegst Du, wie ich sagte, niemals für einen Ernährungsplan oder eine Stunde Zoom-Call. Viel Geld kriegst Du, wenn Du jemandem viel Wert lieferst.
Ich zeigte Nadine eine Tabelle voller Zahlen. Ich sagte: »Keine Sorge, ich war selbst superschlecht in Mathe. Doch diese Tabelle hat mir damals, als ich anfing, mich selbstständig zu machen, komplett die Augen geöffnet.«
Ich legte Ihr eine sachliche, simple Matherechnung vor. Eine Auflistung darüber, wie sich zehntausend Euro eigentlich zusammensetzen können.
Ich erklärte: »Um zehntausend Euro Umsatz zu machen, kannst Du eine Person finden, die Dir zehntausend Euro zahlt, richtig? Du kannst auch zehntausend Menschen finden, die Dir einen Euro zahlen, richtig?« Und ich forderte sie auf, einmal zu schauen, wo sie mit ihren hundert Euro pro Stunde lag.
Das ergibt 10 000 Euro:
1 Kunde zahlt 10 000 Euro = 10 000
2 Kunden zahlen 5000 Euro = 10 000
4 Kunden zahlen 2500 Euro = 10 000
5 Kunden zahlen 2000 Euro = 10 000
10 Kunden zahlen 1000 Euro = 10 000
16 Kunden zahlen 625 Euro = 10 000
20 Kunden zahlen 500 Euro = 10 000
50 Kunden zahlen 200 Euro = 10 000
100 Kunden zahlen 100 Euro = 10 000
200 Kunden zahlen 50 Euro = 10 000
500 Kunden zahlen 20 Euro = 10 000
1000 Kunden zahlen 10 Euro = 10 000
10 000 Kunden zahlen 1 Euro = 10 000
Nadine schaute erstaunt auf die Zahlen. »Wow, ich müsste jeden Monat einhundert Einzelstunden verkaufen, um überhaupt auf zehntausend Euro Umsatz zu kommen.«
»Exakt.«
»Das ist gar nicht möglich«, sagte sie.
»Schwer. Und wie groß ist Deine Reichweite? Wie viele Menschen folgen Dir auf Instagram?«
»Etwa hundertdreißig. Das heißt, es müsste im Grunde jeder jeden Monat kaufen.«
Es ist keine Raketenwissenschaft, sondern ganz simple Mathematik. Was, glaubst Du, ist leichter: jeden Monat hundert Kunden zu finden, die etwas von Dir kaufen, oder vier? Natürlich vier. Glaubst Du, es ist möglich, vier Menschen zu finden, die grundsätzlich bereit wären, für eine wertvolle Dienstleistung zweitausendfünfhundert Euro zu bezahlen? Na, aber klar. Der Aufwand, ein Produkt für fünfzig Euro zu verkaufen, ist genauso groß, wie eines für dreitausend Euro zu verkaufen. Beides benötigt Marketing, gute Gespräche und Überzeugungsgeschick. Also mache es Dir doch leichter und lerne, wie Du hochpreisig verkaufst. Genau das fing ich an, Nadine beizubringen.
Natürlich ist es grundsätzlich möglich, auch mit günstiger Ware reich zu werden. Die Aldi-Brüder beispielsweise waren ehedem die reichsten Unternehmer Deutschlands. Aber dafür brauchst Du eben auch wirklich Masse. Heutzutage wird das berechnet in Reichweite. Und die haben die meisten nicht.
Aufmerksamkeit ist das knappe Gut des 21. Jahrhunderts. Alle sind online, Informationen gibt es im Überfluss. Dauernd piept hier etwas, da etwas, Werbung an jeder Ecke. Es mangelt uns an nichts, außer an Zeit und Aufmerksamkeit. Wenn Du nicht gerade zu den wenigen gehörst, die einen YouTube-Kanal mit einhunderttausend Abonnenten haben, frage ich Dich: Woher soll Deine Masse an potenziellen Kunden kommen? Ja, Du kannst Werbung schalten, doch dafür brauchst Du einiges an Budget.
Zudem kenne ich auch einige Leute, die ein Massenpublikum haben, aber trotzdem schlecht verdienen, weil sie bislang nicht in der Lage waren, ihre Reichweite zu monetarisieren. Follower zahlen nicht Deine Rechnungen, Kunden tun es. Ich selbst habe keine große Reichweite auf Instagram, jedoch ein fundiertes Unternehmen, weil ich in der Lage bin, aus einer kleinen Menge an Followern hochwertige Fans und Kunden zu machen. Weil ich ihnen maximalen Mehrwert biete, ihnen also helfe, ihr Business aufzubauen, ihre Umsätze zu erhöhen, zahlen sie gern mehr dafür.
Anstatt also zu versuchen, günstige Einzelstunden und Produkte zu verkaufen, ohne überhaupt ein großes Publikum zu haben, würde ich an Deiner Stelle darauf setzen, mit nur einer Handvoll Kunden zu arbeiten und ihnen etwas zu bieten, wofür sie deutlich mehr bezahlen.
Selbst als ich anfangs als unerfahrene Ernährungsberaterin die Preise der Konkurrenz recherchierte, machte ich eines richtig. Ich ließ mich auf niedrige Preise einfach nicht ein.
Von Beginn an verkaufte ich eine mehrwöchige Begleitung, die ein klares Ziel für den Kunden hatte, das wir gemeinsam definierten, und ich rechnete nicht in Stunden ab, sondern bekam dafür eine Pauschale. Das Konzept erläutere ich Dir später noch genauer. In meinem Fall damals, wie auch bei Nadine, haben die Kunden eigentlich keine Abnehmpläne gekauft, sondern sie wollten Gewicht verlieren, mehr Energie haben und sich einfach fitter fühlen. Die Pläne sind nur ein Werkzeug, um das Ergebnis zu erreichen. Genauso wie das neue Ventil des Heizungsmonteurs das Werkzeug war, um die Wohnung wieder warm zu kriegen.
Häufig fragen mich Menschen: »Sarah, wie hoch ist Dein Stundenlohn?«, und ich sage jedes Mal wahrheitsgemäß: »keine Ahnung.« Ich tausche nicht eine Stunde Zeit gegen Geld. Ich tausche Geld gegen Mehrwert. Und je größer dieser ist, desto mehr verdiene ich.
Macht Geld doch glücklich?
Ja, geht es denn immer nur ums Geld? Nein, natürlich nicht. Doch in einer Welt, in der Du über neunzig Prozent aller Probleme mit Geld lindern oder lösen kannst, ist es fatal, sich nicht eingehend mit Geld auseinanderzusetzen und zu wenig davon zu haben.
Jeder, wirklich jeder Mensch, dem ich begegnet bin, der gesagt hat: »Geld ist nicht so wichtig«, hatte keins. Und wenn wir von etwas zu wenig haben, reden wir es uns gerne schön, denn dann tut es weniger weh. Es ist viel leichter, Abstand von etwas zu nehmen, es mit »brauche ich nicht« abzutun, als wirklich hinzusehen und daran zu arbeiten, mehr Geld zu verdienen. Das würde nämlich bedeuten, sich erst einmal eingestehen zu müssen: Ich komme vielleicht über die Runden, aber wirklich BÄM! ist das nicht, und offensichtlich fehlte mir bis gestern die Fähigkeit, monetär zu wachsen.
Die meisten Menschen glauben gar nicht, dass sie reich werden oder einfach nur ihr Gehalt verdoppeln können. Sie halten es für unmöglich, weil sie meinen, ihre Umstände ließen das nicht zu. Typische Kommentare sind: »Mein Chef zahlt nicht mehr. Ich bin tariflich gedeckelt. In meiner Branche gibt es nicht mehr.« Reich? Das sind die anderen.
Viele spielen Lotto, weil sie darin die einfachste und einzige Chance auf den großen Gewinn sehen. Dabei ist es so viel wahrscheinlicher, mit eigenem Unternehmen und klugen Investments viel Geld zu machen (und zwar weitaus mehr als eine Million), als mit dem Lottoschein. Aber ja, das bedeutet eben auch Arbeit und Durchhaltevermögen.
Eine große Falle im Denken kommt hinzu: Nur weil Du noch nicht weißt, wie es geht, heißt es nicht, dass es nicht geht. Wir werden später noch darüber sprechen, dass es absolut irrelevant ist, den Weg vorher zu kennen. Das kannst Du gar nicht, denn der Weg ergibt sich immer erst beim Laufen, also im Prozess. Ein Baby, das krabbelt, hat auch keinen blassen Schimmer, wie es laufen soll. Es steht einfach irgendwann auf und packt sich tausendmal auf den Po, bis es laufen kann. Ich hätte mir vor ein paar Jahren nicht ausmalen können, dass ich hier sitze und dieses Buch schreibe. Oder dass ich anderen etwas über Geld verdienen beibringe. Ich musste ja selbst erst mal mit meiner Idee erfolgreich sein, um darüber sprechen zu können. Diesen Verlauf kannst Du vorher gar nicht planen.
Selbst wer es für möglich hält, selbst wohlhabend zu werden, und es sich auch wünscht, wird es oft nicht aus zwei Gründen:
Der erste ist, dass er negativ über Geld denkt. Wir wollen es haben, aber irgendwie ist es auch verpönt. Vielleicht kennst auch Du diese leise Stimme in Dir, die Dir von viel Geld und Erfolg abrät. Ich kenne selbst kaum ein anderes Thema, das so viel Bewertung hervorruft und brisant ist wie das Thema Geld. Achte mal auf den Sprachgebrauch. Allein schon, welche Synonyme wir für Geld benutzen: Asche, Kohle, Kröten. Achte mal darauf, wie Du selbst über Geld sprichst, denn in jedem Wort schwingt unbewusst Energie mit. Hör bitte ab sofort auf, diese Wörter zu benutzen, und nenne es beim Namen: Geld.
Weiter geht es mit zahlreichen Redewendungen, die wirklich alles über unser Verhältnis zu Geld aussagen: Geld stinkt. Über Geld spricht man nicht. Geld verdirbt den Charakter.
Also, in meiner Welt stinkt Geld nicht, sondern ist erst mal neutral. Ich habe übrigens schon öfter an Geldscheinen gerochen und fand es eigentlich ganz lecker, denn ich stellte mir dabei vor, was ich Cooles damit anstellen könnte.
Ich finde auch, wir sollten viel mehr über Geld reden, um uns finanziell zu bilden und damit Möglichkeiten zu eröffnen. Und nein, Geld verdirbt den Charakter natürlich nicht, Geld zeigt ihn. Gib einem kriminellen Waffenhändler Geld, er wird mehr Waffen kaufen. Gib einem Wohltäter mehr Geld, er wird mehr spenden. Geld ist wie eine Lupe, die einfach vergrößert und zum Vorschein bringt, was ohnehin schon da ist.
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Die 1-Million-Euro-Frage
Was würdest Du jetzt mit einer Million Euro machen?

Frag Dich doch mal selbst: Was würdest Du jetzt mit einer Million Euro machen? Da Du garantiert kein Idiot bist, sondern ein toller Mensch, würdest Du mit Sicherheit keine Waffen kaufen, richtig? Lass mich raten: Du würdest Dir und Deiner Familie etwas gönnen, oder? Größeres Haus, vielleicht ein schnittiges Auto. Wunderbar. Das nennt man Selbstachtung. Sich selbst achten. Wertschätzen. Dafür sorgen, dass es Dir gut geht. Oder Du würdest Deine Kinder vielleicht auf eine Privatschule schicken, oder ihnen ein Auslandsjahr auf einer renommierten Schule ermöglichen? Großartig! So viel zum Thema Geld sei oberflächlich und es gehe nur um Konsum. Würdest Du einen Teil des Geldes vielleicht auch an andere Menschen weitergeben? An Deine Eltern? Ihnen einen Urlaub spendieren, den sie sich bislang nicht ermöglichen konnten? Oder spenden? Wow, das ist, was Geld wirklich mit Dir macht. Es erhöht Deine eigene Lebensqualität und die Deiner Mitmenschen massiv. Je mehr Du selbst hast, desto mehr kannst Du geben. Wäre es daher nicht ein fantastisches Lebensziel, reich zu werden, um maximal geben zu können?
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Beziehung zu Geld verbessern:
	Zahle Rechnungen umgehend und gerne. Sei dankbar, dass Du für das Geld etwas bekommen hast.

	Frage Dich, welches monatliche Einkommen Dich wirklich von den Socken hauen würde. Schreibe die Zahl jeden Morgen auf. (In neunzig Prozent der Fälle würde ich hinter den Betrag noch eine Null hängen.)

	Gib Trinkgeld und runde Beträge auf. Es kommt zu Dir zurück.



Es ist einfach: Wenn Du Geld nicht magst, wirst Du bewusst oder unbewusst alles dafür tun, keines zu bekommen, oder es schnell wieder zu verlieren. Manche Menschen können Geld nicht halten und geben immer alles aus, egal, wie viel sie verdienen. Andere Menschen halten krampfhaft an Geld fest und sparen sich zu Tode. Falls es Dich interessiert: Noch nie hat sich jemand reich gespart. Was willst Du denn sparen? Von wenig noch ein bisschen mehr? Tausend Euro auf dem Tagesgeldkonto, damit Du nach einem Jahr tausendundvier Euro hast? Wow. Was soll das bringen? Investieren lautet das Zauberwort. Investiere primär in Dich und Deine Fähigkeiten, damit Du zur nahezu unkaputtbaren Geldmaschine wirst.
Der zweite Grund, warum die meisten nicht reich werden, ist, weil sie über wenig Bildung bezüglich Geld verfügen und auf Menschen hören, die selber keine Ahnung haben. In der Schule lernen wir Inhalte wie den Satz des Pythagoras, Goethes Faust oder Elektronenpaarbindung. Kann man machen, kann man aber auch lassen. Leider bringt uns niemand bei, wie wir eine erfolgreiche Karriere planen oder wie Geld funktioniert.
Ich habe nicht per se etwas gegen die Schule. Meine Mutter war eine äußerst engagierte Lehrerin an einer Grundschule, ich weiß daher genau, was das für ein anspruchsvoller Job ist, und finde es schade, wie viel von der Gesellschaft auf die Lehrer abgewälzt wird. Gleichzeitig würde ich mir die Einführung von Schulfächern wie »So funktioniert Geld«, »So machst Du eine Steuererklärung«, oder »So wirst Du glücklich« wünschen. Es ist also normal, dass wir aus der Schule kommen und keine Ahnung von Geld haben. Sollte es Dir ebenso gehen, kannst Du also nichts dafür. Die Frage ist nur, was Du jetzt daraus machst.
Oftmals übernehmen wir Muster und Denkweisen von unseren Eltern. Wie bist Du mit Geld aufgewachsen? War immer genug da? Oder war Geld ein Problem? Waren Deine Eltern womöglich auch selbstständig und mussten immer schuften, um klarzukommen, oder haben sie auf Nummer sicher gespielt, so wie meine?
Ich wurde nicht wohlhabend geboren, wenn wir mal außen vorlassen, dass jeder Mensch, der das Glück hat, ohne Krieg in Deutschland, Österreich oder der Schweiz geboren worden zu sein, schon mal im Grundsatz verdammt reich ist. Mein leiblicher Vater war, wie bereits erwähnt, Taxifahrer und immer pleite. Er hatte viele Ideen, aber ist nie an einer Sache drangeblieben und konnte mit Geld nicht umgehen. Also von ihm habe ich das Unternehmer-Gen bestimmt nicht. Vielleicht von meinem Opa. Ich habe meinen größten Respekt vor ihm. Er war Jude und überlebte den Holocaust, indem er als kleines Kind nach China emigrierte. Als er nach dem Krieg als Jugendlicher mit seinem Vater Heinz zurück nach Deutschland kam, lernte er bei ihm, wie man mit Ware handelt und sich eine eigene Firma aufbaut. Mein Opa wurde mit Ende zwanzig Fahrlehrer und hatte eine eigene Fahrschule; später verkaufte er Socken auf einem Marktstand. Er und mein Urgroßvater waren die einzigen in der Familie, die wirklich etwas von Wirtschaft und Selbstständigkeit verstanden.
Ich erinnere mich noch, wie Opa jeden Tag in seinem Ohrensessel vor dem Fernseher saß und die Börsenkurse verfolgte, wie er den Wirtschaftsteil der Zeitung verschlang und Biografien reicher Menschen las. Ein Buch über die reichsten Deutschen, damit konntest Du ihm wirklich eine Freude machen.
Witzigerweise wollte ich mit dem Thema Geschäfte und Geld früher nie etwas zu tun haben. Ich war mehr geprägt von meiner Mutter und meinem Stiefvater, beide Pädagogen. Ich kann mich nicht erinnern, dass wir jemals bewusst über Geld geredet hatten. Geld war weder gut noch schlecht. Es war als Thema einfach nicht präsent. Und so kam es, dass ich mich selbst nie mit Geld beschäftigte. Auch ich las als Studentin eine Tageszeitung, sagte jedoch immer: »alles außer Wirtschaft«. Heute wäre der Wirtschaftsteil der einzige, der mich überhaupt interessieren würde, würde ich eine Zeitung lesen, aber ich finde, die Medien liefern absolut nichts, was mein Leben bereichert, schon gar keine Bildung bezüglich Geld.
Draußen werden Dir Produkte verkauft, die Dich arm halten. Dazu gehören irgendwelche Lebensversicherungen und Bausparverträge. Wenn Du Dir für zwanzigtausend Euro eine Hochglanz-Einbauküche kaufst, klopfen Dir Freunde halb neidisch, halb mitfühlend auf die Schulter: Wow, gönn Dir das, da hast Du hart für gearbeitet. Wenn Du dasselbe Geld in ein Coaching der Persönlichkeitsentwicklung steckst, fragen sie Dich hingegen, ob Du noch alle Tassen im Schrank hast. Die Frage an dieser Stelle ist: Wer hat zehn Jahre später mehr Geld auf dem Konto? Person A mit der Küche oder Person B mit dem Coaching?
Es ist manchmal eine große Herausforderung, sich von seinem engeren Umfeld nicht ins Leben reinquatschen zu lassen. Es ist der Klassiker und erst mal menschlich, dass wir unser näheres Umfeld in wichtige Entscheidungen miteinbeziehen. Natürlich tauschen wir uns mit nahestehenden Personen darüber aus, wenn wir uns beispielsweise überlegen, eine Immobilie zu kaufen. Das Problem dabei ist, dass unsere Liebsten häufig nicht über die nötige Kompetenz verfügen, die es bräuchte. Noch mal deutlicher: Die eigene Familie, die engsten Freunde sind oftmals die völlig falschen Ansprechpartner für solche Angelegenheiten, es sei denn, sie haben das Thema Geld und Vermögensaufbau selbst gemeistert.
Für mich gilt eine einfache Regel: Ich lasse mir nur von jemandem etwas sagen, wenn er oder sie in dem Bereich dort steht, wo ich hinwill. Jetzt mal ehrlich, warum sollte ich mir von meiner Mutter, die Beamtin ist, einen Tipp zu meiner Selbstständigkeit holen? Das ist absurd. Es ist - ohne Bewertung - fernab ihrer Kernkompetenz. Ich frage sie lieber etwas über Kindererziehung, davon hat sie nämlich viel mehr Ahnung als ich.
Jeder Mensch projiziert im Gespräch seine eigenen Gedanken, Gefühle und Ansichten auf andere. Achte mal darauf. Wer selbst sehr ängstlich und sicherheitsbedacht durchs Leben geht und sich daher für eine Beamtenlaufbahn entscheidet, wird bestimmt nicht zu Dir sagen: »Klasse, die Selbstständigkeit! Hammer! Beste Entscheidung!«, sondern er wird Deinem Anliegen mit Skepsis und Angst begegnen. Als ich beim Radio kündigte, um voll und ganz von der Selbstständigkeit zu leben, erinnere ich mich noch gut an ein Telefonat mit meiner Mutter. Stolz berichtete ich von meinem Vorhaben:
»Mama, ich kündige zum Januar beim Rundfunk.«
Stille.
Dann in einem warnenden Tonfall: »Du weißt schon, was Deine Krankenversicherung kosten wird mit Deinem kaputten Rücken?!«
»Ja, Mama. Das weiß ich«, und der Rest ist Geschichte.
Meine Mutter liebt mich. Deine Eltern lieben Dich auch. Sie wollen das Beste für Dich und haben Angst um Dich. Und die Angst steckt in Kommentaren wie diesen: »Das ist zu riskant.« Dann meint derjenige: Mir wäre es zu riskant. Und wenn jemand sagt: »Das ist aber teuer«, meint er: Mir ist das zu teuer.
Solche Aussagen haben nichts mit Dir zu tun, sondern mit der Person, die spricht. Sie spricht für sich selbst.
Eine junge, hübsche Frau ist für einen Draufgänger ein Abenteuer, für einen Mönch verboten, für einen Wolf ein leckeres Abendessen. Es ist und bleibt eine junge, hübsche Frau. Doch jedem bedeutet sie etwas anderes, weil jeder eine andere Sichtweise auf die Dinge hat.
Mit Geld ist es das Gleiche.
Mach es Dir zur Erfolgsregel Nummer eins, dass Du Dir ab sofort nur Tipps holst von Menschen, die ihr Fach gemeistert haben - das gilt für alle Lebensbereiche. Ich erinnere mich noch an die Zeit in den Zwanzigern, als ich dauernd Liebeskummer hatte und sofort meine beste Freundin anrief, um mich von ihr trösten zu lassen. Sie selbst hatte keine stabile, gesunde Beziehung und war daher überhaupt kein guter Ansprechpartner. Trotzdem war sie meine erste Anlaufstelle, weil ich ihr emotional verbunden war. Trau Dich, wählerisch zu sein, und finde Vorbilder bei den Themen, in denen Du Dich entwickeln möchtest.
In so vielen Bereichen des Lebens ist es für uns ganz selbstverständlich, dass wir zu Experten gehen. Nur bei den Themen Erfolg, Liebe und Geld nicht. Zu wem gehst Du, wenn Du Auto fahren lernen willst? Zu einem Fahrlehrer. Zu wem gehst Du, wenn Du Spanisch lernen willst? Zu jemandem, der Spanisch spricht. Zu wem gehst Du, wenn Du Geldfragen hast? Hm. Gute Frage.
Viele klären das entweder im näheren Umfeld oder, noch schlimmer, fragen ihren Bankberater. Es gibt mit Sicherheit ganz wunderbare Bankberater, doch ich wage zu bezweifeln, dass jemand, der im Normalfall weniger Geld als ich hat und für vielleicht dreitausend Euro hinter einem Schalter steht, mir verraten kann, wie ich reich werde.
Frage Dich auch in solchen Angelegenheiten: Was hat der andere davon, mir diesen Tipp zu geben? Es ist logisch, dass eine Bank Dir das Produkt verkauft, das für sie selbst am lukrativsten ist, jedoch nicht unbedingt für Dich. Fang an, Dinge zu hinterfragen, die in der Gesellschaft als normal gelten. »Der Kopf ist rund, damit er die Richtung wechseln kann«7, stellte der französische Künstler Francis Picabia schon in den 1920er-Jahren fest. Jeder will Dir etwas verkaufen. Daher ist es auch super, dass Du dieses Buch liest und wir später gemeinsam ein wenig verkaufen lernen. Nicht nur, damit Du selbst zur Top-Verkäuferin wirst, sondern auch, damit Du besser durchblickst, wer oder was Dir gerade etwas schmackhaft machen will. Unternehmen, Politik, Medien - sie alle wollen Dir etwas Bestimmtes vermitteln - und verkaufen.
Vor einigen Jahren dämmerte es mir, dass sogar Zahnärzte echte Unternehmer sind. Wie schon erwähnt, ging ich eine Zeit lang in eine noblere Praxis bei mir um die Ecke. Viele Jahre hatte ich keinerlei Probleme mit den Zähnen. Als ich dorthin wechselte, hieß es plötzlich, ich hätte vier Löcher mit Karies. Ich war total geschockt, wie auf einmal meine Zähne so kaputtgehen konnten. Jedes Mal, wenn ich dort war, fanden sie die nächste Baustelle, die dringend gemacht werden musste. Irgendwann kam es mir komisch vor, zumal ich keine Schmerzen hatte. Ich holte mir eine zweite Meinung ein und musste feststellen, dass etwa die Hälfte der Eingriffe vollkommen unnötig war, jedoch verdammt lukrativ für die Praxis.
Es ist so, dass jeder letztlich primär zu seinem eigenen Vorteil handelt. Das ist okay. Das ist nichts Schlimmes. Das machen wir auch. Jeder will für sich immer das Beste herausholen. Auch Du machst alltäglich das, was Du für am besten hältst. Wichtig ist, dass Du Experten nicht immer blind vertraust, schon gar nicht in Sachen Geld. Frage Dich stets: Was hat der oder die davon, mir xy zu sagen?
Das Beste und Sicherste, was Du machen kannst, wenn Du reich werden willst: Du sprichst und umgibst Dich mit reichen Menschen. Ganz einfach. Du willst ein erfolgreiches Business hochziehen? Prima. Lerne von Menschen, die genau das geschafft haben. Sei ruhig, höre zu und schreibe mit. Ja, zahle ihnen Geld dafür. Kaufe ihre Coachings. In den letzten drei Jahren habe ich geschäftlich ausschließlich von Multimillionären gelernt und eine sechsstellige Summe dafür investiert. Deswegen stehe ich heute dort, wo ich stehe, und nicht, weil ich auf Family and Friends gehört habe.



Das Ding mit Chanel

Ich hatte eine Mentorin, die voll auf Kleidung von Chanel stand. Ich persönlich habe das nie verstanden, teure Designerteile geben mir nichts. Ich habe mir mal eine kleine Handtasche von Prada für knapp zweitausend Euro gekauft, um festzustellen, dass es mir keinen Kick gibt. Und trotzdem bin ich mir so dankbar, dass ich es ausprobiert habe. Weißt Du, wieso? Weil es nicht wirklich um die Tasche ging. All das, was ich predige, hat ohnehin nichts mit materiellem Luxus zu tun, sondern mit dem Luxus, frei wählen zu können.

Ich habe lange gebraucht, bis ich verstanden habe, warum meine Mentorin immer über Chanel redete. Ich fand das früher oberflächlich. Doch für sie war diese Marke ein Symbol. Ein Symbol dafür, sich nicht mit kleinen Dingen zufriedenzugeben, »think big«, wie es im Englischen heißt. Für sie war Chanel das Symbol für »Es ist noch viel, viel mehr möglich«.

Wenn ich Dich bitte, in ein Geschäft einer Luxusmarke zu gehen, geht es nicht primär darum, sinnlos Geld rauszuhauen, sondern darum, Deine Grenzen im Kopf zu verschieben. Einfach mal sehen, was möglich ist. Um dann übrigens festzustellen, dass dies längst nicht das Ende der Fahnenstange ist. Mist, wieder zu klein gedacht. Viele denken, Rolex sei die Uhr der Reichen. Und ja, vierzigtausend Euro für eine Day-Date sind eine Ansage. Bis ich einen Unternehmer traf, der einmal treffend sagte: »Rolex ist mehr das Zara für Reiche.«

Wusstest Du, dass die teuersten Uhren der Welt von Graff Diamonds sind und über fünfzig Millionen US-Dollar kosten? Und ich dachte: spannend. Geht also noch viel teurer als Rolex. Musst Du nicht haben wollen. Nur wie winzig wirken unsere Wünsche und Gehaltsvorstellungen, wenn wir uns einfach mal mit Luxus umgeben? Für mich ist Luxus ein Lehrmeister. Die lehrreichste Manifestation der materiellen Welt für unendliche Möglichkeiten. Ein Anker. Eine Erinnerung daran, wie klein wir alle denken. Ich kenne einen Online-Unternehmer, der es geschafft hat, mit digitalen Infoprodukten eine Million Euro in zehn Minuten zu machen. Zehn Minuten! Und die meisten denken, sie könnten eine Million nicht im Laufe ihres ganzen Lebens erreichen.

Ich möchte Dich ermutigen, viel größer zu denken. Vielleicht meinst Du, dass viertausend Euro Gehalt superviel sind. Die Frage ist nur: Mit wem vergleichst Du Dich? Es mag ein solides Angestelltengehalt sein, während ich meine Firma mit solchen Erlösen dichtmachen könnte.

Geld ist neutral. Es ist Papier; in den meisten Fällen physisch nicht mal existent. Und nein, es macht nicht glücklich. Doch das, was es Dir ermöglicht, kann Dich schon ziemlich glücklich machen. Ich liebe meine Wahlfreiheit im Alltag. Das ist wahrer Luxus für mich. Dass ich wählen kann, was ich will, und nicht, was mein Geldbeutel vorschreibt.

Wie viele Menschen schauen im Restaurant als Erstes auf die Preise? Wie oft wählen sie das Hüftsteak anstatt das Filet, weil es billiger ist? Reicht ja. (Veganer denken sich jetzt bitte ein Hüft-Tofu.) Wie viele hätten gerne das schickere Auto mit viel Komfort (Massagesitze kann ich echt empfehlen auf Langstrecken), aber der Geldbeutel entscheidet: »kann ich mir ja nicht leisten.« Wenn Menschen sich neue Möbel kaufen, fragen sie sich erst, wie viel sie maximal ausgeben wollen, und suchen danach das Sofa aus. Ich mache es anders. Ich gucke als Erstes, was mir gefällt, und dann entscheide ich, ob es mir das wert ist, Summe X aufzubringen. Kürzlich habe ich mir ein Auto für einen 5-Tages-Urlaub gemietet und mir erst mal alle Modelle im Internet angeschaut, ohne auf die Preise zu schauen. Ich hatte schon länger Lust, einmal in einem dicken Mercedes AMG rumzufahren. Einfach so. Mal ausprobieren, um dann eventuell festzustellen, dass es nicht meins ist. Am Ende entschied ich mich jedoch für einen viel kleineren BMW M4. Irgendwie war es mir die Sache für meinen Zweck dann doch nicht wert. Doch verstehst Du, was ich meine? Ich frage als Erstes »Was will ich?« und nicht »Was kann ich mir leisten?«. Danach überlege ich, ob ich bereit bin, den Preis zu zahlen. Sofort oder perspektivisch. In diesem Fall habe ich mich gegen die dicke Kiste entschieden.

Ich weiß natürlich, was jetzt viele denken: Haha, sehr witzig. Du kannst Dir vielleicht einen großen BMW oder AMG leisten, aber ich nicht. Und genau das ist das Problem. In dem Moment, wo wir immer als Erstes sagen »kann ich mir nicht leisten«, bleiben wir beim Status quo. Thema abgehakt.

»Ja, will ich auch nicht. Brauche ich nicht«, kommt dann als Nächstes.

Woher weißt Du, dass Du etwas nicht willst, das Du Dir nicht einmal angeschaut hast? Der AMG ist nur eine Metapher. Wenn Du nicht auf Autos stehst, kannst Du stellvertretend die Villa, die Mega-Hochzeit, die Traumreise einfügen, was auch immer »Dein Ding« ist.

Die Wahrheit ist doch, dass Du bis gestern manches für unmöglich und unerreichbar gehalten hast, sodass Du Dich damit in keiner Weise auseinandersetzen magst oder es sogar schlechtredest: »Brauch ich nicht. Ist übertrieben. Ist zu dick aufgetragen. Ist peinlich. Ist unnötig. Ist für reiche Schnösel.« Du kannst überhaupt nicht wissen, was Du alles wollen kannst, wenn Du keine Berührungspunkte damit hast.

»Das kann ich mir nicht leisten« ist eine der schlimmsten Limitierungen, wenn es darum geht, mehr Geld zu verdienen. Spüre einmal, was diese Aussage in Dir auslöst: »Ich kann mir das nicht leisten.« Fühlt sich das offen an oder verschlossen? Tür geht zu. Bumm. Abgehakt. Und genau dieses Denken ist es, was dich arm hält. Vielleicht kannst Du Dir manches noch nicht leisten, doch wenn Du es möchtest, kannst Du das ändern. Dieses Buch ist ein guter Anfang dafür. Es ist ein Anfang, Dich für unendliche Möglichkeiten zu öffnen. Dir große Wünsche zu erlauben.

Beginne gerne damit, dass Du anfängst, Geld richtig zu mögen, wie eine gute Freundin. Beginne damit, für jeden einzelnen Euro dankbar zu sein, den Du schon hast. Sieh Dich in Deiner Wohnung um, schau Dir an, was Du alles besitzt. Überlege mal, wie viel Geld Du bereits hast, was all Deine Sachen wert sind. Wenn es nur ums Brauchen ginge, könntest Du Dich von neunzig Prozent Deines Besitzes trennen. Sei dankbar für alles und erlaube Dir noch viel mehr.

Folgendes feiere ich übrigens mit meiner Instagram-Community regelmäßig: Wir finden andauernd Geld auf der Straße und posten ein Foto davon. Wie schon gesagt, hebe ich jeden Cent auf, auch wenn er in einer Pfütze liegt. Ich finde, dieser einfache Alltagshack kann Deine Beziehung zu Geld verbessern. Wertschätze Geld, umgib Dich damit, schau es bewusst an. Große Visionen beginnen immer mit dem ersten kleinen Schritt. Und natürlich mit guten Gewohnheiten. In Wahrheit stehst Du finanziell exakt da, wo Du glaubst, stehen zu können. Dein Kontostand spiegelt genau Deine Haltung zu Geld und Dich selbst wider. Gedanken werden Realität. Das, was Du denkst, steuert Dein Verhalten. Du wirst niemals für mehr Geld kämpfen, wenn Du denkst, dass Du nicht mehr bekommen kannst. Wenn Du jedoch den Wunsch hast, mehr zu verdienen, egal ob mit einem eigenen Business oder in einer Festanstellung, dann wirst Du Augen und Ohren offen halten und Dich mit der Frage beschäftigen, wie es gehen könnte. Toll, dass Du dieses Buch liest, das zeigt, dass Du das nötige Bewusstsein hast. Du wirst mit Menschen sprechen, Dich zum Thema Geld weiterbilden und Deine eigenen Ideen entwickeln. Und genau das ist der richtige Weg.

Erfolgreiche Menschen, erinnere Dich, denken nicht in Problemen, sondern in Lösungen. Sie sagen nicht: »Das kann ich nicht«, sie fragen sich, wie es möglich ist, ihr Ziel zu erreichen.

Entweder-oder

Wie oft hast Du schon den Satz »Man kann nicht alles haben« gehört? Ich habe keine Ahnung, ob diese Aussage stimmt oder nicht. Ich weiß nur, dass Du definitiv anstreben solltest, alle Lebensbereiche zu meistern und das Maximum für Dich rauszuholen. Beschließe, Dich nicht entscheiden zu müssen, sondern überall das Beste für Dich zu wollen. Wenn Du das nicht tust, findest Du Dich schnell in der Denke »Entweder-oder« wieder. Es gibt viele erfolgreiche Unternehmer, die einen Haufen Geld verdienen, aber ihren Körper um Längen schlechter behandeln als ihr Auto. Es gibt Mütter, die sich voll und ganz der Familie hingeben und glauben, sie könnten nicht gleichzeitig erfolgreiche Geschäftsfrau sein.

Meiner Meinung nach kannst Du vielleicht nicht immer alles gleich stark im selben Moment haben - alles im Leben verläuft in Phasen, doch ich habe meine Standards heraufgesetzt und möchte alle Bereiche meines Lebens weiterentwickeln.

Ich kenne zahlreiche Menschen, die es vorleben: Frauen, die alleinerziehend mit Baby auf dem Arm eine Online-Fortbildung gemacht und sich eine Existenz aufgebaut haben. Frauen, die Multimillionen verdienen und gleichzeitig einen starken Mann an ihrer Seite haben, der damit klarkommt, dass seine Frau die Großverdienerin ist. Ich kenne Unternehmer, die ein Team von hundert Leuten führen und trotzdem regelmäßig ins Fitnessstudio gehen und sich gesund ernähren.

Irgendwo zwischen den Polen »alles« und »nichts« hast Du so viel mehr Möglichkeiten, als Du bisher vielleicht gedacht hast. Wenn ich mich selbst dabei ertappe, zu denken »Das geht nicht. Entweder so oder so«, suche ich sofort Gegenbeispiele. Vorbilder, die es doch geschafft haben.

Wie ich mein eigenes Schiff versenkte

In den Kategorien »Entweder-oder« zu denken, hätte mich vor einigen Jahren fast ruiniert - seelisch und körperlich. Davor möchte ich Dich bewahren, weshalb es mir eine echte Herzensangelegenheit ist, Dir von einem der größten und krassesten Wendepunkte meiner bisherigen Karriere zu erzählen.

Als ich 2017 anfing, meinen Podcast No Time to Eat aufzubauen, arbeitete ich nahezu 24/7. Ich tat es gern und aus voller Überzeugung. Ich war im Tunnel. Mit dem nötigen Ehrgeiz und der nötigen Disziplin war ich dabei. Dieser Tunnel hat mich weit gebracht. Ich hatte mir den Erfolg, die Kooperationen und Bühnenauftritte fleißig erarbeitet. Nichts davon ist mir in den Schoß gefallen, alle Kontakte habe ich selber geknüpft. Wenn ich jemanden für meinen Podcast angefragt hatte, bin ich stets quer durch Deutschland gefahren, um die Person persönlich zu treffen. Es war mir wichtig, zu netzwerken und Beziehungen aufzubauen. Morgens nach München oder Stuttgart, abends zurück. Ich hätte es leichter und billiger haben und das Interview einfach über Zoom abhalten können. Ich habe verdammt viel investiert. Im Grunde genommen alles: Zeit, Geld und irgendwann auch meine Gesundheit.

So ist es keine Überraschung, dass ich nach etwa zweieinhalb Jahren erste Burn-out-Symptome hatte: ständige Unruhe, ich konnte nicht abschalten, ich war getrieben von einem permanenten Leistungsgedanken und dem Druck, den Apparat, den ich mir aufgebaut hatte, am Laufen zu halten. »Sie ist eine Maschine«, sagten Bekannte über mich. Ich empfand das damals als großes Kompliment und Statussymbol. Ich war zwar nie an dem Punkt, wo ich wirklich gar nicht mehr konnte, doch ich registrierte zunehmend Gefühle und Verhaltensweisen, die eindeutig auf meine Schieflage hinwiesen.

Obwohl ich Ernährungsberaterin war und selbst auf einen gesunden Lifestyle Wert legte, schlich sich der eine oder andere Essanfall in mein Leben. Auch hatte ich hier und da wieder Lust, exzessiv zu feiern, so wie früher, und meinen Kopf mit Substanzen abzuschalten. »Ich will einfach einmal aufhören zu denken«, sagte ich zu meinen Freunden. Ich kündigte auf Social Media eine Kreativpause an, in der ich in ein echtes Loch fiel. Ich wusste mit meiner Zeit kaum etwas anzufangen. Ich vermisste meine Arbeit, doch war einfach zu erschöpft, um weiterzumachen. Öfter schon hatte ich den Gedanken: Dieses Pensum kann ich nicht jahrelang durchhalten.

Meine Lösung war damals, noch mehr und härter zu arbeiten, um noch schneller mehr Geld zu verdienen, um endlich finanziell unabhängig zu sein, um dann endlich mal eine Pause machen zu können. Fatal. Entweder-oder ist eng verwandt mit Wenn-dann. Wenn ich erst mal genug Geld habe, investiere ich in ein Business-Coaching. Das ist, als würde ich sagen: Wenn ich erst mal Auto fahren kann, melde ich mich in der Fahrschule an.

Zunehmend fiel es mir schwerer, einen ausgeglichenen Weg zwischen Arbeiten und Freimachen zu finden. Ich war hin- und hergerissen zwischen der Liebe zu meiner Arbeit und der Erschöpfung, die mich immer mehr in die Knie zwang. Ich kannte kein Mittelmaß. Ich kannte nur entweder-oder. Entweder, so meine tiefe Überzeugung, ich mache es auf diese Weise, oder ich habe kein Unternehmen. Entweder ich gehe diesen harten Weg des Unternehmers, oder ich muss irgendeinen Handlangerjob machen. Entweder ich arbeite mich tot, oder habe keinen Erfolg. Und Erfolg war mir sehr wichtig, schließlich wollte ich selbstbestimmt und frei leben. Doch ich war nicht frei. Ich hatte mir ein goldenes Hamsterrad geschaffen und wusste nicht, wie ich da wieder rauskommen sollte.

Meine Rettung waren tatsächlich Frauen, von denen ich mir eine andere Art und Weise der Unternehmensführung abguckte. Ich begann, mich mehr an weiblichen Coaches und Unternehmerinnen zu orientieren, die Millionen verdienten und mir eine neue Perspektive offenbarten. Das war eine völlig neue Welt! Sie handelten weniger leistungsgetrieben, sondern inspiriert. Sie erlaubten sich zu entspannen und dabei Geld zu verdienen. Sie trafen Entscheidungen weniger aus Zwang und Druck heraus, sondern intuitiv. Und vor allem: Sie spürten Freude.

Von allen Burn-out-Symptomen, die ich hatte, all den Rufen meiner Seele und meines Körpers, etwas zu verändern, habe ich genau diesen zentralen Punkt lange nicht gesehen: Ich hatte keine Freude mehr an meinem Business. Ich liebte es, selbstständig zu sein und mir etwas aufzubauen, doch das Thema Ernährung passte nicht mehr zu mir. Es war einfach auserzählt. Manchmal ist es so: Wenn Du einen Bereich für Dich gemeistert und Deine Erfahrungen an Zigtausende Menschen weitergegeben hast, ist dieses Kapitel manchmal einfach geschlossen, wie ein Buch, das Du ausgelesen hast und auch nicht mehr im Rucksack mit Dir rumtragen willst. Doch das festzustellen und es mir wirklich ehrlich einzugestehen, war ein schmerzhafter Prozess, der mich viele Tränen und schlaflose Nächte gekostet hat.

Ein echter Gamechanger war ein Coaching bei Kathrin Weishäupl, die Dame, die das Vorwort geschrieben hat und zu einer wichtigen Mentorin für mich werden sollte. Ich folgte ihr schon einige Zeit auf Facebook und war fasziniert davon, wie leicht sie offenbar Geld verdiente. Ihr Motto war: »Trau Dich großartig. Verdiene Millionen mit Leichtigkeit.« Ich dachte: Cool, das will ich auch. Millionen mit Leichtigkeit. Es triggerte mich unglaublich, wie sie Videos im Bademantel aufnahm, in irgendeinem Spa in irgendeinem Fünfsternehotel, und erzählte, wie leicht alles sei.

Doch das ist genau das Ding: Wenn Dich etwas provoziert oder empört, hast Du zwei Möglichkeiten: Du kannst den Kopf schütteln und es als Schwachsinn abtun, oder einfach mal die Klappe halten und zuhören. Ich entschied mich für Letzteres. Schließlich hatte diese Frau etwas, das ich nicht hatte: Viel mehr Geld mit viel weniger Arbeit. Wie gesagt, mein Credo: Ich lasse mir nur von jemandem etwas sagen, der in dem betreffenden Bereich besser ist als ich.

Und so kam es, dass ich ihr nicht nur zuhörte, sondern ein Coaching bei ihr buchte, für knapp achtzehntausend Euro. Ja, richtig gelesen. Achtzehntausend Euro für acht Zoom-Calls in einer Gruppe ohne persönliche Betreuung. Alter! So viel Geld hatte ich bis dato noch nie auf einen Schlag für eine Weiterbildung ausgegeben. Ich hatte das Geld zwar auf dem Konto, doch ich atmete schwer bei der Vorstellung, das einfach so zu überweisen, ohne zu wissen, was da auf mich zukommt.

Sicherheitshalber fragte ich eine Bekannte, die ebenfalls sehr erfolgreich war und schon mal ein Coaching bei Kathrin gemacht hatte. Ich schickte ihr eine Nachricht auf WhatsApp: »Du, sag mal, unter uns. Was macht die da in den Calls?« Ich erwartete irgendwelche krassen, geheimen Business-Strategien oder irgendetwas, das ich nie zuvor gehört hatte, was mich sofort überzeugen würde. Die Antwort, die ich zurückbekam, machte mich fertig: »Du, Sarah, das kann man schwer erklären. Sie sitzt eigentlich nur da und erzählt über ihr Leben.«

Wie bitte?! Sie sitzt da und erzählt über ihr Leben? Und dafür soll ich achtzehntausend Euro zahlen? What the hell! Ich war mutig. Ich zahlte. Es veränderte mein Leben.

Ich tat das einzig Richtige in der Situation: Ich hörte auf mein Bauchgefühl. Gerade wir Frauen sind Meisterinnen darin, unsere Intuition wahrzunehmen. Manchmal sagen Kundinnen zu mir: »Meine Intuition ist kaputt. Da ist nichts.« Doch das ist nicht wahr. Jeder Mensch hat das Vermögen, spontan aus dem Gefühl heraus die richtige Entscheidung zu treffen, nur haben die allermeisten verlernt, sie wahrzunehmen. Wir laufen als kopfgesteuerte Zweibeiner durch die Gegend und sind häufig vom Hals an abwärts abgeschnitten. Auf den Punkt gebracht: Wir haben verlernt zu fühlen und mit uns, unserem Körper und unseren Gefühlen in Verbindung zu sein.

Ich nahm die Stimme jedoch noch wahr. Irgendwas zog mich zu dieser Frau. Ich buchte das Coaching und es machte viel mit mir, auch wenn ich keine Millionen mit Leichtigkeit bekam, wie ich mir erhofft hatte. Stattdessen bekam ich erst mal eine fette Sinnkrise. Ich weinte und wusste überhaupt nicht mehr, wohin mit mir. Ich wusste irgendwie gar nichts mehr. Ich war lost. Und dafür achtzehntausend Euro. Na toll. Herzlichen Glückwunsch!

Doch ob Du es glaubst oder nicht, es war eine der wichtigsten und besten Entscheidungen, an diesem Coaching teilzunehmen. Denn dort beschäftigte ich mich zum ersten Mal ganz bewusst und ehrlich mit der Frage: Wie möchte ich arbeiten, wenn alles möglich ist? Was macht mir wirklich Freude?

Es klingt so banal und lächerlich, doch es war diese Frage, die mich aus dem Beinahe-Burn-out holte. Denn es dämmerte mir langsam, dass ich mich von No Time to Eat verabschieden musste. Denn nein, das machte mir einfach gar keinen Spaß mehr.

Ich erinnere mich noch genau an diesen einen Tag im Juni 2021. Sommer, Sonnenschein, ich allein zu Hause. Anstatt entspannt in der Sonne mit einem Cappuccino zu sitzen, wie ich es öfter tat, lag ich depressiv auf meiner Couch. Ich fühlte mich lustlos, schwer, nahezu gelähmt. Auch mein Körper meldete sich. Ich hatte Bauchweh. In dieser Zeit wachte ich jeden Morgen auf und hatte ohne Grund Angst. Ich hatte irgendwie eine latente Angst vor meinem Leben. Das war nicht gut. Gar nicht gut.

Ich werde es nie vergessen, wie ich dort lag und mein Blick langsam zu meinem Bücherregal wanderte. Ich schaute mir plötzlich selbst in die Augen. Denn stolz wie eine Trophäe standen die beiden Ernährungsbücher, die ich geschrieben hatte, mit dem Deckel nach vorne im Regal. Darauf mein Gesicht. Ich dachte im Wortlaut - verzeih, wenn es zu vulgär ist -: »Ich kann meine eigene Fresse nicht mehr sehen!«

Meine Bücher sind großartig, doch ich war einfach nicht mehr die Frau, die darauf abgebildet war. Das spürte ich so deutlich wie nie zuvor. Schon lange wollte ich nicht mehr auf Rezepte und Kochtipps angesprochen werden. Es nervte mich einfach. Ich stand auf, nahm die beiden Bücher und pfefferte sie wütend wie ein kleines Kind in die Ecke. Ich wusste in diesem Moment: No Time to Eat ist vorbei. Ich traf an diesem Tag die schwerwiegende Entscheidung, mein erfolgreiches Einzelunternehmen, das ich mir vier Jahre lang mit Blut, Schweiß und Tränen hochgezogen hatte, zu beenden, um der Freude zu folgen.

Es sagt sich rückblickend immer so leicht: Beende die Beziehung, die Dich schon lange unglücklich macht. Ziehe aus Deinem Ort weg, der Dir nicht guttut. Beende Freundschaften, die keine mehr sind. Mache eine Firma platt, die Dir nichts mehr gibt. Die leise Stimme meldet sich immer wieder, irgendwann der Körper, doch die Angst vor dem Unbekannten ist so groß, dass wir im Allgemeinen dazu neigen, in unglücklichen Konstellationen zu bleiben, anstatt uns auf das große Unbekannte einzulassen.

Des Weiteren ist es eine Sache, ein Unternehmen aufzugeben, was ohnehin nicht funktioniert, doch eine andere, es zu beenden, wenn es fantastisch läuft und Deine Existenzgrundlage ist, und das, ohne einen Schimmer zu haben, wie es weitergehen soll. Du versenkst quasi kein kleines marodes Holzboot, sondern einen noblen Luxusdampfer. Wenige Tage später verkündete ich live auf meinem Instagram-Kanal mit über sechsundzwanzigtausend Followern das Ende. Es war eine heilsame Befreiung. Mir liefen die Tränen nur so runter, während ich meinen Fans für vier gemeinsame Jahre dankte. Ich bekam unglaublich viel Liebe und Anerkennung zurück. Im Chat fragte eine Frau, was ich jetzt vorhätte, und ich antwortete wahrheitsgemäß: »Keine Ahnung, vielleicht irgendwas mit BÄM.«

Das i-Tüpfelchen der Geschichte ist, dass ich gerade frisch die No Time to Eat GmbH gegründet hatte. Sie stand erst wenige Wochen im Handelsregister. Jeder, der in Deutschland schon mal gegründet hat, weiß, dass man nicht eben zwischen Tür und Angel eine Firma gründet, sondern dass das ein bürokratischer Akt ist. Mein Fall war besonders aufwendig, weil ich keine komplett neue Firma gründete, sondern mein bestehendes Einzelunternehmen in die GmbH eingliederte und diese wiederum in eine Holding-Struktur goss. Musst Du jetzt nicht im Einzelnen verstehen. Jedenfalls war es sehr kompliziert, dieser Prozess dauerte etwa zehn Monate. Und jetzt hatte ich den Salat. Eine Essens-GmbH, auf die ich keine Lust mehr hatte.

Ich rief meinen damaligen Steuerberater an und sagte: »Du, Björn. Das musst Du jetzt nicht verstehen. Aber können wir das alles noch mal ändern?«

»Wie ... Was willst Du denn ändern?«

»Na, den Namen. NTTE passt nicht mehr. Ich will das nicht mehr.«

»Ja, geht. Kostet halt ein bisschen Geld. Musst Du noch mal zum Notar. Wie willst Du sie denn nennen?«

Und ich sagte: »BÄM! Business GmbH. Mit dem Ausrufezeichen. Das muss sein.«

Kurz darauf saß ich bei demselben Notar am selben Tisch auf demselben Stuhl wie damals. Es war ein Déjà-vu. »Da sind wir wieder«, scherzte ich und unterschrieb den Gesellschaftervertrag. BÄM! war geboren. Ich hatte zu diesem Zeitpunkt keinen Business-Plan, keine Kunden, nur den Wunsch, anderen Frauen zu zeigen, wie sie ein erfolgreiches Business aufbauen und so viel Geld verdienen können wie ich. Und was soll ich sagen? Die erste Umsatzmillion schaffte ich zwar nicht in einem Jahr, jedoch in vierzehn Monaten. Alles richtig gemacht.

Unlogisch handeln

Die Entscheidung, No Time to Eat zu beenden, war absolut unlogisch und riskant. Kein »normaler« Unternehmer hätte das befürwortet. Im Gegenteil. Wie oft sagten männliche Kollegen zu mir: Da stecken Multimillionen drin. Und ich dachte oft: Ja, glaube ich auch. Aber will ich die nächsten Jahre über Brokkoli reden und Mealprep-Boxen in die Kamera halten? Nein. Da kribbelt nichts. Und ganz ehrlich, warum solltest Du einen Beruf wählen, bei dem Du keinerlei Kribbeln verspürst? Du machst Dich doch nicht selbstständig und nimmst all die Anstrengung auf Dich, um dann wieder einen Job zu machen, der Dir auf die Nerven geht. Ich glaube nicht, dass Dir alles in jedem Moment, in jeder Sekunde, gefallen muss. Wenn ich Belege an meine Buchhaltung schicke, ist das auch kein Hochgefühl, jedoch gehört es zum großen Ganzen dazu, und das macht mir Spaß.

Ich musste damals verlieren, was ich hatte, um zu bekommen, was ich wirklich wollte. Ich glaube, das ist eine der härtesten Lektionen für alle Menschen, wenn sie wachsen wollen. Sie müssen das Altbekannte loslassen, um beide Hände frei zu haben für ihre Wünsche. Sich dem Unbekannten hingeben. Freier Fall. Nicht wissen, wie es geht, und es trotzdem tun. Daran scheitern die meisten, doch Du kannst nicht in Sicherheit ein aufregendes, erfüllendes Leben kreieren. Dir wird immer der Arsch auf Grundeis gehen.

Geld folgt der Freude, sagten meine weiblichen Mentorinnen oft. Ich hatte es nie ganz verstanden. Doch Deine eigene Begeisterung ist Energie, die überschwappt. Menschen spüren es, ob Du liebst, was du tust, oder nicht. Du selbst bist langfristig mit Spaß und Leichtigkeit dabei, statt nur mit Verbissenheit, auch wenn es de facto mein eiserner Wille und genau diese Verbissenheit waren, die mein Business nach oben brachten. Ich glaube nicht daran, dass es von Anfang an leicht geht, doch ich glaube daran, dass Du irgendwann in der Karriere wieder in die Leichtigkeit zurückfinden darfst, um nicht auszubrennen.

Von Männern lernte ich Disziplin, Fokus und tatkräftiges Umsetzen. Von Frauen lernte ich den Weg zurück ins Gefühl und damit den Weg aus dem Burn-out. Denn Du brennst nur aus, wenn Du über zu lange Zeit zu viel Energie in eine Sache steckst, ohne einen Ausgleich zu finden. Getrieben von einem permanenten »Ich muss« brennst Du aus, wenn Du lange Zeit körperliche Warnsignale und Emotionen übergehst.

Womit wir wieder bei dem Konstrukt »entweder-oder« wären. Ich dachte damals: Entweder ich bin Sarah von No Time to Eat, oder ich bin niemand. Denn ich hatte mir einen Namen gemacht und war eben die erfolgreiche Ernährungstante. Wer sollte ich ohne all das sein?

Es gibt so viele Entweder-oder-Entscheidungen, die einfach Quatsch sind und Dich unnötig ausbremsen: Entweder ich habe Familie, oder ich mache Karriere.

Entweder ich habe ein gut laufendes Business, oder ich bin eine gute Mutter.

Entweder ich habe viel Geld oder eine schöne Beziehung.

Entweder ich kasteie mich mit strengen Diäten, oder ich habe keine schöne Figur.
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Kleines Wort, große Wirkung
Streiche das Wort ABER, ersetze es durch UND.


Eine simple Veränderung in meinem Sprachgebrauch, die bei mir zu einer großen Veränderung geführt hatte, das Wort aber öfter durch ein und zu ersetzen. Probiere es gerne aus. Du wirst merken, dass Sätze mit und eine ganz andere Energie haben und viel mehr Möglichkeiten und Optionen in Dein Leben einladen.

Stell Dir vor, Du siehst einen schönen Kaschmirpullover in einem Geschäft, der mehr kostet, als Du erwartet hast. Die meisten würden denken: »Der Pulli ist schön, aber er kostet fünfhundert Euro.« Versuch es mal damit: »Der Pulli ist schön und er kostet fünfhundert Euro.« Sprich beide Sätze einmal laut aus und nimm den Unterschied wahr. Ganz andere Energie. Das Aber baut Widerstand auf und bewertet, während das Und beide Aussagen nebeneinander auf Augenhöhe stehen lässt und neutralisiert.

Wie viel mehr kannst Du ein Und in Dein Leben einladen?

Ich bin Millionärin und eine tolle Mutter.

Ich mache Karriere und habe eine erfüllende Beziehung.

Ich bin reich und bodenständig.

Ich gebe einhundert Prozent und achte auf mich.

Ich setze Grenzen und werde geliebt.

Keine Ahnung, ob Du wirklich alles haben kannst. Anstreben solltest Du es. Wie ist es doch möglich? Wie kann ich beides haben? Wie geht es leichter? Wen kann ich fragen? Sein eigenes Ding zu machen, ein überdurchschnittliches Leben führen, erfordert nicht nur Fleiß und Tatkraft, sondern auch Mut. Den Mut, immer wieder wagemutige Entscheidungen zu treffen, und vor allem den Mut, auf Dein Herz zu hören, auch wenn der Verstand es total unlogisch findet. Das ist die wahre Anstrengung.

Stell Dir einen großen, kräftigen Baum vor. Dieser Baum kann nur stark mit wuchtiger Krone nach oben wachsen, wenn er tiefe, mächtige Wurzeln hat. Die Krone steht für Dein äußerliches Wachstum, zum Beispiel mehr Geld, kaufkräftige Kunden, eine erfüllende Partnerschaft. Dinge, die von außen sichtbar und spürbar sind. Die Wurzeln stehen für Deine innere Arbeit. Es geht darum, Blockaden und Ängste zu lösen, Traumata zu heilen und mit Deiner Vergangenheit Frieden zu schließen. Alle Emotionen sollen intensiv gefühlt werden, nicht wegdrücken und betäuben mit Handy, Essen und Sport ... Stell Dich ihnen! Ohne die innere Arbeit ist kein Wachstum möglich. Sonst wirst Du nämlich immer wieder an denselben Punkten stehen bleiben oder einen Rückzieher machen.

Ein eigenes Business aufzubauen, ist für mich ein anspruchsvoller Akt der Persönlichkeitsentwicklung, weil Du Dich nämlich nicht verstecken kannst. Du hast Angst, was andere von Dir denken? Die Angst wird hochploppen, wenn es darum geht, sich auf Social Media zu zeigen. Du glaubst tief im Inneren, Geld sei etwas Schlechtes? Dann wirst Du unbewusst alles dafür tun, nie wirklich viel zu verdienen. Du kannst anderen Menschen nicht vertrauen? Dann wirst Du an Deine Grenzen stoßen, wenn Du versuchst, ein Team aufzubauen. Dir bleibt also gar nichts anderes übrig, als Dich genau diesen Ängsten zu stellen.

Im nächsten Kapitel lernst Du sieben Überzeugungen kennen, die mir immer wieder bei Kundinnen begegnen, die Dich von Deinem Erfolg abhalten. Wenn Du Dich wiedererkennst, wünsche ich Dir so sehr, dass Du verstehst, dass Du die einzige Person bist, die diese Überzeugungen und Glaubenssätze verändern kann. Ich wünsche Dir viel Freude bei dieser Entdeckungsreise zu Dir selbst.


Kapitel 2
JA, ABER ... DIESE SIEBEN ÜBERZEUGUNGEN HALTEN DICH KLEIN
»Dir geschieht nach Deinem Glauben«, so steht es schon in der Bibel. Und dem stimme ich voll und ganz zu. Wenn Du glaubst, dass es für Dich unmöglich ist, eine Million Euro zu verdienen, wirst Du recht behalten, da Du nichts unternehmen wirst, was Dich zu der Million führen wird. Wenn Du glaubst, dass alle gegen Dich sind, will Dein Verstand dies permanent bestätigen und jeden Blick und Kommentar entsprechend interpretieren, auch wenn er in Wahrheit vielleicht gar nichts mit Dir zu tun hatte. Früher war ich überzeugt davon, dass ich nicht liebenswert bin und kein Mann eine Beziehung zu mir möchte. Dementsprechend habe ich immer wieder Männer kennengelernt, die nicht frei waren und mir diese Überzeugung bestätigten. Mein Leben änderte sich erst, als ich begriff, dass ich diejenige war, die neu denken und fühlen musste, um eine neue Realität zu kreieren.
Es gibt Naturgesetze wie die Gravitation, die nichts mit Glauben zu tun haben. Auch das Gesetz der Anziehung ist Dir bestimmt ein Begriff. Es sagt aus, dass Gleiches Gleiches anzieht. Kennst Du diese Tage, wo du schon schlecht gelaunt aufstehst und alles schiefläuft? Du verschläfst, dann verbrennt Dein Toastbrot, Du stehst im Stau, der Chef mault Dich an und so geht es immer weiter. Neunzig Prozent der Menschen glauben nun, dass sie einfach Pech hatten und der Chef halt ein Idiot ist. Doch frag Dich mal, wer immer am Tatort ist. Richtig, Du. Du ziehst an, was Du ausstrahlst. Wenn Du grundgenervt bist und negativ durch Dein Leben läufst, wirst Du andauernd genervt sein und alles negativ sehen. Bist Du im Grundtenor gelassen, wirst Du es auch im Alltag sein, selbst wenn etwas schiefgeht. Die Coronazeit hat dies, wie ich finde, sehr schön offengelegt. Menschen, die überaus ängstlich waren und sich kaum noch vor die Haustür getraut haben, waren auch davor schon immer sehr ängstlich. Menschen, die sich empört haben und wütend wurden, waren auch davor schon tendenziell wütend. Und Menschen, die ruhig blieben und sich gar nicht großartig damit beschäftigten, waren vorher auch Menschen, die ruhig blieben und sich nicht verrückt machen ließen.
Gedanken erschaffen Gefühle und Gefühle führen zu Handlungen und kreieren damit Ergebnisse. Auch wenn es wehtut zu lesen, doch Du stehst in Deinem Leben exakt da, wo Du stehen wolltest. Du hast Dir Dein Leben selbst kreiert. Es waren weder die Umstände noch die böse Politik, sondern Du. Du hast gewählt. Du hast Dinge getan oder nicht getan und lebst jetzt das Ergebnis davon.
Es sind große Entscheidungen wie Trennungen, Kündigungen, die die Richtung verändern, genauso wie kleine Entscheidungen im Alltag, die sich immer wiederholen - Deine Gewohnheiten. Jeden Tag triffst Du unzählige Entscheidungen, und entweder zahlen sie auf Deine Ziele ein oder führen Dich von ihnen weg. Du hast immer eine Wahl. Wenn Du übergewichtig bist, liegt es sicher nicht daran, dass Du einmal einen Kuchen zu viel gegessen hast oder einmal eine Woche keine Bewegung hattest. Wenn Du erschöpft bist, liegt es sicher nicht daran, dass Du nur einmal Überstunden geschoben hast.
Im Gegensatz zu Tieren können wir unsere Gedanken bewusst steuern. Wie gesagt: bewusst. Du musst Dir Deiner Gedanken bewusst werden und sie als solche identifizieren. Ich nenne sie gern: Gedankenangebote. Unsere Gedanken sind keine Fakten, sondern Ideen, Vorstellungen, Interpretationen. Ob Du glaubst, Du schaffst es oder Du schaffst es nicht, Du wirst in jedem Fall recht behalten. Die Frage ist: Was willst Du glauben?
Die Herausforderung besteht im ersten Schritt darin, Glaubenssätze und Überzeugungen als solche zu erkennen. Es sind keine unumstößlichen Tatsachen. Glaubenssätze sind Gedanken, die wir so häufig denken, dass wir sie für Realität halten. Überzeugungen sitzen noch tiefer. Sie laufen in der Regel als unbewusste Programme ab, die wir nicht mehr hinterfragen. Überzeugungen entstehen meistens aus Prägungen in der Kindheit. Ein Kind, dass immer kleingemacht wurde, wenn es seine Wünsche geäußert hat, denkt später im Erwachsenenalter: Ich halte mich lieber zurück. Das wird irgendwann zu: Ich darf mich nicht zeigen, wie ich wirklich bin, sonst passiert etwas. Häufig arbeite ich mit Frauen zusammen, die genau deshalb Probleme haben, ihre Meinung kundzutun oder Grenzen zu setzen. Menschen, die immerzu lügen, wurden nicht als böse Lügner geboren. Oftmals haben sie als Kind die Erfahrung gemacht, dass es großen Ärger gibt, wenn sie die Wahrheit sagen.
Überzeugungen sind nichts anderes als Schutzprogramme unseres Verstandes. Wann immer wir ein Muster durchbrechen wollen, zieht es uns wieder zu dem zurück, was wir kennen. Kurzum: Wir handeln immer gleich.
Vielleicht hast Du Dich mal gefragt, warum es Menschen gibt, die in völlig ungesunden, toxischen Beziehungen stecken bleiben? Jetzt kennst Du die Antwort.
Auch wenn es darum geht, ein eigenes Business aufzubauen oder für mehr Gehalt einzutreten, sind es Deine Überzeugungen und Glaubenssätze, die Dich wie ein Gummiband abhalten. Wer nicht an seinen Erfolg glaubt, wird auch nicht den Mut haben, fünfzigtausend Euro in sein Business zu investieren, auch wenn er sich den Erfolg so sehr wünscht.
Ich bin überaus glücklich, wenn es mir gelingt, Dir auf den folgenden Seiten Deine Überzeugungen über Dich, Geld und die Welt bewusst zu machen. Wenn Du Dich beim Lesen wiedererkennst und irgendwie spürst: »Ja, da ist was« - wunderbar. Dann weißt Du, wo Du ansetzen kannst. Je mehr es wehtut, desto größer ist Dein Entwicklungspotenzial. Sei also nicht sauer oder frustriert, wenn Du Dich an vielen Stellen wiedererkennst. Notiere Deine Erkenntnisse und betrachte sie als Geschenk! Bewusstwerdung ist der erste notwendige Schritt zur Veränderung und das Verändern von alten Überzeugungen dein Katalysator für Erfolg in allen Lebensbereichen.
1. Überzeugung:
Das zahlt doch keiner
Wenn ich ganz frech zu jemandem sage: »Häng mal eine Null an Deine Preise«, ist die häufigste Antwort sofort: »Das zahlt doch keiner!«
Bedeutet übersetzt: »Klar hätte ich die Summe gerne, aber ich finde das selbst total teuer. Deshalb finden andere das auch teuer. Vor allem, wenn sie dann sehen, dass die Konkurrenz viel preiswerter ist. Daher glaube ich niemals, dass ich diese Summe bekommen kann.«
Lass uns also mal über »teuer« und »billig« sprechen. Was ist eigentlich teuer? Und wer definiert das? Sind tausend Euro viel oder wenig Geld?
Es kommt drauf, um was es geht und wen Du fragst. Tausend Euro für eine Flasche Wasser finde ich unfassbar teuer, tausend Euro für einen schicken Mercedes ... puh, da könnte ich mein Glück kaum fassen und würde sofort Ja sagen.
Mach Dir bitte klar, dass »teuer« und »billig« subjektive Bewertungen sind. Laut Duden bedeutet »teuer«, dass etwas viel Geld kostet beziehungsweise einen hohen Preis hat. So kommen wir nur leider kein Stück weiter. Denn was ist viel? Was ist hoch?
Alle unsere Bewertungen entstehen durch Referenzwerte. Das bedeutet, dass wir die ganze Zeit vergleichen - mal bewusst, mal unbewusst. Ich habe schon oft mit Angestellten gesprochen, die unzufrieden in ihrem Beruf waren, aber zu mir sagten: »Ganz ehrlich, Sarah. Ich verdiene dort wirklich sehr gut.« Wenn ich dann nachfrage, was »wirklich gut verdienen« in Zahlen bedeutet, kommt so was wie viertausend Euro netto. Stecke diesen Menschen in einen Raum mit Obdachlosen, er wird sich für den reichsten Menschen der Welt halten. Stecke ihn in einen Raum mit Multimillionären und er fragt sich, wieso er bis gestern dachte, viertausend Euro seien viel Geld.
Es ist klar, dass der Angestellte viertausend Euro für viel Geld hält, weil er primär andere Angestellten kennt und im Vergleich sehr gut abschneidet. Er hält es in seinem Konstrukt, in seiner Welt, nicht ansatzweise für möglich, dass er zwanzigtausend Euro im Monat verdienen kann. Hallo, Überzeugung!
Zurück zur Flasche Wasser. Jeder von uns hat schon eine Flasche Wasser gekauft, daher haben wir Erfahrungswerte und eine Vorstellung davon, wie »die Preise so sind«. Und ja, wenn wir in Betracht ziehen, dass eine normale Flasche Wasser im Schnitt irgendwas zwischen einem und drei Euro kostet, erscheint es völlig absurd, dafür tausend Euro zu verlangen. Doch ich garantiere Dir, dass Menschen das sofort zahlen würden, wenn die Flasche im passenden Kontext steht. Wenn Du Dich bei einer Wanderung durch die Wüste verlaufen hast und drohst zu verdursten, würdest Du einen Kredit aufnehmen, nur um die Flasche Wasser zu bekommen. »Ja, Sarah, aber das ist ja was anderes!«
Nein, ist es nicht. Denn am Ende sind Preise ziemlich willkürlich. Es geht immer um den wahrgenommenen Wert. Das wirst Du von mir noch öfter hören, denn Deinen eigenen Wert zu erkennen und vor allem dafür zu sorgen, dass andere ihn erkennen, ist der Dreh- und Angelpunkt, um mehr Geld zu verdienen.
Der wahrgenommene Wert verändert sich im Kontext und im Auge des Betrachters. Je höher der wahrgenommene Wert ist, desto mehr ist jemand bereit, dafür zu zahlen. So kostet dieselbe Flasche Wasser im Aldi vielleicht einen Euro neunundzwanzig, am Kiosk zwei Euro, an der Tankstelle zwei Euro fünfzig und am Flughafen fünf Euro. Als Käuferin zahle ich nebenbei bemerkt auch nicht nur für das Wasser an sich, sondern für Seltenheit, für Service und für Komfort. Und natürlich auch für den Namen, also die Marke.
Jeder weiß, dass iPhones technisch betrachtet nicht die besten Handys sind, trotzdem werden sie weltweit am häufigsten gekauft und Menschen geben dafür viel, viel mehr Geld aus als für die meisten anderen Smartphones. Jeder weiß auch, dass Starbucks nicht den leckersten Kaffee hat, trotzdem zahlen Menschen dort doppelt so viel wie in vielen anderen Cafés. Warum? Weil sie neben dem Produkt den Lifestyle kaufen, die Experience und ein Versprechen. Eine Marke ist genau das: ein Versprechen. Nach dem Motto »Da weiß ich, was ich kriege«, und das bedeutet für mich als Käuferin Sicherheit und Vertrauenswürdigkeit. Umso heftiger geraten Unternehmen in die Schlagzeilen, die das Vertrauen der Käufer missbrauchen. Denke nur an den Diesel-Skandal bei Volkswagen im Jahr 2015.
Du merkst schon, was wir als teuer oder günstig empfinden, setzt sich aus vielen Faktoren zusammen. Dem Produkt an sich, dem »Drumrum«, der Marke, dem Kontext und dem Kunden. Das Wichtigste ist, dass der Käufer die Ware oder die Dienstleistung subjektiv als hochwertig wahrnimmt. Dabei ist egal, ob der »Käufer« ein konkreter Kunde von Dir ist, Dein Chef oder der potenzielle neue Partner. Die Person sagt Ja zu Dir und Deinen »Bedingungen«, wenn sie den Wert für sich erkennt. Und jedem Menschen sind unterschiedliche Dinge unterschiedlich viel wert. Lass uns das mal genauer anschauen.
Eine Zauberformel
Falls Du gerne ein Rezept für Erfolg und höhere Preise haben möchtest, hoffe ich, Dich mit dieser Zauberformel schon mal happy zu machen. Die folgende Formel kannst Du Dir aufschreiben und über den Schreibtisch hängen:
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Geldformel de luxe
Wert › Preis = Kaufbereitschaft

Egal, ob etwas zehn Euro kostet, hundert oder hunderttausend Euro: Ein Kunde ist grundsätzlich bereit, eine bestimmte Summe aufzubringen, wenn der wahrgenommene Wert dessen, was er bekommt, den Kaufpreis übersteigt.
Das ist eine völlig subjektive Bewertung. Der eine steht auf schicke Designermöbel, der Nächste ist mit einem Billy-Regal voll zufrieden. Der eine sammelt coole Sneaker und gibt dafür jeden Cent aus, der andere liebt es, gut essen zu gehen, oder kauft nur Bioware. Wie ist es bei Dir? Was in Deinem Leben ist für Dich von so großer Bedeutung, dass Du dafür wesentlich mehr Geld ausgibst als Deine Freundinnen?
Ich gebe beispielsweise jedes Jahr zwischen fünfzig- und hunderttausend Euro für Coachings und Weiterbildung aus. Dieser Posten ist meistens meine größte Firmenausgabe, noch vor Personal (ich habe nur Freelancer) und Büro (ich arbeite zu Hause). Ich habe zahlreiche Coachings gebucht, für die ich, ohne mit der Wimper zu zucken, eine fünfstellige Summe überwiesen habe. Mal zwanzigtausend, mal fünfzigtausend. Es hat sich leicht und freudvoll angefühlt und total stimmig. Wieso? Weil für mich die persönliche Weiterentwicklung den höchsten Stellenwert hat und ich weiß, dass jede Investition in mich und mein Köpfchen sich früher oder später auch monetär auszahlen wird. Ich habe letztes Jahr fast fünfundzwanzigtausend Euro in ein persönliches Emotions- und Mentalcoaching gesteckt, um Traumata und tief sitzende Ängste aus meiner Kindheit aufzuarbeiten.
Ich möchte nicht wissen, wie viele Menschen das gerade lesen und fassungslos mit dem Kopf schütteln: weil sie so was noch nie gehört haben. Weil sie selbst das Geld niemals aufbringen könnten. Weil sie ein bisschen neidisch sind. Oder weil sie nicht wussten, dass man »für so was« so viel Geld verlangen kann. Dieses Coaching war eine der besten Investitionen meines Lebens, denn es hat jahrelang festsitzende Schmerzen gelöst und mich zu einem glücklicheren und bewussteren Menschen gemacht. Was bitte soll mir mehr Wert sein als das?
Jeder Euro, den ich hingegen in Taschen oder Kleider stecke, tut mir ein bisschen weh. Wo andere Frauenherzen höherschlagen und sie davon träumen, sich von Chanel einkleiden zu lassen, bleibe ich bei der Vorstellung relativ unberührt. Auch ich war schon in Designergeschäften und liebe den Service dort. Keine Frage, eine Umkleidekabine, die so groß ist wie mein Wohnzimmer, wo ich ein Gläschen Champagner bekomme und natürlich eine persönliche Verkäuferin an die Seite, das ist ein großartiges Shoppingerlebnis. Doch für mich hat das keinen allzu großen Wert.
Wofür gibst Du gerne mehr aus, was andere nicht verstehen, und umgekehrt? Für Reisen? Für Deine Familie? Noch so ein schönes Beispiel sind Hotels. Ich wohne in Berlin manchmal im Ritz-Carlton und coache von dort auch, obwohl ich eine Wohnung nur zehn Autominuten weit entfernt habe. Wenn ich reise, buche ich immer vier oder fünf Sterne. Mein Schlaf ist mir heilig. Ich will ein großes, bequemes Bett, schallisolierte Türen, ein schönes Ambiente und besten Service. Ich buche inzwischen keine Hotelzimmer mehr unter dreißig Quadratmetern.
Anderen Menschen ist so was vollkommen wurst. »Hauptsache, ein Bett zum Schlafen«. Das ist okay. Wir sind eben alle unterschiedlich. Manche schlafen im Ritz, manche im Ibis. Manche kaufen bei Aldi, manche bei Käfer. Manche fahren einen alten Fiat Punto, bis er auseinanderfällt, andere haben eine Porsche-Sammlung. Und nur weil jemand wohlhabend ist, heißt es nicht, dass er immer das Teuerste kauft.
Wenn Du eine Dienstleistung anbietest, ist es nicht anders. Manche Menschen zahlen gerne (mehr) dafür, andere nicht. Betreibst Du eine Hundeschule und bietest ein Premium-Hundecoaching für zweitausend Euro an, wird ein Hundeliebhaber, der sein gesamtes Leben nach dem Hund ausrichtet und nur das Beste will, grundsätzlich für so eine Investition offen sein, unabhängig davon, ob er das Geld bereits auf seinem Konto hat oder nicht. Andere Hundebesitzer würden das niemals zahlen, selbst wenn sie das Geld hätten. Und wenn jemand gar keinen Hund hat, sondern eine Katze, wird er Dir nicht mal einen lächerlichen Euro für Dein Hundecoaching zahlen, weil er schlichtweg keinen Bedarf hat.
Wie oft lassen gerade Selbstständige ihren Wert durch Kunden bestimmen. Sie kriegen bislang nur hundert Euro gezahlt und glauben deshalb, sie seien nicht mehr wert. Wenn sie nicht den gewünschten Preis bekommen, schrauben sie die Preise runter, anstatt den Wert ihrer Dienstleistung herauszuarbeiten und ihr Angebot an die Menschen zu richten, die genau diesen Wert erkennen und ihn nicht hinterfragen.
Was Rabatte über Dich aussagen
Nehmen wir an, Du machst einem potenziellen Kunden ein Angebot und die Person sagt: »Der Preis erscheint mir noch etwas hoch, können wir da was machen?«, wie reagierst Du?
Eine solche Situation ist neunzig Prozent meiner Kunden unangenehm. Und deshalb versuchen sie, schnell rauszukommen, indem sie ihre Preise anpassen. Auch wenn es sich überhaupt nicht gut anfühlt, sie gehen häufig mit ihren Preisen runter. Dabei kommt dieser Einwand nur aus einem einzigen Grund: Der potenzielle Kunde hat den Wert für sich noch nicht erkannt. Anders formuliert: Ihm ist noch nicht klar, was genau er davon hat, diese Summe zu investieren, also ob es sich für ihn wirklich lohnt.
Eine schöne Reaktion wäre beispielsweise: »Danke, dass Sie das so offen ansprechen. Was genau meinen Sie mit ›zu hoch‹? ›Zu hoch‹ für was?«
Diese Frage ist sensationell, denn nun hast Du die Chance zu erfahren, ob und was Dein Gegenüber über die Leistung und den Wert verstanden hat. Erinnere Dich: Zu hoch, zu viel, zu teuer, das sind immer subjektive Bewertungen. Frage Dich: Wo habe ich den Nutzen für mein Gegenüber noch nicht deutlich genug herausgestellt?
Solltest Du doch grundsätzlich bereit sein, mit Deinem Preis runterzugehen, würde ich an Deiner Stelle fragen: »Klar können wir da was machen. Auf welche Leistung wollen Sie denn verzichten?«
Und wenn Du auf die Person gar keine Lust hast, weil Du den Einwand (zu Recht) frech findest, kannst Du ganz cool reagieren: »Klar können wir etwas machen. Wir können die Nullen ausmalen.«
Ist Dir schon mal aufgefallen, dass gestandene Marken wie Rolex, Porsche oder Cartier keine Rabatte geben? Sie haben kein Black-Friday-Super Sale-Angebot. Sie haben überhaupt keinen Sale mit roten Preisschildern. Natürlich nicht. Sie kennen ihren Wert und haben es nicht nötig, ihre Ware zu verramschen und jedem Zugang zu verschaffen. Du darfst mich für die folgende Aussage gerne hassen und mir eine empörte 1-Stern-Bewertung dalassen, ich sag sie trotzdem: Rabatte sind für Menschen, die ihren Wert und den ihrer Arbeit nicht kennen.
Ich wiederhole das gerne: Rabatte sind für Menschen, die ihren Wert und den ihrer Arbeit nicht kennen. Rabatte werden primär von Menschen gegeben, die es jedem recht machen wollen und mit einem Nein nicht klarkommen. Rabatte entstehen fast immer aus einem Mangeldenken: Ich befürchte, dass ich nicht genug Umsatz mache, also gehe ich mit dem Preis runter. Das gilt übrigens auch für Deinen Wert als Arbeitskraft im Angestelltenverhältnis. Wenn Du wirklich gut bist und einer Firma oder Institution nachweislich einen massiven Mehrwert bringst, wieso solltest Du von Deinen Gehaltsvorstellungen deutlich abweichen? Wenn Dein Chef Deinen Wert nicht erkennt und lieber sparen will, anstatt sich Qualität ins Haus zu holen, steht es Dir frei zu gehen. Natürlich ist es leichter und sicherer zu bleiben und sich selbst weiter kleinzuhalten, als sich ins unbequeme Unbekannte zu stürzen und mal was zu riskieren, doch hier sind wir wieder bei der Selbstachtung. Was ist das Schlimmste, was Dir passieren kann, wenn Du gehst? Das Schlimmste ist, dass Du temporär arbeitslos bist und in einem Land wie Deutschland immer noch ein Leben führst, wovon achtzig Prozent der Weltbevölkerung nicht zu träumen wagen. In einem Land, wo Dir eine Wohnung, Krankenversicherung und Bargeld zustehen, ohne dass Du überhaupt arbeiten musst, gibt es aus meiner Sicht keine Ausreden, um nicht für seinen Wert einzustehen. Es gehören immer zwei dazu: einer, der nicht zahlen will, und einer, der mitmacht. Ich wünsche Dir aus vollem Herzen, dass Du siehst, wie viele unendliche Möglichkeiten Du in dieser Welt hast, und dass Du den Mut aufbringst, Orte, Menschen und Situationen zu verlassen, die Dich kleinhalten. Denn darum geht es auch: sich einfach mal trauen. Weil Du es Dir wert bist.
Auch im eigenen Business gilt: Welchen Preis hättest Du gern? Was ist denn Dein Angebot Deiner Meinung nach wert? Natürlich musst Du auch abliefern. Es geht für die meisten Frauen nicht darum, Wucherpreise für Schrott zu verlangen, sondern darum, endlich zu ihrer wahren Größe zu stehen und Preise zu verlangen, die ihrem Wert entsprechen. Und ja, dazu gehört es auch, damit klarzukommen, dass Menschen diesen Weg nicht mitgehen.
Welcher Preis würde Dir denn selbst Spaß machen und Dich so heftig motivieren, dass Du maximalen Spaß an Deiner Arbeit hast und dadurch noch besser wirst? Das Tolle an der Selbstständigkeit ist, dass Du allein entscheidest, wie die Regeln sind. Du entscheidest, ob Du der Aldi Deiner Branche sein willst oder der Feinkostladen. Das geht auch mit einer anderen Klientel einher, was nicht nur das Portemonnaie betrifft, sondern auch die Denkweise.
Die meisten selbstständigen Frauen, die ich kenne, haben Angst, dass keiner kauft, weil sie zu teuer sind. Das ist überhaupt auch so eine Frauenkrankheit (Entschuldigung), ständig zu glauben, zu viel zu sein. Zu viel, zu laut, zu fordernd. Bloß nicht zu viel wollen, sonst laufen alle weg. Lieber nicht anecken, brav und angepasst sein, dann haben mich alle lieb und ich werde akzeptiert.
Hast Du schon mal daran gedacht, dass manche bei Dir nicht kaufen, weil Du zu günstig bist? Wenn ich im Discounter einkaufen gehe, habe ich keine großen Erwartungen an Qualität und Service. Ich gehe bestimmt nicht dorthin, weil ich mich dort besonders wohlfühle, sondern eben weil es billig ist. Dafür nehme ich in Kauf, dass die Ware teilweise eine schlechtere Qualität hat, ich sie aus Pappkartons kramen muss und mit den Verkäufern vermutlich auch keine inspirierenden Gespräche führen werde. Interessanterweise sind es gerade die Schnäppchenjäger, die dann noch mal mit dem Kassenzettel zurücklaufen und die Tomaten zurückgeben wollen, weil 20 Cent zu viel berechnet wurden. Anstrengend.
Umso günstiger Du bist, desto mehr ziehst Du eine Kundschaft an, für die Geld extrem wichtig ist. Diese Klientel ist auf den Preis fixiert statt auf den Wert. Hast Du Lust darauf, mit Kunden noch über jeden Euro zu diskutieren, wo Dir Deine Preise eh schon Schmerzen bereiten? Oder möchtest Du Dich auf Menschen konzentrieren, die Dir gerne mehr zahlen?
Wenn Du also insgeheim denkst »Das zahlt doch keiner!«, meinst Du vielleicht: »Das zahlen meine bisherigen Kunden nicht.« Das kann sein, muss aber nicht. Wie sehr bist Du bereit, alte Kunden loszulassen, um Dich einer neuen Kundschaft zuzuwenden?
Ich höre schon die Alarmglocken bei einigen schrillen, die denken: Und jetzt soll ich die Kunden mit wenig Geld alle fallen lassen, oder wie? Und mich nur noch auf reiche Leute konzentrieren?
Das hat keiner gesagt, abgesehen davon, dass es zwischen arm und reich auch noch ein paar Zwischenstufen gibt. Doch viel wichtiger für Deine Entwicklung ist, Dich radikal ehrlich zu fragen: Wieso ist es Dir eigentlich so wichtig, es allen recht machen zu wollen? Wieso ist es Dir wichtiger, dass anderen Deine Preise gefallen als Dir selbst? Wieso verkaufst Du Dich unter Wert, erschöpfst Dich, Deine eigenen Finanzen und fährst gegebenenfalls sogar Deine Firma gegen die Wand, Hauptsache, Du hast jedem alles ermöglicht? Was ist, wenn sogar andersherum ein Schuh draus wird? Was, wenn Du anderen maximal helfen kannst, weil Du Dir erlaubst, viel Geld zu verdienen?
Ich spüre schon beim Schreiben, wie viel Zunder in diesem Thema steckt, weswegen ich gleich im nächsten Kapitel noch tiefer mit Dir einsteigen möchte. Und wenn Du es bis hierhin hart und an der Grenze zu unverschämt fandst, dann atme tief durch, schnapp Dir ’nen Drink. Denn jetzt geht es richtig los. Danke für Deine Offenheit.
2. Überzeugung:
Ich muss es allen recht machen
Ein Phänomen, das ich überwiegend bei Frauen beobachte ist, dass sie sich und ihre eigenen Bedürfnisse oft hintanstellen. Immer erst die anderen. Immer schön brav und angepasst sein.
Ich weiß nicht sicher, woran das liegt, doch ich schätze, dass es sehr viel mit der Sozialisierung als Mädchen beziehungsweise Frau und dem Bild von Familie zu tun hat. Meistens sind es ja doch noch die Frauen, die sich um die Kinder kümmern und damit primär Verantwortung für andere übernehmen. Doch was für Frauen in der Rolle als Mütter gilt, gilt genauso für Frauen als Partnerinnen, Angestellte oder Unternehmerinnen: Erst wenn es ihnen selbst gut geht, körperlich, mental und materiell, können sie aus dem Vollen für andere schöpfen. Daher gilt für alle, auch für Dich: Du bist der wichtigste Mensch in Deinem Leben. Wenn Du depressiv bist, haben Deine Kinder wenig davon. Auch möchte ich sehen, wie Du ihnen Klassenfahrten, coole Ausflüge oder vielleicht Privatstunden ermöglichen willst, wenn Du schlecht verdienst.
Doch sich selbst an die erste Stelle zu setzen, wird in der Gesellschaft sofort als egoistisch oder asozial bewertet. Genauso, wie Arroganz gerne mit Selbstbewusstsein verwechselt wird, vertauschen viele Egozentrik mit Selbstfürsorge. Ich wünsche Dir, dass Du immer auf Dich und Deine Gesundheit achtest, auf Dein eigenes Wohlergehen und, ja, auch auf Deinen eigenen Geldbeutel, der Dir und Deiner Familie verdammt viel ermöglichen wird. Neben Konsum sind das vor allem eine bessere Gesundheitsversorgung und Bildung. Ja, auch in Deutschland entscheidet das Portemonnaie über Deine Gesundheit, egal, wie wir das finden. Jeder, der zum Beispiel mal von der gesetzlichen in die private Krankenversicherung gewechselt ist, weiß genau, was ich meine.
Ich möchte Dir noch eine Geschichte von meiner Mentorin Kathrin Weishäupl erzählen, die mich unglaublich inspiriert hat. Kathrin hat, im Gegensatz zu mir, ein Faible für Luxusgüter. Sie liebt elegante Designerkleidung von Chanel und Dior. Keine Ahnung, wie viele Taschen und Schuhe sie hat, auf jeden Fall so einige. Bei Dior ist sie Stammgast und wird sogar zu deren berühmten Modeschauen nach Paris eingeladen. Nun, sie erzählte, dass sie vor einigen Jahren nach Afrika flog, um Sponsorin eines dortigen Hilfsprojekts zu sein. Großzügige sechshunderttausend Dollar stellte sie zur Verfügung.
Vor Ort in Kenia übermannten sie die Emotionen. Auch wenn sie als Sponsorin natürlich gefeiert und geehrt wurde, überkam sie das schlechte Gewissen. Sie sah die ganze Armut dort und schluchzte in Richtung der Projektleiterin Cynthia: Die Menschen hier haben so wenig und wir haben so viel!
Sie dachte, sie könne sich nie wieder eine Designer Handtasche kaufen und müsste all ihr Geld nach Afrika spenden. Cynthia legte ihr die Hand sanft auf die Schulter und fragte: »Warum ist es möglich, dass Du heute hier bist?«
Kathrin schnäuzte und sammelte sich und begriff schließlich, dass sie nur dort war, weil sie sich selbst so viel Geld erlaubt hatte. Nur weil sie selbst nach mehr gefragt hatte, in Fülle lebte, war sie in der Lage, so viel Geld weiterzugeben.
Folgender Irrglauben über Geld und Preise ist weitverbreitet: »Je weniger Geld ich verlange, desto mehr kann ich helfen.« Wie oft ist in Dir bis hierher beim Lesen schon ein Gedanke gekommen wie: »Das kann sich doch nicht jeder leisten! Es hat halt nicht jeder so viel Geld. Es geht doch darum, Gutes zu tun und möglichst vielen Menschen Hilfe zu ermöglichen, um die Welt ein Stückchen besser zu machen.«
Ernst gemeinte Frage an Dich: Wie willst Du die Welt retten, wenn Du Dich selbst kaum finanzieren kannst? Wie viel kannst Du aktuell einem gemeinnützigen Zweck spenden? Kannst Du für Afrika auch eine halbe Million locker machen?
Die unbequeme Wahrheit ist: Zum Weltverändern brauchst Du Geld. Verdammt viel Geld.
Unbestritten fängt Helfen vor der eigenen Haustür an. Du kannst Menschen ein Lächeln schenken, Dich ehrenamtlich im Altenheim engagieren, kranken Nachbarn etwas einkaufen, doch lass uns der Wahrheit ins Auge sehen: All das kannst Du auch erst, wenn es Dir selbst gut geht und Du genug Energie und finanzielle Mittel hast. Du kannst Dir nur erlauben, an der einen Stelle kostenlos zu helfen, wenn Du an der anderen Stelle finanziell abgesichert bist.
Es kostet nun mal Geld, eine Schule in Afrika zu bauen, ein historisches Denkmal instand zu halten oder neue, saubere Wasserleitungen zu legen.
Je mehr Geld Du Dir also selbst erwirtschaftest, desto großzügiger kannst Du auch geben und Gutes für Projekte tun, die Dir am Herzen liegen. Ich habe wahrlich Respekt vor jedem Menschen, der selbst wenig hat und dennoch jeden Monat zwanzig Euro ans Tierheim spendet. Doch lass uns ehrlich sein: Zwanzig Euro bewirken nicht so viel wie zwanzigtausend oder zweihunderttausend Euro.
Ich habe mal auf Instagram einen Beitrag gemacht mit der Überschrift: »Es heißt Business und nicht Charity.« Dazu erklärte ich genau das, worüber wir hier sprechen. Dass Frauen meinten, sie müssten allen helfen und ergo ihre Preise niedrig halten, damit es sich ja jeder leisten könne. Ich sprach darüber, wie wichtig es sei, Geld in angemessener Höhe zu verlangen und ihr Unternehmen nicht wie ein ehrenamtliches Projekt zu betrachten.
Ich weiß noch genau, wie ein früherer Radiokollege von mir, der sich dadurch unglaublich provoziert fühlte, stichelnd kommentierte: »Die Welt braucht ja wohl mehr Charity als Business!« Ja, ja, die bösen Reichen wieder. Der Welt geht es so schlecht und die stopfen sich die Taschen voll. Ich finde es unglaublich spannend, wie schlichtweg ignoriert wird, wer die größten Charity-Projekte der Welt finanziert: Richtig, es sind Menschen mit Geld. Pop-Ikone Michael Jackson soll im Laufe seines Lebens über dreihundert Millionen US-Dollar an Hilfsorganisation gespendet haben. Einfach, um Dir mal eine beeindruckende Zahl dazulassen.
Gratis ist verdammt teuer
Solltest auch Du viel größer denken als »nur« in die eigene Tasche, solltest auch Du den Wunsch haben, Gutes auf der Welt zu bewirken, dann bitte, Feuer frei, bitte werde reich. Werde so reich, dass Du die Welt in großem Stil verändern kannst. Nur bedenke dabei: Wenn Du große, richtig große Visionen hast, musst Du davon wegkommen, es im Alltag allem und jedem recht machen zu wollen. Wenn Du wirklich große Visionen hast, hast Du schlichtweg keine Zeit, mit Sparfüchsen um zehn Euro zu diskutieren. Du kannst einfach nicht klein denken (im Gegensatz zum berühmten »think big«) und damit Großes bewirken. Ich sage zu meinen Kundinnen immer: Gratis musst Du Dir leisten können.
Abschließend zeige ich Dir anhand eines Beispiels, wie ich beides in mein Unternehmen integriere: einerseits gutes Geld verdienen, andererseits Menschen Zugang zu Wissen ermöglichen, die mich nicht bezahlen können oder wollen. Vielleicht inspiriert Dich das.
So bot ich in meinem ersten Business No time to Eat ein Gruppenmentoring an, das den Teilnehmenden half, ihre Essstörung zu überwinden. Dafür habe ich mehrere Tausend Euro genommen und war immer ausgebucht. Und genau weil ich das tat, konnte ich es mir leisten, in jeder Gruppe eine »bedürftige« Teilnehmerin aufzunehmen, die die Summe absolut gar nicht aufbringen konnte. Das habe ich hinter den Kulissen gemacht und kaum öffentlich geteilt. Wer Gutes tut, muss damit nicht prahlen, sondern macht es einfach, auch wenn keiner zuschaut. Ich erinnere mich an Gespräche mit Kunden, die in Tränen ausgebrochen sind, weil sie so dankbar waren, teilnehmen zu dürfen. Wenn ich wirklich das Gefühl gehabt habe, Person X braucht diesen Kurs dringend, habe ich nicht angefangen, einen Ratenplan über zwölf Monate aufzustellen, sondern gesagt: Okay, let’s do it! Allerdings mache ich das nicht sehr oft, da ich in den meisten Fällen glaube, Menschen mehr damit zu helfen, sich selbst zu helfen, damit sie aus eigener Kraft ihr Ziel erreichen. Ich kann ganz klar sagen, dass fast immer die Kundinnen von mir die besten Ergebnisse haben, die sich finanziell etwas stretchen mussten.
Von Können und Wollen
Was ist nun mit denjenigen, die sich den Kurs einfach nicht leisten konnten? Ganz bewusst habe ich vorhin das Wort »bedürftig« in Anführungsstriche gesetzt, da ich fest davon überzeugt bin, dass Menschen verdammt kreativ werden, wenn sie etwas wirklich wollen oder handeln müssen. »Ich kann nicht.« Diese Aussage ist echt schwierig. Weißt Du, warum? Weil es hier nicht weitergeht. Du machst die Tür zu. Kein Raum für Entfaltung und Veränderung. Kein Platz für kreative Ideen. Kein Platz für Eigenermächtigung. »Ist halt so.« Erinnere Dich an die Opferhaltung als einen der größten Erfolgsverhinderer.
Du kannst mal beobachten, wie oft Menschen sagen, dass sie etwas nicht können und dies gleichzeitig mit äußeren Umständen begründen: Ich verdiene halt so schlecht. Mein Chef behandelt mich eben so. Ich habe drei Kinder zu Hause. Ich habe das nie gelernt. Ich bin zu jung. Ich bin zu alt. Ich bin damit nicht aufgewachsen.
Ich sage nicht, dass Du mit reiner Willenskraft morgen Millionärin bist. Nur: Du wirst es ganz eindeutig niemals sein, wenn Du heute schon »Ich kann nicht« sagst.
Du kreierst Deine Realität mit Deinen Gedanken und nur, wenn Du beginnst, Dir gute Fragen zu stellen, eröffnest Du Dir neue Wege, etwas zu schaffen, von dem Du heute nur träumst. Eine der schlausten Fragen Deines Lebens lautet: »Wie ist es möglich?«, statt zu sagen: »Ich habe das Geld nicht.« Wie kannst Du das Geld verdienen? Und gib keinesfalls auf, wenn Du nicht nach fünf Minuten die Antwort hast. Bleibe offen und sieh die Chancen, die Dir auf dem Weg begegnen. Vielleicht kriegst Du unter der Dusche plötzlich eine Geschäftsidee, vielleicht lernst Du zufällig einen reichen Menschen am Flughafen kennen, vielleicht kriegst Du überraschend eine Rückzahlung?
Stell Dir jemanden vor, den Du über alles liebst: Dein Kind oder Deinen Partner. Einen Menschen, der nach Dir der wichtigste Mensch Deines Lebens ist. Stell Dir vor, diese Person wird schwer krank und braucht eine besondere medizinische Behandlung, die keine Krankenkasse übernimmt. Sagen wir, die Behandlung kostet fünfzigtausend Euro. So bitter die Situation auch wäre, würdest Du dann auch einfach sagen: »Kann ich mir nicht leisten«, und dann ist das Thema abgehakt? Nein. Du würdest alle Hebel in Bewegung setzen, diese Behandlung irgendwie zu ermöglichen. Du würdest wie wild im Internet recherchieren, herausfinden, ob es Zuschüsse gibt. Du würdest anderen Menschen davon erzählen, sie um Geld bitten. Vielleicht eine Spendenaktion ins Leben rufen. Du würdest keine Nacht mehr ruhig schlafen, weil Du darauf rumkauen würdest, wie Du um Himmels willen an Geld kommst.
Not macht erfinderisch. Wenn es wirklich um etwas geht, bewegen wir uns. Wenn es wirklich um etwas geht, wachsen wir über uns hinaus. Wenn es wirklich um etwas geht, entwickeln wir einen Tunnelblick und stecken unsere ganze Energie da hinein, dieses eine Ziel zu erreichen. Und deshalb bin ich fest davon überzeugt, dass auch Geld verdienen primär mit der Frage zu tun hat: Wie sehr will ich es? Was tue ich alles dafür, um es zu kreieren?
Es ist immer leichter zu sagen: »Ich kann es mir nicht leisten«, als wirklich die Anstrengung aufzunehmen, innovativ zu werden und Dinge mal anders zu machen als bisher. Ich weiß um die Kraft des Willens, weswegen ich die Antwort »Ich kann nicht« nicht so schnell akzeptiere.
Lass uns ehrlich sein: Geld ausgeben hat etwas mit Priorität und - wie Du jetzt weißt - wahrgenommenem Wert zu tun.
Unsere Gesellschaft gibt den Ton an, wofür es sich lohnt, Geld auszugeben und sich Jahre und Jahrzehnte zu verschulden. Und auch hier erfordert es Mut und Widerstandkraft, die eigenen Prioritäten anders zu setzen und auszuhalten, Wege zu gehen, die gesellschaftlich nicht anerkannt sind.
Ich lebe mitten in Berlin und bin immer wieder erstaunt, wie viele Autos unterwegs sind. Die Parkplatznot ist so groß, dass Du in Top-Lagen für zweihundert Euro einen Stellplatz mieten kannst. Und es finden sich tatsächlich Mieter dafür. Ich frage mich manchmal, wieso eigentlich fast jeder ein Auto hat, wenn doch alle kein Geld haben? Wieso hat gefühlt jeder Zweite ein iPhone, obwohl er so schlecht verdient?
Und jetzt kommen wir zum größten Wahnsinn der westlichen Industrienationen: das Eigenheim. Wenn Du nicht reich werden willst, kauf Dir mit einem mittelständischen Gehalt ein Eigenheim. Statistisch zahlt der Durchschnittsverdiener in Deutschland sein Haus sechsundzwanzig Jahre ab. Sechsundzwanzig Jahre! Einige auch dreißig oder vierzig Jahre. Ich finde das absolut beeindruckend. Es ist gesellschaftlich voll akzeptiert und wird in keiner Weise hinterfragt, sich ein Eigenheim zu kaufen. Denn dann hast Du es geschafft. Dann gehört es Dir. Ich frage mich immer, warum es Menschen eigentlich so wichtig ist, dass Dinge ihnen gehören. Damit niemand es mehr wegnehmen kann? Das heißt, die Grundlange des Denkens ist wieder die Angst vor Verlust und Mangel?
Fakt ist: Solange Dein Kredit läuft, gehört Dir das Haus nicht. Es gehört der Bank. Und um den Finger noch mal tiefer in die Wunde zu legen, verrate ich Dir, dass das Konzept »Haus kaufen« ein Produkt ist, das sich Banken ausgedacht haben. Denn sie sichern sich bei der Kreditvergabe mit einem physischen Gegenwert ab. Nimmst Du einen Kredit auf, erhältst Du die Banken am Leben. Viele reiche Menschen wohnen selbst zur Miete und kaufen Immobilien, um sie teuer zu vermieten. Dann ist es eine Investition. Wenn Du mehr darüber erfahren willst, empfehle ich Dir eins der besten Finanzbücher der Welt Rich Dad, poor Dad8 von Robert Kiyosaki. Ein Eigenheim, achte mal darauf, ist häufig ein Lebenstraum von sicherheitsbedachten Menschen. Denn eigentlich geht es ihnen um Folgendes: Sie wollen sich in einer unsicheren Welt sicher fühlen.
Die sicherste Investition der Welt ist jedoch nach meiner Überzeugung, in Deine eigenen Fähigkeiten zu investieren. Dein Haus kann abbrennen, Dein Wissen nicht. Wenn Du wirklich viel investieren willst, investiere in ein eigenes Business. Keine Aktie, kein Bitcoin und keine Immobilie wird Dir jemals so große Renditen einfahren wie das eigene Unternehmen. Hinzu kommt, dass Deine Fähigkeiten bleiben. Wenn Du lernst, Produkte zu verkaufen, kannst Du es immer und immer wieder tun. Wenn mein Unternehmen mal gegen die Wand fährt, werde ich in der Lage sein, mir in kürzester Zeit ein neues aufzubauen. Ich kann verkaufen, ich kann Marketing, ich kann Social Media, ich kann Produkte entwickeln, ich kann coachen. All diese Dinge habe ich auf meinem bisherigen Weg gelernt und meine Expertise immer weiter ausgebaut. Wenn Du nur eine einzige Sache gelernt und Dich nicht darüber hinaus weitergebildet hast, wie zum Beispiel Gastronomie, dann hast Du ein massives Problem, wenn Gastro nicht mehr geht. Spätestens seit Corona wissen wir, dass nichts, aber auch wirklich nichts richtig sicher ist. Wer hätte gedacht, dass eine Lufthansa mal staatlich bezuschusst werden muss? Wirtschaftlich sind während der Pandemie vor allem diejenigen baden gegangen, die nicht flexibel genug auf die Umstände reagieren konnten. Wenn Du nicht die entsprechenden Fähigkeiten hast, kannst Du nicht mal eben aus einem Restaurant einen Online-Shop machen. Daher wünsche ich Dir, dass Du Dich traust, von der gesellschaftlichen Norm abzuweichen, und in Dinge investierst, die Dir wirklich neue Welten und Perspektiven eröffnen und damit wirklich Sicherheit geben. Und ja, dazu brauchst Du Mut. Denn wenn Du zu Hause erzählst, dass Du endlich den Kredit für Deine Doppelhaushälfte bekommen hast, klatschen Dir alle Beifall. Wenn Du jedoch erzählst, dass Du für ein Coaching zwanzigtausend Euro investierst, halten sie Dich für geistig derangiert.
Ich erinnere mich an eine Frau, die ein Coaching für achttausend Euro bei mir buchen wollte, jedoch einen Rückzieher machte, weil ihr Mann mit Scheidung drohte. Ich verspreche Dir: Investiere sieben Jahre lang komplett in Dich und Deine Fähigkeiten, während andere ihre Doppelhaushälften und Einbauküchen kaufen. Schaut, wo ihr beide nach sieben Jahre steht. Du wirst in der Lage sein, Geld in Hülle und Fülle zu kreieren und Dein Haus irgendwann bar zu bezahlen, während die anderen ihre Kredite abstottern und über steigende Zinsen fluchen.
Wenn Du denkst: »Das kann ich mir nicht leisten«, wie viel steckt von »Ich will mir das nicht leisten« darin? Oder: »Ich habe total Schiss, so eine große Summe in mich selbst zu investieren. Ich habe Angst, dass die anderen mich für bescheuert halten. Auch vertraue ich mir (noch) nicht so richtig, ob ich die Selbstständigkeit wirklich durchziehe oder ob ich es schaffe, wirklich viel Geld zu verdienen.«
3. Überzeugung:
Ich bin nicht gut genug
Ganz ehrlich, wieso sollte bei Dir eigentlich alles so anders sein? Wieso solltest ausgerechnet Du es nicht können? Manchmal glauben wir, dass unsere Probleme wahnsinnig selten und individuell sind, doch tatsächlich sind sie es meistens nicht. Doch wir fühlen uns oft nicht genug oder verharren in einer Situation, mit der wir nicht zufrieden sind.
Wenn wir uns die Medien- und Werbelandschaft anschauen, wird schnell klar, dass wir uns nur schwer gut genug fühlen können. Denn an jeder Ecke wird Dir suggeriert, dass Du nicht vollständig bist und Du noch etwas brauchst. Das neue Auto, die Versicherung, das Parfüm, die Diät oder mehr Klicks. Vielleicht kennst Du auch das Wort FOMO (fear of missing out). Wir haben ständig Angst, etwas zu verpassen. Deshalb gibt es das Angebot auch nur noch heute, morgen ist alles weg und dann dreimal so teuer. Und wenn Du jetzt nicht zuschlägst, wird es Dir für immer schlecht gehen und Du wirst es bitterböse bereuen.
Achte einmal darauf, wie viele Menschen und Firmen Dir etwas über Angst und Schmerz verkaufen wollen. Das ist marketingtechnisch extrem schlau, da Menschen sich, aus psychologischer Perspektive betrachtet, aufgrund von Schmerz viel eher bewegen als aufgrund von Lust und Freude. Mach Dich unbedingt mit dieser Verkaufspsychologie vertraut, auch um Dich besser zu verstehen, wie Du selbst auf Dinge reagierst.
Kennst Du diese Geschichten von Rauchern, die es jahrelang einfach nicht geschafft haben aufzuhören, bis der Arzt gesagt hat: »Wenn Sie jetzt nichts ändern, wird Ihre Lunge nur noch ein Jahr mitspielen. Das war’s dann. Ich gebe Ihnen noch sechs Monate.« Wie schnell derjenige plötzlich aufhören kann, ist faszinierend. Und so ist es oft im Leben. Erst wenn das Burn-out Dich voll erwischt und einfach nichts mehr geht, fängst Du an, Dein Leben zu verändern. All die Warnzeichen vorher waren nicht schlimm genug. Ganze Branchen verkaufen Dir nur etwas, damit Du ruhig schlafen kannst. Wieso hast Du eine private Haftpflichtversicherung? Weil Du denkst: Klasse, da habe ich richtig Lust drauf. So eine Haftpflicht macht Spaß? Nein, Du hast Angst, was passieren kann, wenn Du keine hast. Ver-sicher-ung. Da steckt »sicher« drin. Und nur wer Angst hat, will Sicherheit.
Anderes Beispiel: Kennst Du auch nur eine einzige Frau, die noch nie in ihrem Leben unzufrieden mit ihrem Körper war? Also ich kenne keine. Eine Multimilliarden-Industrie lebt davon, Frauen Diäten, Pülverchen und OPs zu verkaufen, damit sie sich endlich schön und gut genug finden. Bei Männern ist es nicht anders, nur, dass es um eine stählerne Brust geht statt um straffe Schenkel.
Viel Außen, wenig Innen
Wie schon besprochen, leben wir in einer Gesellschaft des Mangels und der Angst. In den Nachrichten kriegen wir zu neunzig Prozent negative Meldungen serviert. Irgendwo in Malaysia ist ein Flugzeug abgestürzt und wir fühlen uns gleich wieder mulmig. Dass der Passagierflug Frankfurt-Berlin mal wieder reibungslos verlief, wird nicht berichtet. Ist halt langweilig. Vor allem, wenn wir bedenken, dass laut Zentrum für Luft- und Raumfahrt pro Tag weltweit über zweihunderttausend Flugzeuge in der Luft sind.9 Könnten sie eigentlich eine Dauersendung draus machen: normale Starts und Landungen jeden Tag.
Von morgens bis abends werden wir mit Skandalen und Aufregern - verzeih meine Bewertung - zugemüllt. Da ist schon wieder einer durchgedreht, der hat schon wieder den Staat abgezockt, so teuer wird morgen alles und so weiter. Ein Mentor von mir bezeichnet den Fernseher als Fäkalienrohr direkt ins Wohnzimmer.
Was passiert dabei mit uns? Wir fühlen und klein, schlecht und haben Angst. Und vor allem sind wir immer bei anderen anstatt bei uns. Das ist, nebenbei bemerkt, auch ein Geheimnis: Erfolgreiche Menschen beschäftigen sich nicht mit Dingen, die sie nicht beeinflussen können. Sie reden auch wenig über andere, sondern fokussieren sich auf ihre Ziele. Statt zu konsumieren, kreieren sie.
In dem Moment, wo wir darüber reden, was andere wieder Schlimmes gemacht haben (»Und das darf doch nicht wahr sein, und guck Dir an, wie die wieder aussieht ...«), in dem Moment lenken wir uns fantastisch von uns selbst ab. Oder wir spüren Neid. Und ich weiß nicht, ob es Dir schon mal aufgefallen ist, doch im Wort »Unterhaltung« steckt »unten halten«. Es ist absolut nichts gegen einen spannenden oder lustigen Filmabend einzuwenden. Doch mach Dir klar: In dem Moment, wo Du konsumierst, kannst Du nichts erschaffen. Je mehr Zeit Du damit verbringst zuzuschauen, was andere machen, desto weniger Zeit hast Du mitzuspielen und das Leben Deiner Träume zu erschaffen.
Auch Social Media zieht uns gezielt in den Bann und ehrlicherweise fühlen wir uns oftmals nicht einmal gut dabei, durch die Profile zu scrollen. Welchen Profilen folgst Du? Welche davon geben Dir wirklich Energie und welche hinterlassen stattdessen das Gefühl von einem Stich im Bauch? Früher bin ich vielen Fitness-Influencern gefolgt, bis ich mir irgendwann eingestehen durfte, dass ich mich schlecht fühle, mir den ganzen Tag perfekte Körper anzuschauen. Immer dachte ich: Ich bin nicht so krass wie die.
Es ist eine der größten Herausforderungen in diesem medialen Überfluss, bei sich zu bleiben und zu verstehen: Ich bin gut genug. Ich habe alles, was ich brauche. Alles, was ich mir wünsche, ist höchstens ein Bonus zu meiner Vollkommenheit. Ich habe Essen, ich kann atmen, ich lebe in einem der reichsten Länder der Welt.
Ein Gamechanger für mich war es tatsächlich, meinen Fernseher 2018 abzuschaffen und keinerlei Massenmedien mehr zu konsumieren, und das obwohl oder gerade weil ich früher Teil der Medienlandschaft war. Das, was wirklich relevant für mich ist, bekomme ich von anderen mit. Wenn ich im Edeka eine Maske tragen muss, erfahre ich es spätestens, wenn ich dort bin.
Seitdem lebe ich viel ruhiger, gelassener und vor allem positiver. Denn ich mache mir nicht im Vorfeld schon über alle möglichen Szenarien Sorgen.
Die meisten, die regelmäßig Nachrichten schauen, sagen zu mir: »Ich möchte informiert sein.« Worüber und wozu? Wann hat eine Nachricht einmal wirklich Dein Leben vor der Tür verändert, abgesehen davon, dass Du noch negativer, noch frustrierter, noch ängstlicher oder überhaupt nicht mehr rausgegangen bist? In Wahrheit wollen Menschen nicht informiert sein, sie wollen sich sicher fühlen und Kontrolle bewahren. Es gibt uns ein Gefühl von Kontrolle, wenn wir den Krieg in Russland zwar nicht ändern können, aber jeden Schritt mitverfolgen. Wir müssen schließlich vorbereitet sein, falls Putin vor unserer Tür steht oder sollte doch ein Atomkrieg ausbrechen. Auch ich bin mit täglichem Tagesschau-Gucken und Zeitunglesen groß geworden. Als ich mich davon abgewendet habe, wurde ich als ignorant bezeichnet. Als wäre es weniger ignorant, sich den Krieg im Fernsehen anzusehen, kurz zu sagen »schlimm, schlimm«, um sich direkt im Anschluss den Tatort reinzuziehen. Wer wirklich etwas ändern will, muss eben hinfliegen, Flüchtlinge aufnehmen oder spenden. Ach, spenden ... da war doch was. Das mit dem Geld, das wir genau dafür benötigen.
Stell Dir vor, Du würdest Dich viel weniger von Nachrichten und Social Media ablenken lassen und die Zeit stattdessen nutzen, um Business-Ideen zu entwickeln, Dich fortzubilden, an Deiner Partnerschaft zu arbeiten oder Dir einfach positive Gedanken zu machen. Zum Beispiel über Dich selbst. Kannst Du in den Spiegel schauen und sagen: »Ich liebe mich«? Die meisten kriegen nicht mal ein »Ich mag mich« über die Lippen. Du kannst kein wirklich erfolgreiches Unternehmen haben, wenn Du nichts von Dir hältst. Du kannst nicht nach vorne preschen und gleichzeitig denken, Du seist nicht gut genug. Das ist, wie mit angezogener Handbremse Auto fahren zu wollen.
Lerne Dich immer mehr selbst kennen. Schätze Dich für alles wert, was Du schon geschafft hast. Sieh Deinen Körper nicht als Feind, sondern als Freund. Hör auf zu meckern, dass Dir der Rücken dauernd wehtut, und sei dankbar, dass Dein Körper Dich liebevoll darauf hinweisen möchte, dass er zu stark belastet wird. Kümmere Dich um Dich und frage Dich, was Deinem Rücken jetzt guttun würde. Und für all das brauchst Du Fokus auf Dich. Deine Gefühle, Deine Bedürfnisse, Deine Träume. So viele Menschen fühlen gar nicht mehr, weil sie nur noch denken und funktionieren. Sie sind vom Hals abwärts abgeschnitten und haben nicht mal mehr ein Gefühl für ihren Körper. Sie nehmen gar nicht bewusst wahr, dass Ihnen tonnenweise Zucker und Weißbrot nicht guttun, weil es so normal für sie ist. Genauso wie es für viele ganz normal ist, im Alter Tabletten gegen Bluthochdruck zu nehmen, anstatt zu verstehen, dass Bluthochdruck eine hausgemachte Sache ist und in den meisten Fällen dadurch verursacht wurde, dass sie Jahre und jahrzehntelange ihren Körper misshandelt haben. Die meisten Menschen wissen gar nicht mehr, wie sich ein gesunder, fitter Körper anfühlt. Ebenso wenig wissen sie noch, wie sich Lebensfreude und Begeisterung anfühlen. Weil sie sich permanent auf Geschehnisse im Außen fokussieren, anstatt sich selbst zufrieden und glücklich zu machen.
Stell Dir vor, dass Du vollkommen geboren wurdest und alles in Dir steckt, was Du brauchst. Was ist dann? De facto hast Du alles, was Du brauchst, sonst wärst Du ja nicht hier. Was ist, wenn es einfach nur darum geht, aus »gut« »noch besser« zu machen? Was ist, wenn Du alle Voraussetzungen mitbringst, um einen großartigen Beruf auszuüben, der Dir viel Freude und Geld bringt und Du auf Deinem Lebensweg einfach immer besser wirst und dazulernst?
Eine meiner Devisen ist: Ich lerne lebenslang. Ich bin niemals fertig. Egal, wie gut ich in einer Sache bin, ich entwickle mich stets weiter, mache neue Erfahrungen, lerne und wachse über mich hinaus. »Bleib so, wie Du bist« ist das schlechteste Kompliment, das Dir jemand machen kann. Denn Du sollst reichlich wachsen, Dich entwickeln, lernen, Erfahrungen machen, für Deine Träume losgehen und aus einem guten Leben ein tolles machen. Ein Baum, der nicht wächst, stirbt. Entscheide Dich für Wachstum.
Dein eigenes Go
Viele Frauen wollen anderen helfen und ergreifen dann einen Beruf, um genau das ausleben zu können. Dann werden sie beispielsweise Beraterinnen oder Coaches. Doch viele haben Angst, nicht helfen zu können. Und aus dieser Angst heraus halten sie sich zurück. Mit ihrem Marketing, mit ihren Preisen, mit dem Verkaufen. Bloß nicht zu doll. Am Ende könnte ja herauskommen, dass sie gar nichts können. Dann haben wir es mit dem Hochstapler-Syndrom zu tun.
Ein typisches Symptom dafür ist das Sammeln von Lizenzen und Urkunden. Hier noch eine Zusatzausbildung, da noch ein Zertifikat. Es ist unglaublich, wie gut Frauen ausgebildet sind und trotzdem noch meinen, es würde nicht reichen. Sie denken: Wenn ich erst noch diese Lizenz mache, dann ... dann reicht es. Dann lege ich los. Dann geh ich mit meinem neuen Angebot raus. Aber jetzt bin ich noch nicht so weit. In Wahrheit drücken sie sich einfach nur vor dem, was sie eigentlich zu tun hätten, nämlich genau das: rausgehen, sich zeigen und verkaufen.
In Deutschland darf sich jeder Coach nennen, was nicht ganz unkritisch zu betrachten ist, weil es viele schwarze Schafe gibt, die einfach nichts können. Aber die gibt es halt in jeder Branche. Gleichzeitig kann ich Dir garantieren: Du wirst kein guter Coach durch weitere Lizenzen, sondern durch Praxiserfahrung. Ein Lehrer muss sich irgendwann vor die Schulklasse stellen, eine Rednerin muss sich irgendwann auf die Bühne trauen, ein Coach muss irgendwann Menschen coachen. Schon Goethe wusste: Erfolg hat drei Buchstaben: TUN. Du kannst den Umgang mit den Anliegen Deiner Klienten nicht zu Ende theoretisieren.
Falls Du auch zu denjenigen gehörst, die meinen, noch eine und noch eine Zusatzqualifikation zu brauchen, frag Dich mal, woran das liegt. Benötigst Du noch eine Lizenz, weil Du tief in Deinem Inneren glaubst, noch eine Erlaubnis von außen zu brauchen? Zu denken: Erst wenn ich meine Lizenz habe, dann gehe ich raus, ist eine fantastische Ausrede, um den großen Schritt in die Praxis eben nicht gehen zu müssen und stattdessen perfekt zu warten.
An wem misst Du Dich bislang? An den Weltbesten? Ich halte mich für großartig, doch bin mir sicher, dass ich nicht der beste Business-Coach der Welt bin. Außerdem gibt es immer jemanden, der einen noch cooleren Social-Media-Auftritt hat, noch besser verkaufen kann, noch mehr Umsatz macht, noch mehr Klicks bekommt. Doch ich habe schon Tausenden Menschen nachweislich geholfen. Das reicht mir als Beweis, dass ich verdammt gut bin in dem, was ich mache. Und wenn Du Menschen in irgendeiner Weise hilfst, kannst Du gar nicht schlecht sein. Wenn Du allein drei Personen wirklich nachhaltig bei ihren Problemen helfen konntest, wäre es doch schade, sich weiter zu verstecken und dieses Potenzial nicht auszuweiten.
Manchmal beneiden mich meine Kunden dafür, wo ich bereits stehe, und ich sage dann zu ihnen: »Vergleiche nicht Deinen Tag zwölf mit meinem Tag dreitausendeins.« Da sind wir wieder beim Thema nach rechts und links schauen. Inspirierende Vorbilder suchen - ja, sich andauernd minderwertig fühlen - nein. Dosiere bitte Deinen Instagram-Konsum und sei wählerisch, wem Du Deine Aufmerksamkeit schenkst.
Das Wichtigste bei all dem Business-Spiel ist, dass Du Dir ganz allein die Erlaubnis gibst zu starten, zu wachsen und zu investieren. Warte nicht darauf, dass jemand von außen Dir diese Erlaubnis gibt. Weder Deine Eltern müssen das Go geben noch Dein Partner oder eine Institution, die Dir das x-te Zertifikat ausstellt. Mach Deine Grundausbildung, doch dann ab mit Dir. Schmeiß Dich rein, lerne schwimmen, so wie ich.
Ich wasserscheuer Angsthase habe erst mit dreizehn Jahren schwimmen gelernt. Je älter ich wurde, desto peinlicher war es mir, nicht schwimmen zu können, sodass meine Eltern mich auf meinen Wunsch in einer Schwimmschule anmeldeten. Ich schämte mich total, weil die anderen Kinder meiner Gruppe gerade mal sechs bis acht Jahre alt waren. Wie es so ist, Du bekommst Schwimmflügel, lernst die Armbewegungen, die Beinbewegungen, dann beides zusammen und irgendwann musst Du es halt probieren. Um das Seepferdchen zu bekommen, musste ich von der Beckenkante springen und allein zum Rand schwimmen. Auch das noch, Kopf unter Wasser! Verabscheue ich bis heute. Und von da oben sah das Wasser noch viel bedrohlicher aus, fand ich. Mein Schwimmlehrer versprach, mich aufzufangen. Also sprang ich. Er hielt sein Wort. »Super, Sarah! Gleich noch mal!« Beim nächsten Mal wich er mir jedoch aus und ich gluckerte vor Schreck fast unter. Panisch rettete ich mich allein zum Rand. Mein Überlebensinstinkt hatte funktioniert. Prüfung bestanden. Die Aktion hat zwar mein Vertrauen in andere Menschen nicht gerade gestärkt, aber hey, ich konnte jetzt offiziell schwimmen.
Ich allein musste entscheiden, schwimmen zu lernen, ich allein musste entscheiden zu springen. Ich allein musste mich in die neue Sarah entwickeln. Ich musste mich trauen. Ich musste den Sprung ins sprichwörtlich kalte Wasser wagen. Es war absolut unangenehm, doch genau dieser Sprung hat mich zur Schwimmerin gemacht. Eine hammermäßige Frage für Dein erfolgreiches Leben lautet: Wie würde die Frau handeln, die ich gerne sein will?
[image: ]
You are enough
Diese wundervolle Übung kann Dich vom Gefühl befreien, nicht gut genug zu sein. Nimm Dir ein Blatt Papier und schreibe fünfzig Punkte auf, in denen Du Dich genug findest. Was an Dir findest Du richtig, richtig gut? Was findest Du an Deinem Körper schön? Ich weiß, wir sehen meistens die blöden Stellen, doch ich bin sicher, es gibt auch gute. Welche Charaktereigenschaften von Dir gefallen Dir? Wann warst Du mal mehr als genug, als Du andere Menschen unterstützt hast? Wann hast Du Gutes für andere getan? Was in Deinem Leben hast Du schon richtig toll gemeistert? Was schätzen andere Menschen an Dir? Frag sie doch mal. Du wirst erstaunt sein.
Fünfzig Punkte sind eine Menge, die Zahl ist bewusst gewählt. Ich möchte Dich motivieren, nicht gleich aufzugeben, sondern wirklich drüber nachzudenken. Was fällt Dir noch ein? Was noch? Dann lies Dir die Punkte durch, erinnere Dich an bestimmte Situationen, nimm Dir Zeit, in die Gefühle einzutauchen. Nimm wahr, was Du nun über Dich denkst. Frag Dich, ob der Gedanke wahr ist, dass Du nicht gut genug bist. Welchen neuen Gedanken kannst Du gerade für Dich formulieren? Schreibe ihn auf. Was sind die nächstbesten Gedanken über Dich, denen Du glaubst? Es könnte so etwas sein wie: »Ich habe schon viel Gutes getan. Ich gebe immer mein Bestes. Ich bin ein hilfsbereiter Mensch.«

Von Mensch zu Mensch
Gerade im digitalen Zeitalter vergessen wir manchmal, dass es Menschen sind, die vor dem Laptop oder vor Instagram sitzen. Wer online Kundenakquise macht, befasst sich meines Erachtens viel zu sehr mit Technik und zu wenig mit den Menschen. Viele fragen sich andauernd: Wie kann ich den Algorhithmus beeinflussen, damit ich besser sichtbar bin? Um wie viel Uhr sollte ich einen Beitrag posten? Wie lang sollte mein Video sein? Welche Hashtags nutze ich? Was ist gerade im Trend? Es geht immer nur um mehr Reichweite, mehr Klicks und mehr Watchtime. Doch viele vergessen, dass es immer wichtiger wird, eine echte Verbindung zu den Usern aufzubauen, damit sie eben keine anonymen Follower bleiben, die ein Like dalassen, sondern zu Fans werden, die irgendwann bei Dir kaufen. Wenn Du andauernd Beiträge postest, aber niemand qualitativ kommentiert oder gar kauft, ist das ein Zeichen für Dich, dass dir aktuell noch die Verbindung zu Deinem potenziellen Kunden fehlt.
In einer Zeit, wo jeder um Aufmerksamkeit ringt, wird diese immer bedeutsamer. Nach meiner tiefen Überzeugung ist es nicht möglich, ohne Gesicht ein Unternehmen erfolgreich zu machen, zumindest nicht, wenn direkt mit Menschen gearbeitet wird. Wer Apps baut oder Motoren herstellt, braucht sein Gesicht sicherlich nicht zeigen, doch wenn Du eine Dienstleistung anbietest, bist Du verdammt noch mal eine personal brand, eine Personenmarke. Menschen kaufen Dich, Deine Art und, ja natürlich, das Resultat eurer Zusammenarbeit. Wenn Du angestellt bist, gilt übrigens das Gleiche. Bei Fließbandarbeit spielt Dein Gesicht keine Rolle, doch in dem Moment, in dem Du mit Menschen arbeitest, geht es nicht nur um das, was Du machst, sondern auch, wie Du es machst.
Ich sag es offen und ehrlich: Wenn Du Dich nicht öffentlich zeigen willst, lass es mit dem eigenen Business. Dann ist das nicht Dein Weg. Ich verstehe die damit verbundenen Ängste, die anfangs viele haben. Es ist die Angst, blöde Kommentare zu bekommen, oder dass die Nachbarn sehen, was ich mache, und mich verurteilen. Es ist die Angst, dass andere zusehen, wie ich scheitere. Doch das musst Du lernen zu überwinden. Du kannst nicht einerseits supererfolgreich und ein Kundenmagnet sein wollen und Dich andererseits verstecken. Das wäre, wie wenn Du ein Ladengeschäft hättest, das immer die Rollos unten hat und abgeschlossen ist, und Du Dich dann beschwerst, dass keine Kunden kommen. Nur wer sich zeigt, kann gesehen werden. Nur wenn es was zu kaufen gibt, kann jemand kaufen.
4. Überzeugung:
Ich muss es perfekt machen
Eng verwandt mit »Ich bin nicht gut genug« ist der Gedanke »Ich muss es perfekt machen«. Lass uns das gemeinsam anschauen. Wieso möchtest Du Dein Ding perfekt machen? Weil Du meinst, dass »es« noch nicht reicht. Und was ist eigentlich dieses »Es«? Vielleicht kennst Du die Situation, dass Du etwas unbedingt erreichen willst, aber Deine Bemühungen ewig in die Länge ziehst. Aus Angst, es falsch oder schlecht zu machen, machst Du es gar nicht. Das können kleinere Aufgaben sein, wie die Website zu überarbeiten. Aber dann stellst Du sie monatelang nicht online, weil sie nach Deiner Überzeugung immer noch nicht fertig ist.
Ein früherer Kollege von mir wollte als psychologischer Coach durchstarten und begann seine veraltete Website zu überarbeiten. Sie sah nicht nur altmodisch aus, die Informationen waren auch überholt. Dort stand, dass er den Bachelor in Psychologie machte; inzwischen hatte er längst den Master abgeschlossen. Von seinem Coachingprogramm war dort nirgends die Rede. Er bastelte insgesamt locker ein Dreivierteljahr an der Website - hier noch was ausbessern, da noch das Design anpassen. Er wurde einfach lange Zeit nicht fertig. Immer dachte er, die Seite sei noch nicht perfekt. Und dadurch verpasste er auch ein Dreivierteljahr lang die Chance, seine verbesserten Kompetenzen zu präsentieren und gebucht zu werden.
Wer nicht rausgeht und sein Angebot nicht macht, kann nicht verkaufen, ergo Geld verdienen.
Ich liebe ein Zitat des amerikanischen Multiunternehmers und Redners Gary Vaynerchuk, der übersetzt sagte: »Perfektionismus ist Unsicherheit mit einem schönen Lippenstift drauf.« Den Spruch feiere ich. Perfektionismus klingt eben cooler als »Mir geht der Arsch auf Grundeis«. Genauso wie »Burn-out« besser klingt als »Depression«. Tatsächlich liegt unter dem Streben nach Perfektion weitaus mehr als ein hoher Anspruch, nämlich eine riesengroße Angst, es zu versemmeln. Perfektionismus ist die beste Ausrede, um das eigene Wissen nicht in der Praxis anzuwenden. Und genau das ist der Tod für Erfolg aller Art: nicht zu handeln, sondern zu warten. Nur auf was? Auf bessere Zeiten? Auf nach dem Urlaub? Auf nach Weihnachten? Darauf, dass es sich morgen besser anfühlt? Das wird es nicht. Alles, was Du neu machst, alles, was Du lernst, fühlt sich erst mal unüberwindbar schwer an. Denk an Deine erste Fahrstunde, Deine erste Englisch-Stunde, das erste Mal vor Menschen reden. Dinge sind fast immer schwer, bevor sie leicht werden. Und wenn Du Dich nicht endlich traust, wird es nie leicht. Ich habe zu meinem früheren Personal Trainer im Fitnessstudio gesagt: »Ich will keine Liegestütze machen. Ich kann sie nicht.« Dreimal darfst Du raten, was ich ab jetzt regelmäßig machen durfte. Zu meinen besten Zeiten schaffte ich vierzig Stück. Und alles begann eben mit dieser einen einzigen, anstrengenden Liegestütze.
Ich bin noch nicht bereit
Du kennst diesen alten und doch so wahren Spruch: Du wächst mit Deinen Aufgaben. Ich würde es so formulieren: Du wächst im Tun des Neuen. Wir können es drehen und wenden, wie wir wollen, Wachstum findet nicht in Deiner kuscheligen Komfortzone statt, in der Du alles kannst und kennst. Das ist auch logisch, denn was genau bedeutet Wachstum? Vielleicht für Dich aktuell mehr Geld, andere Kunden oder Sichtbarkeit. Was haben diese Punkte gemeinsam? Sie sind anders als jetzt. Sie entsprechen noch nicht dem, was zurzeit existiert. Du musst also neu denken, neu handeln und Dich in neue Situationen begeben, um zu lernen, was es braucht, um diese zu meistern. Risiko und Chance kommen immer im Paket.
Ein Mensch, der sagt »Das habe ich immer so gemacht«, wird sich nicht entwickeln, weil er krampfhaft an seiner alten Identität festhält. Du kannst nicht nach mehr Erfolg, mehr Geld, mehr Freiheit schreien und gleichzeitig alles so machen wie immer. Veränderung macht immer Angst, doch genau Veränderung ist jetzt dran und unabdingbar, um auf allen Ebenen zu wachsen.
Tappe bitte nicht in die Falle von »Ich bin nicht bereit« oder »Ich bin noch nicht so weit«. Denn diese Ausreden kannst Du Dir endlos lange erzählen. Noch einmal: Wir können gar nicht bereit sein für etwas, das wir noch nicht kennen. Bitte starte, bevor Du bereit bist. Bitte wachse, bevor Du bereit bist. Bitte probiere es aus, bevor Du bereit bist. Es ist Dein Verstand, der Dich von jeglicher Veränderung abhalten will. Dein Ego will nicht, dass Du erfolgreich bist. Dein Ego will überleben. Du hingegen, wenn Du ein erfolgreiches BÄM! Life haben willst, musst den Mut aufbringen, Deine Angst an die Hand zu nehmen und Dich für das Unbekannte bewusst zu entscheiden. Ent-scheiden. Du scheidest vom Alten. Und ja, das erfordert wieder richtig viel Mut. Wer sich klar entschieden hat, handelt auch konsequent. Nur treffen die meisten Menschen gar keine klaren Entscheidungen, sondern knüpfen sie an Bedingungen oder lassen sich eine Hintertür auf. Plan B.
Wir haben bereits darüber gesprochen, dass Menschen meistens das gewohnte Leid dem Ungewissen vorziehen, weil das Gewohnte ihnen Sicherheit gibt. Sicherheit bedeutet für das Ego überleben. Hier zeigt sich, dass Geld und Erfolg keineswegs oberflächliche Themen sind, sondern wirklich an die eigene Substanz gehen. Wachstum und Entwicklung erfordern in jedem Lebensbereich mentale und emotionale Stärke, klare Entscheidungen und verdammt viel Selbstvertrauen. Falls Du jetzt denkst: Mist, habe ich noch nicht. Oder nicht so viel. Dann darf Dir die folgende Geschichte Mut machen. Denn ich bin garantiert auch nicht mit diesem Selbstbewusstsein auf die Welt gekommen.
Als ich beim Rundfunk als freie Journalistin gearbeitet habe, konnte auch ich nur bessere Aufträge an Land ziehen, als ich mich getraut habe, herausfordernde Themen anzunehmen, mit denen ich mich überhaupt nicht wohlfühlte.
Am Anfang meiner Radiokarriere erstellte ich für verschiedene Sender hier und da kleine Beiträge, sogenannte Dreiminüter. Du kennst diese kurzen Radioberichte, die manchmal eingeblendet werden, wo Reporter mit einem Mikrofon in der Hand von einem Konzert berichten, einer Filmpremiere oder einer Messe. Auch ich war primär im Kultursektor unterwegs. Für so einen Dreiminüter, der meistens einen kompletten Arbeitstag in Anspruch nahm, weil ich als Reporterin immer irgendwo zum Interview hinfahren musste oder um mir etwas anzuschauen, bekam ich zwischen sechzig und hundertzwanzig Euro brutto. Doll war das nicht, aber ich konnte halbwegs davon leben, da ich sehr fleißig war.
Doch ich wollte mehr. Ich träumte davon, einmal einen Beitrag für den großen Westdeutschen Rundfunk zu machen. Der WDR 5 hatte längere anspruchsvolle Kultursendungen, und ich war bereit für eine einstündige Reportage und nicht nur diese kleinen Mini-Beiträge. Wobei ich eben nicht wirklich bereit war, nur ich wollte es so sehr und traute mich, alles in die Wege zu leiten, um einen großen Auftrag zu bekommen. Eines Tages durfte ich mich in Köln bei dem verantwortlichen Redakteur vorstellen. Ich reichte ihm Vorab ein paar Hörproben ein und zeigte mich überaus willig und engagiert. Mein Ziel war klar: Ich wollte mit dem Auftrag einer einstündigen Reportage aus der Tür gehen. Arbeitsaufwand: etwa eine Woche. Dafür wurden über tausend Euro gezahlt. Das war eine absolute Sensation für mich. Der Redakteur war mir gegenüber sehr aufgeschlossen. Ich musste ihn gar nicht groß überzeugen, weil er ohnehin gerade neue Reporter suchte. Er blätterte an seinem Schreibtisch in Zettelbergen. Es sah etwas chaotisch aus, wie meistens in Redaktionen. »Sarah, wir haben gerade so eine Instrumenten-Serie. Wir stellen jede Woche ein Musikinstrument vor.«
»Cool«, sagte ich. »Ich habe früher mal E-Gitarre gelernt.«
In Wahrheit hatte ich vielleicht drei Unterrichtsstunden, aber ich wollte natürlich bestmöglich und als überaus geeignet dastehen.
»E-Gitarre ist leider schon weg. Moment, ich gucke mal auf meine Liste ... Die Harfe ist noch frei. Willst Du die haben?«
»Ja klar!«, haute ich raus und dachte sofort: Ach Du scheiße! Ich soll eine Reportage über die Harfe machen. Grundgütiger ...
»Recherchiere mal ein bisschen. Nicht so langweiliges Orchesterzeug. Schau mal, ob Du jüngere Harfenspieler findest, die das Instrument moderner interpretieren.«
Alles klar. Ich hatte den Auftrag im Sack und keinen Plan, wie ich das anstellen sollte.
Ich werde diese Episode nie vergessen. Es war ein typischer Fall von: Ich habe keine Ahnung, aber klar, mach ich! Und am Ende wurde es tatsächlich ein sensationeller Beitrag. Ich erinnere mich noch, dass ich spannende Begegnungen hatte. Ich traf beispielsweise eine Musikerin in Berlin, die Party-Hits auf der Harfe spielte. Ich weiß noch, wie ich in ihrer Wohnung in Kreuzberg saß und sie mir für meine Tonaufnahmen ein kleines Konzert gab. Ich hörte James Bond und Aretha Franklin auf Harfe und war einfach begeistert! Nie im Leben wäre ich vermutlich in den Genuss eines privaten Harfenkonzerts gekommen, hätte ich die Challenge damals nicht angenommen.
Wenn Du nicht bereit bist für etwas und es trotzdem machst, wächst Du nicht nur über Dich hinaus, Du erlebst auch so viele schöne, neuartige Momente, die Du gar nicht auf dem Schirm hattest. Und das ist doch auch Leben. Er-leben.
Meine jahrelange Tätigkeit beim Radio hat sehr dazu beigetragen, dass ich Neuem grundsätzlich offen gegenüberstehe. Ich musste hundertfach an Orte fahren, Veranstaltungen besuchen und Leute interviewen, denen ich vorher nichts abgewinnen konnte. Ich als Privatperson hätte einen Großteil dieser Begegnungen abgelehnt. In über neunzig Prozent der Fälle war ich positiv überrascht. Ich hatte Hollywoodschaupieler und Prominente vor dem Mikrofon genauso wie Bauern aus Brandenburg. Ich habe die Vielfalt des Lebens schätzen gelernt und konnte von vielen Menschen etwas lernen.
Gehe die Schritte, bevor Du bereit bist, und Dir werden sich Türen und Tore öffnen! Habe Vertrauen, dass Du, egal, was passieren wird, alles bewältigen kannst. Bis jetzt hast Du alles geschafft. Hast Du Dir das einmal wirklich vor Augen geführt? Egal, was einmal war, Du bist jetzt hier. Wie wunderbar. Jenseits von perfekt. Dafür authentisch. Das ist, was wirklich attraktiv und anziehend ist.
Du bist einzigartig
Herzlichen Glückwunsch, dass Du Dich entschieden hast, die zehnmillionste Yogalehrerin zu werden. Eine von vielen, richtig? Nichts Besonderes, oder? Viele Frauen glauben, dass sie nicht überdurchschnittlich verdienen können, weil sie sich selbst für ziemlich durchschnittlich halten. Ja klar, sie haben eine Expertise, aber die haben ja Tausende andere auch, denken sie.
Ich würde dazu eine andere Perspektive einnehmen, nämlich: was ein Glück! Wie wunderbar und was für eine erlösende Nachricht, dass schon Tausende Menschen vor Dir diesen Job gemacht und damit bewiesen haben, dass er wichtig ist. Die Tatsache, dass es auf dem Markt viele wie Dich gibt, zeigt vor allem, dass es zu Deinem Thema eine hohe Nachfrage gibt. Es gibt an jeder Ecke Fitnesstrainer, die anderen beim Abnehmen helfen. Vielleicht nicht sehr originell bis hierhin, doch solange der Großteil der Gesellschaft übergewichtig und unfit ist, brauchen wir diese Trainer auch.
Du musst das Rad nicht neu erfinden. Ich rate Dir sogar ganz dringend davon ab. Denn Pionierarbeit ist undankbar und anstrengend. Du musst nicht Facebook oder Tesla erfinden. Unter uns, das Leben von Mark Zuckerberg oder Elon Musk würde ich nicht haben wollen - viel zu anstrengend.
Jedem Menschen, der ein eigenes Business startet, empfehle ich aus tiefem Herzen, etwas zu machen, das sich bereits bewährt hat, allerdings auf die ganz eigene, besondere Art und Weise. Und die hast Du. Denn keiner ist so wie Du. Gib fünf Yogalehrerinnen die Aufgabe, eine Unterrichtsstunde vorzubereiten, sie werden alle etwas anderes machen. Selbst wenn sie ähnliche Übungen zeigen würden, der Vibe wäre vollkommen unterschiedlich. Die eine Person ist vielleicht sehr spirituell und nutzt viele Accessoires wie Räucherstäbchen oder Kerzen. Die andere arbeitet eher technisch. Eine Lehrerin ist ruhig und nutzt Musik, eine andere spricht sehr viel und erklärt. Entscheidend ist hierbei auch das Gefühl der Kunden. Wie fühlen sie sich bei Person X?
Es ist unabdingbar auf Deinem Weg, dass Du mehr und mehr Deinen ganz persönlichen Stil findest. Umso mehr Du jedoch nach links und rechts schaust, was andere machen, und Dich auch noch bemühst, ihre Erfolgsstrategie zu kopieren, desto mehr bist Du eben wieder bei anderen und nicht bei Dir. Ein nachhaltig erfolgreiches Unternehmen hat mit innerer Arbeit zu tun. Das bedeutet: mit tiefer Auseinandersetzung mit Deinen Werten, Ansichten und Gefühlen. Wer bist Du wirklich? Wie willst Du es haben? Magst Du direkt mit Menschen arbeiten oder lieber hinter den Kulissen? Wie viel möchtest Du überhaupt arbeiten? Wie sehr möchtest Du in der Öffentlichkeit stehen? Was kannst Du gut? Und wie kannst Du all das noch besser verkörpern?
Wenn Du angestellt bist, frage Dich: Warum soll die Firma ausgerechnet mich auswählen statt einen konkurrierenden Bewerber? Wenn Du schon ein eigenes Unternehmen hast, frag Dich: Warum sollen Menschen ausgerechnet bei mir kaufen? Wie fühlen sie sich in meiner Welt? Was gebe ich ihnen, was andere ihnen vielleicht nicht geben können? Gerade im Coaching- und Beratungssegment geht es nicht primär um Dein Wissen, sondern darum, wie genau Du einen Prozess begleitest. Wissen gibt es kostenlos bei YouTube und Google, dafür braucht niemand einen Coach engagieren. Wenn ich Dich beauftrage, kaufe ich auch immer ein Stück weit Deine Energie ein und das Gefühl, das ich in Deiner Gegenwart habe. Vielleicht ist es Zuversicht, Halt, Geborgenheit, Gesehenwerden oder einfach positive Stimmung.
Setze Dich mit Deinen Stärken und Schwächen auseinander. Anstatt zu versuchen, die Schwächen zu beheben, konzentriere Dich auf die Stärken und baue diese weiter aus. Ich zum Beispiel konnte schon immer gut reden. Als Kind habe ich mit Leidenschaft leere Kassetten besprochen und eine Stunde raufgequatscht, wie es in der Schule war und wie es meinem Kanarienvogel geht. Es ist kein Wunder, dass ich beim Radio gelandet bin und später einen der erfolgreichsten deutschen Podcasts hatte. Dieses Talent habe ich immer weiter ausgebaut. Beim Radio hatte ich strenge Vorgaben, wie lang ein Hörbeitrag sein musste. Manchmal exakt drei Minuten, manchmal sogar nur neunzig Sekunden. Je kürzer, desto schwieriger war es. Als Reporterin berichtete ich zum Beispiel live von einer Bombenentschärfung. Jetzt brich mal die Geschehnisse herunter auf anderthalb Minuten! Das war eine Kunst, die mich exzellent darin geschult hat, Dinge klar und ohne Geschwafel auf den Punkt zu bringen. Wenn ich heute einen Podcast aufnehme, fühle ich ganz genau, ob ich zwanzig, oder fünfundzwanzig Minuten geredet habe. Bis heute ist gesprochene Sprache meine Superwaffe. Du kannst mich nachts um vier Uhr wecken und ich halte Dir aus dem Stegreif eine mitreißende Motivationsrede.
Was ist bei Dir? Was ist Deine Superwaffe? Gibt es vielleicht sogar eine Sache, die Dir so leicht und selbstverständlich von der Hand geht, dass sie Dir nicht einmal besonders vorkommt? Wenn ich meinen Kunden rate, auf ihrem Instagram-Kanal live zu gehen, kriegen sie häufig richtig Angst, sind total aufgeregt und unsicher. Dann wird mir immer wieder bewusst, wie unnormal das für andere ist, wohingegen ich überhaupt nicht mehr darüber nachdenke.
Meine Community liebt mich für meinen Klartext und dass ich immer so treffende Worte für alles finde. Das ist einer meiner USPs (unique selling point, also Alleinstellungsmerkmal), also etwas, dass ich viel besser kann als viele andere. Und genau das verschafft mir an der Stelle einen Marktvorteil. Auch andere Coaches haben coole Business-Strategien, aber viele wollen eben genau zu mir, weil sie meine klare, direkte Art anzieht. Speaker Tobias Beck hat es mal schön gesagt: »Wenn du jedem gefallen willst, werde Eisverkäufer. Doch selbst wenn Du veganes Schlumpfeis an bedürftige Kinder verschenkst, es wird irgendeinen geben, der dagegen demonstriert.« Und er fügte hinzu: »Selbst Biene Maja hat Hater.«
Ich versichere Dir, Dir selber treu, also authentisch, zu sein, ist das Sicherste und Beste, was Du tun kannst. Menschen suchen keine Perfektion, sie suchen Echtheit. Auch wenn wir gesamtgesellschaftlich da noch einen ordentlichen Weg vor uns haben, ist spürbar, wie Authentizität und »aus der Reihe fallen« verschiedene Bereiche durchdringt. So siehst Du bei namhaften Modeschauen immer öfter Models mit Prothesen, Zahnlücken oder Flecken auf der Haut.
Es ist ein intensiver und spannender Prozess, sich immer stärker selbst zu akzeptieren. Je mehr Du Dich wirklich annimmst und wertschätzt für all das, was Du bist, umso leichter wird es Dir fallen, ein erfolgreiches Unternehmen zu führen. Du machst Dir dann beispielsweise keine Gedanken mehr darüber, ob Du bestimmte Dinge wirklich in der Öffentlichen sagen oder zeigen darfst. Du machst es einfach und wirst sehen, dass die passenden Menschen kommen und bleiben und die unpassenden Menschen gehen werden. Das ist wunderbar heilsam.
5. Überzeugung:
Ich muss für mein Geld hart arbeiten
Ich finde es interessant, wie wir in der Gesellschaft über Arbeit sprechen. Welche dieser Begriffe hast Du schon genutzt oder gehört: ackern, malochen, schuften, schaffen, knüppeln? Oder, seit dem digitalen Zeitalter: hustlen (von to hustle, hetzen, sich ranhalten, Geld ranschaffen).
Ich kenne kaum einen Menschen, der im Kontext von Arbeit nicht immer wieder mal sagt: »muss ja«. Und wie oft hast Du selber schon gedacht: »Erst die Arbeit, dann das Vergnügen«?
Abgesehen davon, dass sich anhand der obigen Begriffe wieder zeigt, dass die meisten Menschen weder Erfüllung noch Spaß an ihrer Arbeit haben, wird vor allem deutlich, dass die meisten mit Arbeit Anstrengung assoziieren. Natürlich gibt es zahlreiche Berufe, in denen Menschen sich tatsächlich für einen Dumpinglohn abrackern. Sie müssen schwere, auch körperliche Arbeit verrichten und mit dem Geld mehr schlecht als recht über die Runden kommen und erfahren keine Wertschätzung.
Doch das bedeutet im Umkehrschluss nicht, dass es nicht auch anders gehen kann. Es bedeutet nicht, dass es immer hart sein muss. Und schon gar nicht für Dich.
Die meisten Menschen können sich überhaupt nicht vorstellen, dass Geld auf einfachem Wege zu ihnen kommen kann. Wir sind in unserer Leistungsgesellschaft so sehr auf »hart arbeiten« konditioniert, dass es uns regelrecht absurd erscheint, wenn jemand beim Kaffeetrinken Millionen macht. Oder auch nur fünftausend Euro und dabei ausschläft.
Ganz ehrlich, was hast Du wirklich als Erstes gedacht, als ich Dir erzählt habe, ich mache fünf- und sechsstellige Monatsumsätze mit zwei Terminen pro Woche? Dass es unseriös ist? Dass es nicht mit rechten Dingen zugehen kann? Dass ich einfach Glück hatte? Und genau das meine ich. Es liegt nicht in unserer Vorstellung, dass all das auf entspannte, einfache Art möglich ist.
Je härter, desto mehr
Wenn ich mehr verdienen will, muss ich noch härter arbeiten. Noch länger, noch doller, noch mehr posten, mehr leisten. Kommt Dir das bekannt vor? Das war einer meiner Glaubenssätze, der mich wirklich ausgebremst hat. Manchmal denke ich ihn heute noch. Wenn Du tief im Inneren davon überzeugt bist, dass es nur mit »noch härter« geht, dann wird Dein Verstand alles dafür tun, diese Bestätigung von außen zu bekommen, weil Du die Optionen für »leichter« gar nicht wahrnimmst. Sie sind nicht in Deinem Sichtfeld; und wenn doch, tust Du sie ab als »nicht möglich«, »illegal«, »riskant« oder »nicht für mich«.
Diese Überzeugung ist weitverbreitet und sitzt tief. Ein Grund dafür ist, dass fast alle Menschen ihre Zeit gegen Geld tauschen - als Angestellte und Beamte sowieso. Sie gehen x Stunden zur Arbeit und bekommen dafür Lohn y. Ergo müssten sie nach dieser Logik länger arbeiten, um mehr zu verdienen, oder einen Zweitjob annehmen. Viele Selbstständige übernehmen diese Denkweise automatisch, weil sie nichts anderes kennengelernt haben. »Selbst und ständig« kommt schließlich nicht von ungefähr. Also tauschen auch sie fleißig ihre Zeit gegen Geld. Sie rechnen fast immer in Stunden ab, was eine der größten Fallen ist, nicht genug zum Leben zu verdienen. Eine Stunde Yoga, eine Stunde Beratung, eine Stunde Coaching zum Preis x.
Ich hatte bereits erwähnt, dass das Prinzip »Zeit gegen Geld« per se kein schlechtes Konzept für Dich ist. Erstens glaube ich nicht an ein passives Einkommen. Selbst voll automatisierte, digitalisierte Produktketten müssen aufgesetzt, gehegt und gepflegt sowie angepasst werden. Marketingstrategien, die heute funktionieren, können nächstes Jahr so veraltet sein wie das iPhone vom letzten Jahr.
Außerdem kommt es darauf an, wie viel Zeit gegen wie viel Geld getauscht wird. Ich kenne Redner, die stehen auf der Bühne und bekommen für eine Stunde zwanzigtausend Euro. Neulich hat mir ein Freund erzählt, dass Popstar Robbie Williams in die Schweiz zu einer Gala eines führenden Wirtschaftsunternehmens geflogen wurde und für seinen Auftritt anderthalb Millionen Dollar kassiert hat. Zeit gegen Geld sehr lukrativ getauscht, würde ich sagen.
Das, was nun viele Menschen tierisch aufregt und als total ungerecht, völlig überbezahlt empfinden, unterliegt in Wahrheit einer simplen Logik, die ich Dir später verraten werde, damit auch Du endlich viel, viel mehr verdienst. Tatsächlich wird hier nicht die Zeit bezahlt, sondern etwas anderes ... Lass uns zunächst noch tiefer eintauchen in die Überzeugung »hart arbeiten«, und jetzt tut es wirklich weh, Ladys. Ich weiß. Ich weiß es, weil ich selbst kaum eine Programmierung besser kenne als die folgende: Wir wollen gerne viel leisten und hart arbeiten, um geliebt zu werden.
Liebe gegen Leistung
Ich war schon zu Schulzeiten recht fleißig und hab mich brav hingesetzt und gelernt. Ich war eine gute Schülerin mit vielen Einsen und Zweien auf dem Zeugnis, jedoch keine Überfliegerin. Nach der Schule änderte sich das. In mir erwachte ein unbändiger Antreiber, der mich immerzu peitschte und leisten wollte. Alles ging nicht schnell genug und musste noch besser werden. Es gab ein Schlüsselerlebnis nach dem Abitur, aus dem dieser Antreiber entstanden ist. Ich schloss die Schule mit einem 2,3er-Abitur ab, was mich damals total freute. Ich hatte mit einem schlechteren Schnitt gerechnet und war ziemlich stolz auf mich, dass ich mit einer unerwartet guten mündlichen Prüfung in Biologie noch so viel rausholen konnte. Ich erinnere mich noch, als wir alle mit unseren Eltern nach dem Abi in der Cafeteria standen und die Zeugnisnoten durchgesagt wurden. Als ich meinen Schnitt hörte, schrien meine Mutter und ich vor Freude und fielen uns in die Arme. Doch das Glück hielt leider nicht lange an. Ich bewarb mich an verschiedenen Unis für Psychologie, Germanistik und Soziologie. Wenige Wochen später kamen überall Absagen mit der Begründung, meine Noten seien zu schlecht. Der Numerus Clausus lag bei Eins-komma-irgendwas. Psychologie konnte ich knicken. Es war mein Traum, studieren zu können, doch mir wurde verklickert, dass ich mehr leisten musste, um meinen Traum in Erfüllung gehen zu lassen.
Über Umwege und mit Wartezeit konnte ich dann doch starten. Immerhin an einer Uni, die auf Platz vier meiner Wunschliste stand, und immerhin mit Germanistik und Soziologie, meiner »zweiten Wahl«. Doch die Absagen hatten mich schwer getroffen und prägten die kommenden Jahre. In mir entwickelte sich nämlich unbewusst die ungesunde Überzeugung: Gut ist nicht gut genug.
Von da an wollte ich zu den Allerbesten gehören. Ich setzte mir das Ziel, mein Studium mit 1,0 abzuschließen, koste es, was es wolle. Mit Statistik tat ich mich wirklich schwer, da ich schon immer schlecht mit Zahlen war, doch ich setzte mich gnadenlos auf den Hintern und lernte, lernte und lernte. Noch motivierter war ich, als ich nach zwei Jahren dann noch die Möglichkeit bekam, zu Medienwissenschaften zu wechseln.
Was soll ich sagen? An einem Sommertag im Jahr 2008 klopfte ich an der Tür des Sekretariats an der Technischen Universität Berlin, um mein Zeugnis abzuholen. Ich hatte schon auf einer Liste gesehen: Sarah Tschernigow: 1,0 (mit Auszeichnung). Es war ein krasser Moment. Ich war gespannt, was die Mitarbeiterin zu mir sagen würde. Ob ich vielleicht eine Glückwunschkarte bekam vom Dekan, einen Piccolo oder ein anderes Geschenk? Stolz und grinsend bat ich darum, mein Zeugnis zu bekommen.
»Name?« Die Dame war unbeeindruckt.
»Tschernigow. Vorne wie Tschechien.«
Dann klatschte sie mir das Papier nüchtern auf den Tresen: »Hier, bitte.«
Kein Sekt. Kein Applaus. Kein liebes Wort. Irgendwie hatte ich mir diesen Triumph anders vorgestellt. Das Zeugnis hat in meinem Leben nie eine Rolle gespielt. Das ist vielleicht noch mal ein guter Hinweis für Dich, falls Du auch so eine Lizenzensammlerin bist. Für Deine eigene erfolgreiche Firma gibt es kaum etwas Unwichtigeres als Deine Lizenzen und Zeugnisse. Es sei denn, Du brauchst sie, um Dich zum Beispiel wie in Österreich Coach nennen zu dürfen.
Es dauerte noch viele Jahre, bis ich verstand, dass am Ende Noten und Urkunden Schall und Rauch sind. Es geht darum, dass Du in einer Sache richtig gut wirst, Gas gibst und lernst, Dich zu verkaufen.
Im Idealfall baust Du Dir eine Existenz außerhalb des klassischen Systems auf, um genau von solchen Formalitäten unabhängig zu sein und Deine eigenen Regeln aufzustellen. Niemand wartet auf Dich. Und niemand hat auf mich gewartet. Doch ich lernte aus dieser Erfahrung: Wenn ich etwas wirklich will, schaffe ich es. Ich muss nur hart genug arbeiten. Vielleicht fällt es mir deshalb so schwer, diese Überzeugung abzulegen. Denn harte Arbeit hat mich dahin gebracht, wo ich heute stehe.
Als ich nach der Uni zum Radio wollte, sagte auch jeder, dass ich keine Chance hätte, an eine Stelle heranzukommen. Doch ich wollte es so sehr, dass ich mich einfach überall für kostenlose Praktika beworben hatte und einfach so oft dort anrief und Briefe schickte, bis sich die eine oder andere Redaktion dann erbarmte, mich einzuladen. Ich startete mit unbezahlten Praktika. Später machte ich Radiobeiträge für sechzig oder hundertzwanzig Euro brutto. Ich fand das lange Zeit cool, da ich mich niemals mit Geld auseinandergesetzt hatte. Ich arbeitete also weiter »im System« und fühlte mich lange Zeit auch frei. Denn wenn ich einen Auftrag hatte, verdiente ich Geld, wenn ich keinen hatte, eben nicht. Ich fand es total cool, nicht arbeiten zu müssen, wenn ich keine Lust hatte.
Wir überspringen hier kurz die fast zehn Jahre, die ich dem staatlichen Rundfunk treu war. Denn eine Sache zog sich wie ein roter Faden durch mein Leben: mein Leistungswille. Es ist kaum vorstellbar, dass mein Ehrgeiz aus dem Studium noch steigerungsfähig war. Doch als ich 2017 mein erstes Unternehmen gründete, ging es erst richtig los. Ich arbeitete sieben Tage nonstop. Ich erinnere mich an Phasen, wo ich mir den Wecker auf 5:30 Uhr stellte, ohne es zu müssen, einfach um noch mehr zu erledigen. Ich ging zudem täglich mindestens eine Stunde ins Fitnessstudio, um mich danach völlig erschöpft wieder an den Laptop zu setzen. Kurzum: Hustle hard. Und ja, natürlich kippte das irgendwann, ich zahlte mit meiner Gesundheit und war extrem unruhig. Trotz Chart-Platzierungen, Preisen und Büchern ging mir alles nicht schnell genug. Ich hinterfragte meine Herangehensweise auch nicht, sondern war stolz darauf, wie viel ich arbeitete. Denn, wir erinnern uns: Mit harter Arbeit komme ich ans Ziel - so meine Erfahrung. Und dieses Ziel bestand in Erfolg in der Außenwelt, Applaus ... doch im Inneren motivierte mich auch ein großer Wunsch nach Liebe und Bedeutsamkeit.
Ein einschneidendes Erlebnis 2019 ließ mein Konstrukt bröckeln. Ich buchte mir ein zweistündiges Einzelcoaching bei Tobias Beck, Redner und Spiegel-Bestsellerautor, für mehrere tausend Euro. Von Tobi wollte ich Tipps für meinen nächsten großen Schritt für mein Unternehmen haben und natürlich wollte ich mein Ego gestreichelt bekommen. Ich wollte außerdem von ihm hören, wie toll ich performt hatte. Denn auf dem Höhepunkt meiner No time to Eat-Karriere hatte ich gerade einen bedeutsamen Bühnenauftritt hinter mir, und wenn den jemand beurteilen konnte, dann war es Top-Speaker Tobias Beck. Im Volkstheater Köln durfte ich auf der größten Bühne für Persönlichkeitsentwicklung, »Gedankentanken« (heute: Greator), eine Rede halten. Also fragte ich Tobi gleich zu Anfang, wie ihm mein Auftritt gefallen hatte. Ich erzählte ihm stolz, wie viel ich arbeiten würde und wie krass motiviert ich sei.
Tobi hörte mir geduldig zu, machte ein Pokerface und sagte dann einen Satz, den ich bis heute im Ohr habe und niemals vergessen werde. Es war ein Satz, der mein Leben wirklich verändern sollte. Er schaute mir direkt in die Augen und sagte ruhig und bestimmt: »Nein, Sarah. Du bist nicht motiviert, Du bist besessen.«
Bäm! Mitten ins Gesicht. Und klar fand er meinen Auftritt mega, bla, bla, aber das spielte irgendwie keine Rolle mehr. »Sarah, was soll ich sagen? Bühne kannst Du. Doch nimm mal die Masken ab!«
Was für Masken? Ich verstand es nicht. (Das war noch vor Corona.) Ich wollte wissen, wie ich noch erfolgreicher werden konnte, und er sagte mir, Erfolg hätte ich ja schon gehabt, jetzt ginge es darum, was für andere zu tun und nicht besessen dem Erfolg hinterherzujagen.
Es war wirklich das erste Mal im Leben, dass mir klar wurde, dass Motivation auch eine negative Seite haben kann. Es dauerte noch viele Monate, wenn nicht gar Jahre, bis sich die Essenz dieser Aussage wirklich gesetzt hatte. Ich hatte es immer als absolute Stärke angesehen, als krassen Vorteil gegenüber anderen, mich totzuarbeiten. Und die Wahrheit ist: Dieses Leistungsstreben, die Besessenheit, wie Tobi es nannte, hat mich weit gebracht. Verdammt weit. Umso schwerer war es für mich, diese Identität Stück für Stück loszulassen. Von Meditationscoach Peter Beer lernte ich später den Begriff »Mangelmotivation« kennen, und dann schloss sich der Kreis für mich endgültig.
Mangelmotivation bedeutet, dass Du nicht aus Freude und positivem Gefühl heraus agierst, sondern aus Mangel. Du hast ständig das Gefühl, dass Dir etwas fehlt, dass es nicht reicht, weswegen Du Gas geben musst. Wenn Du immer härter arbeitest, immer mehr leisten willst, weil Du glaubst, nicht zu genügen, ist ein Burn-out programmiert, denn die Jagd nach Bestätigung ist ein Fass ohne Boden. Es wird nämlich nie genug sein. Noch mehr Geld, noch mehr Erfolg - all das geht endlos nach oben weiter, solange Du glaubst, zu wenig zu haben.
Warum willst Du immer leisten?
Ich sag es Dir. Weil Du geliebt werden willst. Liebe gegen Leistung, das war mein vertrautes Muster. Ich fühlte mich nur wertvoll, wenn ich richtig produktiv war. Ich verachtete regelrecht Menschen, die nicht 24/7 arbeiteten. Ich fand früher, dass sie unnütz waren und ihre Zeit verschwendeten.
Vielleicht hast Du auch in Dir den Drang, immerzu leisten und performen zu müssen. Wenn Du, wie die meisten von uns, auf eine normale staatliche Schule gegangen bist, ist dies kein Wunder. Von klein auf werden wir für gute Leistung belohnt und über ein Notensystem bewertet. Sobald wir eine Fünf im Zeugnis haben, wird ein Drama draus gemacht: Es muss Nachhilfe her, das geht ja so nicht! Sitzen bleiben - gar nicht dran zu denken!
Genau betrachtet fängt es schon als Baby an, dass wir danach bewertet werden, was wir alles Tolles können und geschafft haben: »Mensch, toll, wie Du schon krabbeln kannst!«, »Hast Du toll aufgegessen!«. Weiter geht es mit Schulnoten und dem Eintrichtern von »richtig« und »falsch«. Hast Du gute Noten, wirst Du belohnt mit der nächsten Klasse oder mit Geschenken. Ich fand es früher auch toll, dass ich ein paar D-Mark bekam, wenn ich eine Eins nach Hause brachte. Welches Kind würde das nicht toll finden? Und es motivierte mich auch. Doch alles hat eben zwei Seiten. Im Erwachsenenalter war es für mich unglaublich schwer, mal »nichts« zu tun und mich dabei gut zu fühlen. Und vollkommen absurd erschien mir später als Unternehmerin der Gedanke, dass ich mit weniger Arbeit mehr verdienen konnte. What?
Wie sehr hast Du daran geglaubt, Dein Geld sei an Deine Zeit und an harte Arbeit gekoppelt? Eins macht Dich mit Sicherheit nicht wohlhabend: Wenn Du weiter in Stundenlöhnen denkst und Sitzung für Sitzung, Beratung für Beratung abrechnest. Ich habe schon erwähnt, dass Kunden nicht die Stunde Beratung buchen, sondern den Wert, den sie dadurch bekommen. Was also, wenn Du den Wert für die Kunden vergrößern und Deinen Zeiteinsatz gleichzeitig verringern könntest?
Erlaube Dir mal, mit diesem Gedanken zu spielen. Wie kannst Du den Wert Deiner Arbeit erhöhen, ohne mehr und härter zu arbeiten?
Genau wie die Natur Jahreszeiten hat, durchläuft unser Leben und unser Unternehmen Zyklen. Als Frau noch eindeutiger. Ich weiß nicht, ob Du Dich schon mal mit den verschiedenen Phasen des weiblichen Zyklus auseinandergesetzt hast. (Früher wollte ich davon nichts wissen. Ich hatte immer starke Periodenschmerzen und war froh, wenn ich dank einer Schmerztablette arbeiten konnte. Heute sehe ich das anders.) Ich achte meinen Zyklus und meine Weiblichkeit viel mehr. Es liegt in der Natur der Sache, dass wir Frauen im Zeitraum nach der Blutung bis zum Eisprung mehr Energie haben, extrovertierter sind und auch mehr Ideen haben. Kurz vor der Periode sind wir eher auf Rückzug eingestellt. Allein dieses Wissen, finde ich, hilft schon, gnädiger mit sich zu sein, wenn eben nicht jeder Tag ein Powertag mit hundertprozentiger Leistung ist. Du darfst absolut jeden Tag hundert Prozent geben. Nur Deine hundert Prozent sind jeden Tag anders. Kein Sportler der Welt läuft jeden Tag Rekorde. Und so tun wir das im Alltag auch nicht.
Weiteres Umdenken hat mein übertriebenes Leistungsdenken sehr verändert: Ich betrachte Nichtstun nicht mehr als Nichtstun, sondern als Zeit des Empfangens. Beide Energien gehören dazu: die Tatkraft, das Vorpreschen und Umsetzen genauso wie das Ruhen, Regenerieren und Informationen-Verinnerlichen. Selbst der Muskel wächst nicht während der Bizeps-Curls, sondern in der Pause. So gesehen ist Nichtstun keine Faulheilt oder kein Nicht-Leisten, sondern, im Gegenteil, notwendiger Bestandteil des Erfolgs. Ich habe viele Jahre gebraucht, bis ich das so sehen konnte. Früher habe ich gnadenlos durchgezogen, egal, was war. Periode und Niedergeschlagenheit hin oder her, ich habe meinen Sportplan durchgezogen, meine Auftritte und alles drum herum - und bin hierbei häufig über meine Grenzen gegangen. Ja, es hat mich weit gebracht, doch ich habe einen sehr hohen Preis dafür gezahlt.
Vielleicht kennst Du es, dass Dir manchmal total gute Ideen kommen, wenn Du Dich erholst. Wenn Du Gassi gehst, einfach eine Runde um den Block, oder einkaufen. Bei mir ist es auch so. Die besten Ideen kommen mir in der Regel nicht, wenn ich krampfhaft am Schreibtisch sitze und denke: So. Jetzt muss aber unbedingt die Idee her! Eine Kundin von mir geht andauernd in die Sauna, weil sie dort ihre ganzen Ideen für ihre Programme entwickelt. Die kommen ihr einfach dort zugeflogen. Weil sie eben locker lässt. Weil sie sich erlaubt zu entspannen und Business Business sein lässt.
Was wäre, wenn Nichtstun und Erholen heute dein Anlauf für die nächste Erfolgswelle sind? Was wäre, wenn Erholung ab jetzt Deine Kreativzeit ist? »Stell mal auf Empfang, Sarah«, hat eine Bekannte immer zu mir gesagt: »Du bist immer auf Sendung.« Ich verstand nicht, was sie damit meinte. Ja klar bin ich immer auf Sendung, dachte ich, ich liefere einfach ab rund um die Uhr. Heute verstehe ich, was sie meint.
6. Überzeugung:
Verkaufen ist unangenehm
Lass uns ein kurzes Experiment machen. Schließe für einen Moment die Augen und nimm wahr, was in Dir passiert, wenn ich das Wort »verkaufen« sage. Los geht’s: VERKAUFEN.
Was passiert im Körper? Fühlt es sich wohlig und gut an? Freudig, kribbelig, geweitet? Oder eher eng und unangenehm? Fühlst Du eher Offenheit oder Widerstand? Fühlst Du Dich eher angezogen oder abgestoßen?
Die meisten Menschen und vor allem Frauen, die ich kennengelernt habe, mögen Verkaufen überhaupt nicht. Und das ist ein Problem, das wir uns anschauen dürfen. Denn Verkaufen ist eine der wichtigsten Tätigkeiten - sowohl im eigenen Business als im Leben überhaupt. Wenn Du ein Handwerk wirklich lernen solltest, unabhängig von Deinem Beruf, ist es Verkaufen. Solange Du Verkaufen ablehnst, wirst Du mit Deinem Unternehmen schlecht verdienen, weil Du nämlich schlecht beziehungsweise gar nicht verkaufst. Du verkaufst Dich unter Wert. Das heißt, wenn wir genau hinschauen: Du hast einen Wert, aber zeigst ihn nicht richtig.
Eine meiner wichtigsten Erkenntnisse zum Thema Verkaufen war zu verstehen, dass jeder Mensch ein Verkäufer ist. Jeder.
Das Leben ist ein Austausch von Vorteilen. Wenn Du einkaufen gehst und vor einem Regal mit der neuen Knusperschokolade stehst, werden Dir Vorteile verkauft: neu, zuckerarm, besonders knusprig, bio und so weiter. Wenn Du Dir ein Busticket kaufst, werden Dir die Vorteile einer Zehnerkarte aufgezeigt: Du sparst bei jeder Fahrt.
Auch Du verkaufst ständig, und zwar in erster Linie Dich selbst. Auch ohne Geld. Zum Beispiel beim Flirten oder Daten. Ziehst Du zu einem ersten Date einen Kartoffelsack an oder abgelatschte Pantoffeln? Nein. Du machst Dich hübsch. Warum? Weil Du einen guten Eindruck hinterlassen willst. Du machst quasi Werbung für Dich. Stellst die »Vorteile« heraus, damit Dein Gegenüber eine gute Entscheidung treffen kann - im Idealfall für Dich. In anderen Worten: Du verkaufst.
Ein noch banaleres Beispiel aus dem Alltag: Stell Dir vor, Deine Freundin ruft an und möchte unbedingt, dass Du am Samstag mit zum Grillen kommst. Du hast aber keine Lust und möchtest lieber zu Hause bleiben. Jetzt fängt Deine Freundin womöglich an, Dir das Grillfest schmackhaft zu machen, indem sie so was sagt wie: »Ach komm. Ich hab extra Deinen Lieblingssalat bestellt. Und Tante Petra kommt auch, die würde sich so freuen, Dich zu sehen. Und außerdem müssen wir doch anstoßen auf Deine Gehaltserhöhung. Ich kann Dich später auch nach Hause fahren.« Was macht sie? Sie versucht, Dir die Grillparty zu verkaufen. Etwas Vergleichbares hast Du vielleicht auch schon mal gemacht. Wenn Dein Schatz am Wochenende gerne in Ruhe ins Restaurant wollte, Du aber unbedingt eine sportliche Radtour machen wolltest. »Ach, Schatz, wir können doch schauen, wo wir auf der Tour an einem schönen Restaurant vorbeikommen. Ich kümmere mich auch drum. Dann hast Du gar keinen Aufwand.« Was tust Du? Du verkaufst Deinem Partner die Radtour.
Dasselbe hast Du schon gemacht, wenn Du um Gehalt verhandelt oder ein Bewerbungsgespräch geführt hast. Was tust Du in dem Moment? Du versuchst, Deinen Chef von Dir zu überzeugen. Du schreibst in Deine Bewerbung einen soliden Lebenslauf, weil Du zeigen willst, was Du alles kannst. Die Fünf in Mathe betonst Du sicher nicht, richtig? Genau. Weil Du Dich von der besten Seite zeigst, um die Stelle zu bekommen. Sprich: Du willst, dass der Chef kauft und Ja zu Dir sagt.
Von Wohnungsbesichtigungen und Gehaltsverhandlungen
In meinem Leben hat sich die Tatsache, dass ich gut verkaufen kann, auch außerhalb meines eigenen Unternehmens schon vielfach bezahlt gemacht, zum Beispiel bei der Wohnungssuche. Ich bin innerhalb Berlins schon oft umgezogen und brauche wohl niemandem erklären, wie angespannt der Wohnungsmarkt auch in dieser einst so günstigen Stadt geworden ist.
Ich erinnere mich noch genau an eine Gruppenbesichtigung einer stinknormalen Zwei-Zimmer-Altbauwohnung in Charlottenburg mit den üblichen Anforderungen: Einkommensnachweise einreichen, saubere Schufa, Mieterselbstauskunft. Alle Anwesenden inklusive mir wollten die Wohnung bekommen und reichten größtenteils noch vor Ort die Unterlagen ein. Erstes Learning: Sei schnell. Die nächsten Mieter wurden damals gleich vor Ort bestimmt. Wer meinte, er könne entspannt Unterlagen nachreichen, war aus dem Rennen.
Mein Journalistengehalt von damals reichte zwar, um die Miete zu bezahlen, doch ich wusste, dass ich als Freiberuflerin keine formale Sicherheit mitbrachte und gegen jedes stabile Festgehalt verlieren würde. Also war ich bestens vorbereitet. Da ich mit meinem Einkommen nicht glänzen konnte, stellte ich andere Vorteile immens in den Vordergrund. Ich legte den üblichen Papieren noch ein Motivationsschreiben bei, in dem ich dem Eigentümer klarmachte, dass ich exakt die Mieterin bin, die er sich wünschte. Ich schrieb Sätze wie:
»Sehr geehrter Eigentümer X. Sie suchen einen verlässlichen, solventen und ruhigen Mieter für die Wohneinheit Y. Mit mir gewinnen Sie eine Mieterin, die ihren Anspruch bei Weitem übersteigen wird. Neben meiner langjährigen erfolgreichen journalistischen Tätigkeit beim staatlichen Rundfunk in namhaften Redaktionen wie xyz bin ich Nichtraucherin, kinderlos und weiß hochwertiges Interieur zu schätzen. Des Weiteren erlauben Sie mir einen persönlichen Kommentar. Ich bin in der Gegend rund um die Philippistraße aufgewachsen und fühle mich dort zu Hause. Es würde mir sehr viel bedeuten, in meinem alten Kiez weiter wohnen zu können. Ich freue mich, wenn Sie mir den Vertrag an die oben stehende Adresse zusenden können.« Ich drückte der Hausverwaltung meine Unterlagen auch nicht einfach so in die Hand, sondern erläuterte schon vor Ort, was sie alle beinhaltet, um auf mich aufmerksam zu machen: »Schauen Sie, ich habe hier noch ein Motivationsschreiben beigefügt.« Gleich danach bekam ich die Zusage und hatte wenige Tage später den Vertrag vorliegen. Witzigerweise wollte ich die Wohnung dann doch nicht haben, weil ich dank meines Verkaufsgeschicks zwischen zwei Objekten wählen konnte. Und nein, Schmiergeld habe ich nicht gezahlt. Ich habe einfach gut verkauft.
Was ist Learning Nummer zwei daraus? Overdelivern. Du lieferst mehr als die anderen. Du lieferst mehr, als erwartet wird, und stichst damit äußerst positiv hervor. Die meisten Menschen machen das nicht. Sie arbeiten Dienst nach Vorschrift und liefern 08/15-Bewerbungen ab. Ob Du Dich um einen Job bewirbst oder eine Wohnung, hör auf, die ganze Zeit nur »ich, ich, ich« zu sagen und wende die wichtigste Frage des Verkaufens an: Was hat der andere davon?
Lass uns ehrlich sein: Den Wohnungseigentümer interessiert es nicht, dass ich auf der Straße stehe, wenn ich die Wohnung nicht kriege. Er kennt mich gar nicht. Er will einfach einen Mieter nach seinen Vorstellungen haben. Also mach ihm klar, dass Du diese Vorstellung erfüllst. Die beste Frage, die Du bei einer Besichtigung stellen kannst, lautet: »Was ist dem Eigentümer beim Mieter besonders wichtig? Wen möchte er gerne haben?« Mach Dir vorab die Mühe, den Eigentümer zu googlen und etwas über ihn herauszufinden. Wenn die Antwort war: »Ach, Hauptsache, das Geld stimmt«, habe ich Gehaltsnachweise ganz nach oben gelegt und mir als Selbstständige vom Steuerberater noch ein Schreiben erstellen lassen, in dem er meine wirtschaftliche Entwicklung als äußerst stabil und positiv einschätzt. Wenn die Antwort war: »Also er möchte jetzt keine große Familie drin haben, sonst ist er offen«, habe ich betont, dass ich keine Kinder habe und besonders ruhig bin, da ich es liebe, konzentriert am Schreibtisch zu arbeiten. Umgekehrt habe ich bei kinderfreundlichen Eigentümern betont, dass der kleine Sohn meines Partners öfter zu Besuch kommt und es mir wichtig ist, ihm ein ansprechendes Zuhause zu bieten, in einer Gegend wie dieser, wo er sich besonders wohlfühlt und Freunde hat.
Auch einen Konzernchef interessiert es nicht vordergründig, dass Du Deine Familie ernähren musst und Du deswegen dringend mehr Gehalt brauchst. Lass uns einfach ehrlich sein, auch wenn es wehtut: Es interessiert ihn nicht! Es ist auch nicht seine Verantwortung, Dich durchzufüttern, sondern im Sinne des Unternehmens jene Arbeitskraft einzustellen, die ihm den größten Nutzen bringt. Jede Firma will primär Gewinn machen und ist zum Beispiel auf schnelle, produktive Prozesse angewiesen. Hast Du langjährige Erfahrung, solltest Du herausstellen, wie wichtig es dem Unternehmen sein sollte, Dich als Arbeitskraft zu halten, damit die Prozesse weiter so sicher, schnell und unkompliziert ablaufen. Jemand Neues anzulernen kostet nämlich Zeit, Geld und Energie, weswegen es Abteilungen nicht gerne machen.
Anstatt also bei Gehaltsverhandlungen in ein jammeriges, bedürftiges »Ich bin so arm dran ... Ich hab es verdient ... Ich brauche dringend mehr ...« zu verfallen, frage Dich lieber, was Deine Firma davon hat, Dir mehr Geld zu geben, und stelle die Vorteile für sie heraus.
Beim Verkaufen geht es nicht um Dich, sondern immer um Dein Gegenüber, doch viele verstehen das nicht. Ja klar möchtest Du etwas erreichen. Doch Du wirst es nicht bekommen, wenn der Käufer seinen Vorteil nicht sieht. Du selbst kaufst die neue Jeans im Geschäft ja auch nicht aus Mitleid, damit der Laden nicht pleitegeht, sondern weil Du die Jeans unbedingt haben willst, richtig?
Ohne Verkaufen ...
Hast Du bereits ein eigenes Business, liegt das Thema Verkaufen natürlich noch klarer auf der Hand. Du bist davon abhängig, dass Menschen Dich, Deine Dienstleistung oder Dein Produkt kaufen. Umso erstaunlicher finde ich es, wie oft mir selbstständige Frauen begegnen, die um das Verkaufsthema einen Riesenbogen machen, weil es ihnen unangenehm ist. Sie beschäftigen sich Wochen und Monate damit, ihre Website schön zu gestalten, anstatt Geld in die Firma zu holen. Ohne Geld hast Du kein Unternehmen, sondern ein teures, zeitfressendes Hobby. Und Verkaufen ist nicht die Kirsche auf der Torte, Verkaufen ist die Torte! Ohne Verkauf kann Deine Firma nicht existieren. Und trotzdem hoffen viele Frauen, dass sie irgendwie einen Weg finden, nicht verkaufen zu müssen, und wursteln sich drum herum. Hoffen oder verlassen sich auf Empfehlungen, warten, dass Menschen von sich aus auf sie zukommen, und/oder spielen das Geldspiel eben auf niedrigster Flamme. Möglichst billig. Dann sagt keiner Nein. Good Girl. Hinterhergeschmissen. Ach, nimm es doch gleich umsonst.
Es tut mir wirklich in der Seele weh, mitanzusehen, wie Frauen sich durch Überangepasstheit und Gefälligkeiten selbst Schmerzen zufügen. Das zu ändern, ist zentrale Motivation dieses Buches und meiner Arbeit. Und genau deswegen arbeite ich mit meinen Kunden an ihrem Selbstwert und ihrer Angst vor Ablehnung, lange bevor wir konkrete Verkaufssituationen durchspielen.
Wenn Du selbst mit dem Begriff »verkaufen« noch Bauchweh hast, liegt es nur an diesen Gründen:
	Du kannst es einfach (noch) nicht.

	Du denkst, es sei etwas Schlechtes.

	Du hast Angst vor einem Nein.


Mach Dir bitte klar: Wenn wir etwas nicht mögen, dann weichen wir aus. Wenn wir ausweichen, werden wir nicht besser darin und mögen es noch weniger. Daher empfehle ich Dir dringendst, Dich dem Verkaufen zu stellen. In einem zweiten Schritt solltest Du begreifen, dass Verkaufen entgegen der weitverbreiteten Meinung absolut ehrlich, wertschätzend und liebevoll sein kann. Und umso weniger Du das gerade glaubst, desto mehr lade ich Dich ein, genau jetzt weiterzulesen.
Abzocke und schmierige Versicherungsvertreter
Ich weiß nicht, wie es Dir geht, doch ich habe mir unter einem guten Verkäufer früher immer einen schmierigen männlichen Anzugträger vorgestellt, der mit fetter Aktentasche in Deinem Wohnzimmer sitzt und Dich bedrängt, einen Vertrag für die Super-duper-Versicherung zu unterschreiben. »Einen Haken gibt es natüüürlich nicht, und das Kleingedruckte können wir ganz schnell überspringen, Sie haben mein Ehrenwort!« Dann irgendwann das böse Erwachen und versteckte Kosten. Ich buche Reisen übrigens stets unversichert, da ich einmal die bittere Erfahrung gemacht habe, dass ich bei einer stornierten Reise keinen einzigen Cent wiederbekam, trotz des angeblichen Rundum-sorglos-Pakets. Selbst mein nachgewiesener Krankenhausaufenthalt war im Kleingedruckten als Versicherungsfall ausgeklammert worden. Ich hätte quasi schon tot sein müssen, um Geld zurückzukriegen.
Natürlich gibt es Knebelverträge und egozentrische Arschlöcher, die Dir das Geld aus der Tasche ziehen wollen und Dich mit geschickten Verkaufstaktiken manipulieren. Das ist, nebenbei bemerkt, übrigens ein weiteres Argument dafür, verkaufen zu lernen, damit Du nämlich verstehst, ob und wie andere Menschen Dir etwas verkaufen wollen. Hier sind wir wieder bei der Eigenverantwortung. Denn niemand kann Dir etwas verkaufen. Es braucht immer Dich, die Ja sagt und unterschreibt oder die EC-Karte zückt. Niemand ist Opfer von irgendwas, solange sie oder er eigenmächtig eine Entscheidung trifft.
Und hier sind wir bei einem wichtigen Punkt, der für mich einen massiven Unterschied macht, der mit Ethik zu tun hat: Wer trifft die Entscheidung? Du oder der Kunde? In Deiner Vorstellung eines ekligen Verkäufers wird der Kunde unter Druck gesetzt. Ihm wird vielleicht Angst gemacht oder ins Gewissen geredet. Er wird vielleicht sogar belogen und in die Ecke gedrängt, sodass der Kauf eigentlich gegen seinen Willen passiert.
Ich kenne namhafte Verkaufstrainer, die ihre Kunden und deren Geld als »Beute« bezeichnen und die Du nicht mehr loswirst, wenn Du einmal aus deren Callcenter angerufen wurdest. Wenn Deine Telefonnummer dort einmal im System ist, wirst Du immer und immer wieder angerufen. Eine Bekannte erzählte mir, dass sie den Absender blockieren musste, um endlich Ruhe zu haben. Unternehmen, die so arbeiten, brüsten sich öffentlich damit, dass sie achtzig Prozent ihres Umsatzes durch Nachfassen erwirtschaften. Nachfassen ist super, doch ab wann nervt es oder wird zur Unverschämtheit?
Ich hätte tonnenweise mehr Geld auf dem Konto, wenn ich so arbeiten würde. Doch die Vorstellung, dass die meisten meiner Kunden in meinen Coachingräumen sitzen, obwohl sie das eigentlich gar nicht wollten, schnürt mir die Kehle zus. Was für eine miese Energie würde dann dort herrschen! Nicht mein Vibe, sorry.
Meine BÄM! Definition von Verkaufen lautet: Du hilfst Deinem Gegenüber, eine gute Entscheidung zu treffen. Schau Dir diesen Satz bitte genau an. Dein Gegenüber trifft die Entscheidung, nicht Du. Psychologisch betrachtet ist es so, dass wir alle grundsätzlich gerne kaufen, aber nicht gerne etwas verkauft bekommen. Das ist ein grundlegend anderes Gefühl. Und das Gefühl ist ohnehin entscheidend. Wir alle treffen unsere Kaufentscheidungen nämlich zu etwa siebzig Prozent emotional. Selbst der rationalste Mensch, der sich scheinbar nur für Zahlen, Daten, Fakten interessiert, kauft am Ende aus einem Gefühl heraus. Nämlich dem Gefühl der Sicherheit. Er möchte sicher sein, sich richtig entschieden zu haben.
Du kennst sicher selbst diese freudigen Momente, in denen Du aus freien Stücken, aus der puren Lust heraus etwas gekauft hast, was Dir wirklich gefallen hat: einen kuscheligen Pullover, ein neues Auto oder einfach Deine Lieblingsschokolade. Es fühlt sich leicht und schön an, weil Du etwas Gutes für Dich getan hast, und vor allem, weil Du selbst gewählt hast.
Bestimmt hast Du in Deinem Leben jedoch auch einmal Ja zu etwas gesagt, was Du eigentlich gar nicht wolltest. Diese Kleidungsstücke, die Du dann nie anziehst und Dich fragst: Was zum Henker habe ich mir dabei gedacht? Ich hasse es, wenn ich in ein Geschäft gehe und von Verkäufern belagert und dann noch schlecht beraten werde. Wenn mir zum schicken Kaschmirpulli noch eine Hose präsentiert wird, die mir überhaupt nicht passt. Doch der Verkäufer will Umsatz machen und redet auf mich ein, Oversize sei voll im Trend, weil die Hose mir zwei Nummern zu groß ist. Ich vertraue auf die Expertenmeinung und will nicht unhöflich sein, also kaufe ich die Hose und werde damit nicht glücklich, weil sie einfach nicht zu mir passt. Ich habe mich überreden lassen und ärgere mich.
Verkaufen als ein Akt der Liebe
Ich liebe es, mich selbst und meine Dienstleistungen zu verkaufen. Weil ich verstanden habe, was Verkaufen in Wahrheit ist: helfen. Dass es nicht darum geht, Menschen abzuzocken, sondern Mehrwert zu bieten und einen angemessenen Ausgleich dafür zu bekommen. Und ich lade Dich von Herzen ein, Dich dieser Perspektive zu öffnen.
Vielleicht bist Du Heilpraktikerin und linderst Schmerzen, vielleicht bist Du Beziehungscoach und hilfst Paaren, wieder eine harmonische Beziehung zu führen, oder Du bist Fitnesstrainerin und hilfst Übergewichtigen, endlich abzunehmen und sich richtig wohl in ihrem Körper zu fühlen? Ich zum Beispiel helfe Frauen dabei, endlich viel Geld mit ihrer Selbstständigkeit zu verdienen und ein Leben in Selbstbestimmtheit und Freiheit zu führen.
Ich finde, dafür dürfen wir uns schon mal selbst auf die Schulter klopfen und anerkennen, denn wir tun wirklich etwas Gutes.
Jetzt stell Dir vor, Dir begegnet jemand, der Deine Hilfe echt gut gebrauchen kann. Was passiert jetzt, wenn Du einfach nicht verkaufst? Richtig, Du hilfst der Person nicht. Überspitzt ausgedrückt wäre das wie unterlassene Hilfeleistung.
Ein Riesenirrglaube ist, dass viele denken, im Verkauf hätte nur einer etwas davon, nämlich der Verkäufer. Das ist natürlich Quatsch. Es sollte eine Win-win-Situation für beide Seiten sein. Geld ist ja, wie bereits erfahren, einfach ein Energieausgleich. Ein Tauschmittel gegen Wert. Wenn Du jedem zu einem Dumpingpreis hilfst, was Du womöglich schon lange tust, gerätst Du in eine Schieflage. Dein Unternehmen kann ohne Geld gar nicht existieren. Also ist es essenziell, dass Du einigermaßen viel Geld hast, um überhaupt bestehen und damit helfen zu können. Dazu kommen wir noch. Du wirst auch noch erfahren, was Deine Kunden davon haben, Dir viel Geld zu zahlen. Die Gründe werden Dich überraschen. Denn entgegen der landläufigen Meinung ist Gratishilfe keinesfalls die bessere Lösung.
Eine gute Entscheidung im Verkaufsgespräch kann übrigens auch bedeuten, dass der Kauf nicht zustande kommt. Ich habe schon sehr oft potenzielle Klienten abgelehnt, weil ich wusste, dass ich nicht der passende Coach für sie bin. Für einige meiner Programme haben wir Auswahlkriterien. So lasse ich Anfängerinnen, die noch keinen einzigen zahlenden Kunden hatten, nicht in eine Fortgeschrittenen-Gruppe, die schon viel weiter ist und sich mit Skalierung befasst. Was habe ich davon, wenn jemand über zehntausend Euro zahlt, um an diesem Coaching teilzunehmen, der dann das Tempo nicht mithalten kann, schlechte Ergebnisse erzielt und dann unglücklich rausgeht?
Ich kann mir unglückliche Kunden nicht leisten (auch wenn ich keine Glücksgarantie im Ärmel habe), und das solltest Du auch nicht tun. Natürlich erzählen viele Anbieter auf dem Markt, dass jeder selbst wissen muss, ob er bucht oder nicht. Das ist grundsätzlich richtig, und gleichzeitig sehe ich es als meine Verantwortung an, Menschen zumindest drüber aufzuklären, worauf sie sich einlassen. Aus langjähriger Erfahrung kann ich sagen: Wenn es mit einem Kunden von Beginn an ein Störgefühl gab, wurde es auch fast immer schwierig und zäh. Im Übrigen für beide Seiten. Auch ich habe früher Kunden des Geldes wegen angenommen und es hinterher bereut.
Für mich ist Verkaufen, im Dialog herauszufinden, ob Kunde und Angebot wirklich gut zusammenpassen, ob es sich also im Grunde genommen überhaupt lohnt, ein Angebot zu machen, wenn es dem anderen wirklich dient. Und ich liebe es, maximal zu helfen und damit viel Geld zu verdienen. Noch mal: Es geht nicht um Entweder-oder. Es geht um und. Denn was gibt es Cooleres, als glückliche A-Kunden zu haben und dabei ein volles Bankkonto?
Feierst Du Dich selbst?
Ich liebe Verkaufen auch deshalb, weil ich zutiefst von mir und meiner Leistung überzeugt bin. Weil ich weiß, dass ich das Leben von Menschen positiv verändere. Dass Frauen so viel mehr Selbstvertrauen haben, wenn sie mit mir gearbeitet haben, ihre Umsätze vervielfachen und sich und ihrer Familie dadurch so viel mehr Freiheit ermöglichen. Allein durch die gewonnene Zeit und Freude. In Wahrheit sind solche Resultate in Geld eigentlich gar nicht zu bemessen. Oder wie viel Euro ist Dir »Liebe« wert, oder »Selbstbestimmung«? Vermutlich viel mehr, als jedes Coaching der Welt tatsächlich kostet. Daher sage ich: Meine Preise sind ein Schnäppchen für meine Kunden und eine Liebeserklärung an mich selbst.
Puh, die ist ganz schon überzeugt von sich, denkst Du vielleicht. Viel weiterbringen würde Dich jedoch die Frage: Wie sehr bist Du von Dir überzeugt und dem, was Du zu bieten hast? Viele Frauen verkaufen nämlich auch deshalb nicht gerne, und schon gar nicht zu einem hohen Preis, weil sie von sich nicht hundert Prozent überzeugt sind und Angst haben, nicht helfen zu können. Auch hier siehst Du wieder, wie sehr es unsere eigenen Gedanken und Überzeugungen sind, die uns im Weg stehen, und längst nicht nur fehlende Fähigkeiten und Fertigkeiten.
Auf einer Skala von eins bis zehn, wie überzeugt bist Du aktuell von Dir und Deinem Angebot? Welchen Wert schreibst Du Dir als Arbeitskraft zu? Wie oft vergleichst Du Dich mit anderen und glaubst, sie seien viel besser als Du? Wie oft stellst Du Dein Licht direkt oder indirekt unter den Scheffel? Je mehr Du Dich selbst für das anerkennst, was Du kannst, je stärker Du Deinen eigenen Wert wahrnimmst und von dem, was Du lieferst, begeistert bist, desto leichter wird Verkaufen für Dich, das verspreche ich Dir.
Denn wie in jeder Beziehung, ob Liebes- oder Kundenbeziehung, geht es als Erstes um die Beziehung zu Dir selbst. Ich weiß, wir wollen das nicht immer hören »Bla, bla, alles ist in Dir«, aber es stimmt. Du kannst andere nicht von etwas begeistern, was Dich selbst nicht vom Hocker haut. Du kannst nicht erwarten, dass andere Ja zu etwas sagen, was Du selbst nicht bejahst. Und Du kannst auch keine Preise durchsetzen, die Dich ebenfalls vom Hocker hauen. Und vor allem kannst Du eine Sache nicht: aufgrund von Angst und Mangel einen positiven Zustand kreieren. Soll heißen: Wenn Du Dich die ganze Zeit unwohl fühlst, wenn Du jemandem ein Angebot machst, wenn Du die ganze Zeit Angst vor der Reaktion hast oder Panik bekommst, weil der andere nicht kaufen könnte, spürt Dein Gegenüber diese Energien. Du darfst Dich selbst lieben lernen, Dein Angebot und Deine Kunden, und Du wirst sehen, dass dadurch alles anfängt, in einen Flow zu kommen und wirklich Spaß zu machen.
Du kannst druckvoll und hochgradig manipulativ verkaufen oder so, dass Dein Gegenüber im Vordergrund steht und ihr beide als Gewinner rausgeht. Du kriegst gutes Geld und der Kunde eine Leistung mit maximalem Mehrwert für ihn. Verkaufen ist eine Fähigkeit für das ganze Leben. Wie Du sie einsetzt, bleibt Dir selbst überlassen. Nur bitte lerne es.
Weil ich weiß, wie wertvoll Verkaufs-Skills sind und wie schwer sich die meisten damit tun, habe ich Dir hier eine kostenlose Datei erstellt. Hier findest Du die besten Fragen, um in jeder Lebenssituation zu verkaufen, in Streitgesprächen, bei Bewerbungen, Verhandlungen, Kundengesprächen. Wenn Du diese Fragen lernst und ein bisschen übst, werden sich Dir Türen und Tore öffnen. Außerdem habe ich Dir auch Antworten und Tipps zusammengefasst, wie Du reagieren kannst, wenn jemand erst einmal Nein sagt. Was bedeutet ein Nein wirklich?
[image: ]
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7. Überzeugung:
Die anderen denken schlecht über mich

Lass uns mal über das Nein eines Kunden sprechen. Dies ist ein weiterer Grund, warum viele Frauen nicht gerne verkaufen und vor allem nicht das Geld verdienen, das sie eigentlich verdienen wollen, denn sie haben tierische Angst vor der Ablehnung. Vor der Empörung. Vor einem entsetzten »Was?! Das ist aber teuer!«, und sie wissen dann nicht, was sie tun sollen. Kurzum: Sie grübeln zu viel, was die anderen denken.

Jeder Mensch möchte auf irgendeine Art und Weise seinen Platz in der Gesellschaft haben und irgendwo dazugehören. Daher steckt in jeder von uns auch eine gewisse Angst vor Ablehnung. Die Angst vor dem Nein, die Angst, was andere denken, die Angst, ausgegrenzt oder einfach nicht geliebt oder nur gemocht zu werden. Das ist evolutionsbiologisch zu erklären. In der Steinzeit waren wir auf den Schutz einer Sippe angewiesen. Wer nicht dazugehörte, konnte allein nicht überleben.

Und obwohl hier heute strukturell betrachtet grundsätzlich niemand mehr den anderen braucht, steckt tief in uns allen der Wunsch, angenommen und gemocht zu werden. Das äußert sich in verschiedenem Verhalten. Wenn jemand zu mir sagt: »Mir ist Harmonie besonders wichtig«, schrillen ehrlich gesagt schon meine Alarmglocken. Meiner Erfahrung nach sind Menschen, die Harmonie betonen, zum Beispiel in ihrer Partnerschaft oder im Kollegium, sehr konfliktscheu. Wenn sie etwas stört, sagen sie lieber nichts oder schlucken ihren Ärger runter, anstatt ihre Meinung zu sagen oder ihre eigenen Werte hochzuhalten. Sprich: Sie halten sich zurück (und machen sich damit klein), Hauptsache, kein Streit. Das geht manchmal in Richtung Überangepasstheit. Männer wurden tendenziell dahingehend sozialisiert, dass sie ihre Emotionen nicht zeigen (»Ein Indianer kennt keinen Schmerz«), Frauen sollten eher lieb, nett und angepasst sein. Nach dem Motto »Sei nett und bescheiden, dann mag Dich jeder leiden«. Unglaublich viele Frauen unterdrücken auch Gefühle von Wut, weil sie meinen, eine Frau hat nicht wütend zu sein. Dabei ist Wut, richtig eingesetzt, eine unglaublich mächtige Kraftquelle. Ich kann jedem empfehlen, ab und zu in den Wald zu fahren und einfach mal eine Runde zu brüllen. Es befreit ungemein.

Die Situation kennst Du vielleicht, in der Du nicht zu einhundert Prozent das gesagt hast, was Du wirklich sagen wolltest. Wie oft hast Du versucht, etwas besonders diplomatisch und höflich auszudrücken, anstatt zu sagen, was Du wirklich denkst? »Hallo, Herr Chef, ich würde Ihnen so gerne in die Fresse hauen, Sie Arschloch!« Logisch verkneifen wir uns das, weil wir die Konsequenzen fürchten. Verständlich. Ich möchte Dir nur aufzeigen, wie angepasst wir an Regeln, Knigge und ungeschriebene Gesetze durchs Leben gehen und wie unehrlich und unauthentisch wir dadurch oftmals werden. Weil wir eine gewisse Ordnung und Harmonie wahren wollen oder weil wir uns abhängig gemacht haben: von der Bewertung anderer Menschen. Sei es am Arbeitsplatz, in der Beziehung, oder in der Familie.

Wenn jemand Nein sagt

Was macht ein Nein mit Dir? Im Leben, im Business? Wie sehr kränkt Dich ein Nein? Wie sehr bist Du beleidigt und denkst gleich, dass Du etwas falsch gemacht hast? Ein Nein, wie Du gleich erfahren wirst, hat selten wirklich etwas mit Dir zu tun. Doch oftmals nehmen wir ein Nein megapersönlich. Eine Freundin sagt Dir ein Treffen ab und Du denkst vielleicht, dass Du ihr nicht wichtig bist. Du datest einen Mann, er meldet sich mehrere Tage nicht, und Du denkst, er findet Dich doch nicht so gut, dabei hatte er einfach nur den Fokus auf einem wichtigen Projekt auf der Arbeit. In der Selbstständigkeit kann Dir Deine Angst vor dem Nein wirklich auf die Füße fallen. Die einen drücken sich aus diesem Grund vor Verkaufsgesprächen, die anderen wollen sich auf Social Media am liebsten verstecken, es könnte ja jemand einen ablehnenden Kommentar schreiben.

Lerne einen neuen Blick auf ein Nein. Eine frühere Mitarbeiterin von mir aus dem Vertrieb, die jedes Jahr Hunderte Verkaufsgespräche führte, sagte einmal sehr treffend: »Wer Angst vor dem Nein hat, hat noch zu wenige gehört.« Und das stimmt. Allein deshalb bin ich ein großer Fan davon, mit Interessenten Beratungs- und Verkaufsgespräche zu führen, statt ihnen nur einen Buchungslink hinzuhalten, weil ich dabei immer etwas lernen kann. Ich habe heute aus Kapazitätsgründen Personal, das die Gespräche übernimmt, doch fast drei Jahre habe ich Akquisegespräche selbst geführt. Daran bin ich unglaublich gewachsen und es hat meinem Selbstbewusstsein gutgetan. Du lernst im Verkauf so unglaublich viel über Menschen; vor allem lernst Du Deine potenziellen Kunden überhaupt richtig kennen! Du darfst Dich in Empathie üben und lernen, gute, interessierte Fragen zu stellen oder auch die Emotionen des Gegenübers auszuhalten. Meinen Kunden bringe ich bei, was hinter Einwänden wie »Das ist zu teuer« oder »Ich muss eine Nacht darüber schlafen« wirklich steckt und wie sie souverän darauf reagieren können. Schau Dir diesbezüglich die kostenlose Datei an, die Du mit dem QR-Code bekommst. Wenn Du Dich vor dem Verkaufen drückst, verpasst Du eine gigantische Chance zu wachsen.

Das Wichtigste, was ich auf meinem Berufsweg gelernt habe, ist, dass ein Nein nichts mit Dir zu tun hat. Und das ist verdammt schwer zu glauben, ich verstehe das. Die Person geht den Deal mit uns ja nicht ein. Und wir fragen uns dann sofort: Stimmt etwas mit mir nicht? Sind meine Preise doch zu hoch? Habe ich etwas Falsches gesagt? Bin ich doch kein so kompetenter Coach? Mag sie mich nicht?

Der absolute Klassiker ist, dass Frauen nach ein paar Absagen sofort ihre Preise senken wollen. Erinnere Dich an den Low-Price-Circle. Sie behaupten dann zwar, sich ihres eigenen Wertes durchaus bewusst zu sein und dass ihre Arbeit viel mehr wert sei, jedoch gibt es immer diesen Anteil, diese Stimme, die flüstert: Du bist vielleicht doch zu teuer? Du bist nicht genug, zu dies, zu das? Was hier wirklich passiert, ist, dass sie ihren Wert oder den ihrer Arbeit von der Bestätigung von außen abhängig machen. Nach dem Motto »Solange genügend Menschen kaufen, weiß ich, dass ich total gut bin«. Wenn sie es nicht tun, fange ich an, mich zu hinterfragen. Natürlich, wenn alle Kunden durch die Bank unzufrieden sind oder von dreißig Gesprächen kein einziges erfolgreich verläuft, ist es absolut notwendig, dass Du Dich kritisch hinterfragst. Und gleichzeitig geht es nicht um Deinen Wert, sondern meistens darum, dass Du bis gestern einfach nicht in der Lage warst, Deine Kompetenzen richtig zu kommunizieren beziehungsweise mit Einwänden des Kunden wirkungsvoll umzugehen.

»Ich möchte noch eine Nacht darüber schlafen.« Was steckt eigentlich hinter diesem Satz? Was sagst das aus? Es sagt erst mal aus, dass Dein Gegenüber unsicher ist. Nicht mehr, nicht weniger. Jetzt kannst Du natürlich einfach sagen: »Ja, kein Problem, melde Dich«, und der Kunde meldet sich nie wieder, oder Du gehst dem Zögern auf den Grund, indem Du sagst: »Danke. Das ist natürlich möglich. Darf ich fragen? Ich habe den Eindruck, dass da noch etwas Unsicherheit ist. Liege ich da richtig?« - »Ja.« - »Danke für die Ehrlichkeit. Nimm mich doch mal mit, was genau geht in Dir vor? Welcher Punkt macht Dich unsicher?« Und schon bist Du im Gespräch und hast nicht nur die Chance auf einen Abschluss, sondern ganz nebenbei auch die Chance, ein intensiveres Gespräch zu führen und mehr über Zweifel des Kunden zu erfahren. Für das eigene Unternehmen ist es überlebenswichtig, Deine Zielgruppe gut zu kennen und zu verstehen.

Ich mache in meiner Firma immer wieder die Erfahrung, dass Frauen, die sich gegen ein Coaching bei uns entscheiden, in der Regel weder den Preis zu hoch finden noch unsere Leistung anzweifeln. Sie glauben nur selbst nicht genug an ihren Erfolg.

Das war eine unglaublich wichtige Erkenntnis für mich und mein Team. Eine Absage hat einfach nichts mit uns zu tun. Und in einigen Fällen sind die Frauen dann doch mutig und am Ende heilfroh, dass sie gebucht haben, und in anderen Fällen trauen sie sich eben nicht. Jeder in seinem Tempo. Wachstum ist eine freiwillige Angelegenheit, und jede neue Wachstumsstufe erfordert immer wieder neuen Mut.

Dein Pool, Deine Party

Selbstverständlich sind Preise ein Filter. Je weiter Deine Preise von der Norm abweichen, desto mehr Neins werden kommen. Das ist für viele Selbstständige ein echtes Dilemma.

Auch Du willst gerne viel, viel mehr verdienen als »normal«, nur das bedeutet eben auch, anders zu sein als die meisten und damit klarzukommen. Das gilt übrigens für alle Lebensbereiche. Ob Du ungewöhnliche Kleidung trägst, ein ungewöhnliches Beziehungsmodell führst oder ungewöhnliche Hobbys hast - es wird anderen aufstoßen. Sie werden es doof finden, sie werden Sprüche machen - oder einfach nicht kaufen.

Hierfür gibt es nur eine Lösung: Umgib Dich mit Menschen, die zu Dir passen. Sie müssen nicht alles abfeiern, was Du tust, doch sie sollten Dich unterstützen und respektieren, im Idealfall mit Dir den Weg ein Stück gemeinsam gehen und große Ziele verfolgen, anstatt Dich kleinzuhalten. Glaube mir, es gibt genügend Menschen da draußen, die genauso ticken wie Du. Und es gibt Kunden, die Deinen Preis gerne zahlen, so wie es Menschen gibt, die Deine Ansichten teilen oder genauso wie Du von einem eigenen Unternehmen und finanzieller Freiheit träumen. Wenn Du als einziger Thunfisch in einem Becken voller Lachse schwimmst, wirst Du immer denken, dass mit Dir etwas nicht stimmt. Du wirst Dir immer blöd vorkommen. So lange, bis Du im richtigen Becken schwimmst, unter Deinesgleichen bist und plötzlich merkst, wie cool Du bist und wie viel Spaß Dein Leben macht.

Die Leute reden eh, dann such Dir doch die Leute aus, die gut über Dich reden und Dich liebevoll behandeln und unterstützen. So viele gehen Jobs nach, die sie nicht erfüllen, kaufen Dinge, die sie nicht brauchen, um Personen zu beeindrucken, die sie nicht einmal mögen. Wie absurd. Ich habe mal eine Frau gesprochen, die sich einen normalen Mittelklassewagen gekauft hatte statt den schnittigen Sportwagen, den sie eigentlich haben wollte, weil sie Angst hatte, die Nachbarn könnten denken: Was für eine versnobte Alte! Ich finde es absolut crazy, wie sehr sie den Nachbarn die Macht über sich gegeben hat, nur um nicht anzuecken.

Es ist Dein Leben. Dein Pool, Deine Party. Wen lässt Du auf Deine Party?

Auf meinem Instagram-Kanal blockiere ich im Schnitt jeden Tag eine Person oder einen Fake-Account. Wenn jemand einfach nur pöbeln will und mir dummdreiste Kommentare dalässt, melde ich den Kommentar zunächst als Mobbing an die Plattform, dann blockiere ich denjenigen. Zack. Bumm. Keine Diskussion. Früher wollte ich mich immer rechtfertigen und schickte schlaue Argumente zurück, bis ich begriff, dass dann sofort der nächste Kommentar zurückkommt und dies absolute Zeitverschwendung ist. Wie heißt es so schön? Haters gonna hate. Wer pöbeln will, pöbelt eben. Es gibt Leute, die sind einfach unzufrieden mit sich und laden ihren Müll ab. Was tolerierst Du? Was ist Dein Standard? Wo ist Deine Grenze? Setzt Du überhaupt welche? Halte Deine Räume sauber. Stell Dir vor, Du schmeißt bei Dir zu Hause eine Geburtstagsparty und jemand Fremdes kommt einfach rein, ohne zu fragen. Er beschwert sich über das Essen und die blöde Musik. Obendrein kippt er noch sein Getränk aus und pinkelt in die Ecke. Was würdest Du tun? Ein liebevolles Gespräch führen? Argumente bringen? Nein! Du würdest diese Person sofort rausschmeißen.

Ja. Im echten Leben. Und auf Social Media? Was lässt Du Dir dort gefallen?

Nie mehr Angst vor Ablehnung

Möchtest Du Dich von der Angst vor Ablehnung ernsthaft befreien? Dann habe ich etwas für Dich. Dazu eine kleine Geschichte. In meinen vielen Jahren als Coach hatte ich einmal eine circa dreißigköpfige Gruppe online geleitet, über die ich beinahe die Kontrolle verlor. Damit meine ich, dass sich dort eine ganz merkwürdige Dynamik entwickelte, die drohte, aus dem Ruder zu laufen und sich energetisch gegen mich zu richten. Auslöser war eine Hausaufgabe von mir.

Sie lautete: »Am Samstag geht ihr alle an einen belebten Ort. Parkplatz, Fußgängerzone, Innenstadt. Dort stellt sich jeder von Euch allein mitten ins Getümmel, reißt die Arme hoch und ruft dreimal richtig laut ›Ich bin ein Gewinner! Ich bin ein Geschenk für die Welt!‹ Dann bleibt Ihr noch dreißig Sekunden stehen und haltet das aus. Wenn Ihr damit fertig seid, sprecht Ihr noch fünf wildfremde Leute an und fragt sie, ob sie Arbeit für Euch haben. Ich will, dass Ihr so viele Neins hört, dass sie Euch nicht mehr stören.«

Das war ... wie soll ich sagen ... Es war krass, brisant, unvergessen. Es war so spannend, wie unterschiedlich die Teilnehmer auf diese Aufgabe reagierten. In einer gemeinsamen Facebook-Gruppe standen wir in einem offenen Austausch. Während es einige wenige einfach nur witzig fanden, fingen manche an zu weinen. Wieder andere wollten sich drücken und schrieben lauter Ausreden, warum sie diese Übung nicht machen könnten: Ja, Samstag geht’s leider nicht. Soll regnen. Mein Hamster ist krank. Kann ich das online machen? Ich erinnere ich an eine mutige Teilnehmerin, die ganze drei Anläufe brauchte, bis sie sich überwinden konnte. Sie nahm Videos aus ihrem geparkten Auto auf und sagte weinerlich: »Leute, ich sitze hier seit einer Stunde im Auto und denke über diese Übung nach.« Es war wirklich ein Schauspiel. Manche Teilnehmer wurden auch sauer und kommentierten zickig in meine Richtung: Ich verstehe den Sinn dieser Übung nicht. Was hat das mit Coaching zu tun? Nö, ich mache das nicht. Basta.

Wie hättest Du gehandelt? Wärst Du der wütende Typ, der sich aufregen würde? Hätte es Dir einfach die Sprache verschlagen? Oder hättest Du die Mutprobe sofort umgesetzt, weil Dein Coach es sagt?

Für mich war es herausfordernd, die vielen Emotionen in der Gruppe auszuhalten und selbst in der Führungsrolle zu bleiben. Immer mehr unsichere Kommentare, auch Frust und Ärger ploppten hoch, auch gegen mich. Am Ende haben etwa siebzig Prozent der Gruppe die Übung gemacht. Das Ergebnis war unfassbar. Selten habe ich auf einen Schlag so viel Wachstum, Erleichterung und Befreiung gleichzeitig in einer Gruppe erlebt. Die Teilnehmer luden der Reihe nach Videos und Sprachnachrichten hoch und berichteten, wie stolz sie seien, wie groß sie sich fühlten, wie geheilt. Ja, geheilt. Geheilt von der Angst, geächtet zu werden. Die meisten bestätigten meine Prognose, dass es in Wahrheit niemanden wirklich interessiert, wenn Du laut etwas rufst und die Arme hochreißt. Weil die meisten mit sich selbst beschäftigt sind und ohnehin nur aufs Handy glotzen.

Ich selbst habe die Übung einmal gemacht, allerdings nicht in Berlin. Denn dort, wo Menschen auf Bahngleise pinkeln oder halbnackt in Fetischklamotten durch die Straßen laufen, ist lautes Brüllen von Nonsens mehr Folklore als alles andere. Also suchte ich mir als Therapieort den Hauptbahnhof Gießen aus, wo ich zu einer Weiterbildung war. Ich schmiss die Arme hoch, rief meine Sätze und war total gespannt, was passierte. Würde irgendjemand stehen bleiben und mir böse Blicke zuwerfen? Würde eine alte Oma sich über die Jugend von heute aufregen? Würde jemand auf mich zugehen und mich maßregeln? Nein. Nur eine einzige Person guckte neugierig. Es war ein kleines, etwa fünfjähriges Mädchen an der Hand eines Erwachsenen. Die Kleine drehte sich etwas erschrocken zu mir und lächelte dann. Ich lächelte zurück. Nach dem Motto »Wir verstehen uns«. Kinder wissen nämlich noch, was Spaß und Freude ist. Wir wussten es übrigens auch mal, bevor wir erwachsen wurden und uns der Ernst des Lebens eingetrichtert wurde. All die Regeln und Bewertungen, wie wir zu sein haben, was richtig ist, was falsch. Und ja, was bleibt dann zunehmend auf der Strecke? Unbeschwertheit und Lebensfreue.

Willst Du wirklich Veränderung, dann mach was, anstatt Dinge zu Tode zu analysieren und nachzudenken. Aus dem Kopf in den Körper. Rein ins Erleben, ins episodische Gedächtnis. Wir erinnern uns immer an besondere Erlebnisse, die emotional aufgeladen waren. So weiß zum Beispiel jeder, wo er am 11. September 2001 war, als Flugzeuge ins World Trade Center flogen. Doch niemand erinnert sich daran, was er am Tag davor gemacht hat. Erlebnisse verändern uns und nicht Gedanken im Kopf. Die Übung, an einem belebten Ort laut Dinge zu rufen, ist ein wunderbares Beispiel dafür, wie Veränderung wirklich gelingt. Nämlich indem Du aktiv wirst. Du kannst ewig und drei Tage über die Angst vor Ablehnung reden. Du kannst in der Theorie Situationen und Reaktionen durchspielen. Am Ende musst Du Dich genau den Situationen stellen, vor denen Du am meisten Angst hast. Von einem meiner wichtigsten Mentoren, Christian Bischoff, von dem ich diese Übung kannte, lernte ich: Du hast immer Angst vor etwas, nie in etwas. Angst ist im Kopf und bezieht sich ausnahmslos auf Zukunftsszenarien. Was könnte passieren? »Wenn ich X mache, dann passiert bestimmt Y.« Angst ist der Superzerstörer aller Kindheitsträume, den wir alle akzeptieren. Die Erfolgsbremse Nummer eins. Denn Angst sorgt immer dafür, Dinge nicht zu tun.

Willst Du Dich wirklich von der Angst vor Ablehnung befreien, dann geh mitten rein und mache diese Übung. Ich weiß, dass von hundert Menschen, die das gerade lesen, es maximal ein oder zwei Personen machen werden. Die wenigsten haben wirklich Ambitionen, über sich hinauszuwachsen, ein paar von ihnen haben sie, doch bleiben ewig in der Theorie. Lesen ein schlaues Buch nach dem anderen, ohne wirklich das Gelernte in der Praxis umzusetzen. Und wieder ein ganz kleiner Prozentsatz von denen verlässt wirklich seine Komfortzone und wird aktiv.

Da ich hoffe, dass Du zu Letzteren gehörst, schreib mir doch bitte eine Nachricht auf Social Media und berichte mir, wie die Übung für Dich war. Ich lese alle meine Nachrichten selbst und freue mich, wenn wir in Kontakt treten. Du musst Dinge anders machen, um andere Ergebnisse zu bekommen. Was könnte Dein nächster Schritt sein? Die Fußgängerzonen-Übung ist übrigens branchen- und geschlechtsübergreifend wirksam. Du willst Dich wirklich weiterentwickeln und nicht nur drüber nachdenken, was wäre wenn? Dann mach heute diese Übung.

Schütze Deine Energie

Prüf genau, wie Du Dich in Gegenwart bestimmter Personen fühlst. Wenn Du Dich mit ihnen triffst, wenn Du mit ihnen sprichst, wenn Du an sie denkst, steigt oder sinkt Deine Energie? Ja, es ist so einfach. Mach eine Liste mit den Menschen, mit denen Du am meisten Zeit verbringst. Schau Dir auf WhatsApp an, mit wem Du am häufigsten schreibst. Und dann verteilst Du Plus und Minus. Sei ehrlich! Menschen, die Dir nicht guttun, die Dich runterziehen, die dafür sorgen, dass Du Dich schlecht fühlst, haben in Deinem Leben nichts verloren. Punkt. Gemeint ist nicht, dass es der besten Freundin mal schlecht geht oder Du Dich mit Deinem Bruder hin und wieder streitest. Alles cool. Doch es geht hier um das große Ganze. Frage Dich: Wen oder was möchte ich in meine Energie lassen?

Und wenn es Menschen aus der Familie sind, die Dir weniger guttun, dann dosiere den Kontakt weise. Du bist nicht verpflichtet, bei jeder Familienfeier dabei zu sein. Du bist nicht verpflichtet, jeden Tag Deine Mutter anzurufen, nur weil sie das möchte. Du bist nicht für das Wohlergehen anderer Menschen verantwortlich, sondern in erster Linie für Dein eigenes. Du darfst einen Anspruch haben, Grenzen setzen und Dich selbst mit der größtmöglichen Liebe und Wertschätzung behandeln.

Kleine Kinder sind der einzige Fall, wo es oft nicht anders geht, als die eigenen Bedürfnisse massiv zurückzustecken, doch auch in diesem Fall gilt: Je besser es Dir selbst geht, je gesünder und glücklicher Du bist, desto besser geht es Deinen Kindern. Sie haben mittelfristig betrachtet nichts von einer Mutter, die sich selbst vernachlässigt und chronisch unerfüllt und angespannt durch den Tag geht. Im Gegenteil - Deine Kinder lernen, dass dies offenbar normal ist.

Ich verspreche Dir eins: Je mehr Du Deine Kraft spürst, Dich selbst annimmst und liebst, je mehr Du mit Dir verbunden bist, desto wählerischer wirst Du automatisch mit Deinem Umfeld. Weil Du immer feinfühliger wirst und spürst: Das tut mir gut. Das tut mir nicht gut. Je mehr Du Dich liebst und achtest, desto mehr möchtest Du Dich vor schlechter Energie schützen. Zu Recht. Du wirst immer mehr begreifen, dass ein Nein nicht viel mit Dir zu tun hat. Du wirst immer besser damit umgehen können.

Bleib bei Dir. Wenn jemand »Du« sagt, meint er oftmals sich selbst. Achte mal darauf. Wer zu Dir sagt »Selbstständigkeit, das ist viel zu riskant!«, mein eigentlich: »Für mich wäre das zu riskant.« Jemand, der Deinen Porsche voll übertrieben findet, ist oftmals neidisch, dass er sich selbst keinen Porsche leisten kann. Denn wenn er selbst mit sich in absolutem Frieden damit wäre, wäre es ihm schlichtweg egal, ob Du einen Porsche fährst, beziehungsweise er würde sich ehrlich für Dich freuen. Auch eine schöne Reflexionsfrage lautet: Welche Menschen in Deinem Umfeld freuen sich aufrichtig mir Dir, obwohl sie es ihnen schlechter geht als Dir? Oft heißt es: »Bei Geld hört die Freundschaft auf.« Ich sage lieber: »Bei Geld fängt die Freundschaft an.« Jemand, der sich aus tiefem Herzen für Dich freut, wenn Du ein Vielfaches verdienst als er selbst, ist wirklich ein Freund.

Wenn Du Dich für Deinen Traum engagierst, wirst Du viele andere schmerzhaft daran erinnern, dass sie ihre Träume nicht umsetzen. Dass sie nicht so mutig sind wie Du. Ablehnung passiert immer von unten nach oben. Achte mal darauf: Niemand, der erfolgreicher ist als Du, macht einen doofen Spruch in Deine Richtung. Niemand. Das Wort »herunterziehen« impliziert, dass der Absender »unter Dir« steht. Es ist so viel leichter, den anderen schlechtzumachen, als sich selbst eingestehen zu müssen, nicht viel erreicht zu haben. Es ist viel leichter, jemanden von einem Stuhl herunterzuziehen, als selbst auf ihn draufzuklettern. Es ist viel leichter, sich seine eigene Mittelmäßigkeit schönzureden, als die Anstrengung aufzunehmen, sein Leben zu verändern.

Für wen machst Du es?

Mit dieser Frage möchte ich dieses Kapitel schließen. Wann immer Du Dich nicht traust, das zu sagen, was Du sagen willst, das zu schreiben, was Du schreiben willst, stell sie Dir: Für wen machst Du es und für wen nicht? Machst Du es für Tante Erna, die Nachbarn und anonyme Follower, oder für Dich, Deine Freiheit oder Deine potenziellen Kunden, denen Deine Ehrlichkeit und Authentizität bei ihrer Entwicklung hilft?

Wie oft erzählen mir Kunden, dass sie sich auf Instagram und Facebook zurückhalten, weil sie wissen, dass die Nachbarn zugucken. Dann schmeiß sie doch aus Deinem Kanal! Würdest Du in einem physischen Büro zulassen, dass die Nachbarn ständig am Fenster stehen und hereinglotzen? Würdest Du es an einem »normalen« Arbeitsplatz zulassen, dass Dein Expartner dort ständig ins Meeting platzt und Dich kommentiert? Nein. Online gelten dieselben Regeln.

Es macht mich wirklich traurig zu sehen, wie viele Frauen sich aus Gefälligkeit zurückhalten, sich in ihrer ganzen Persönlichkeit zu zeigen, mit der sie so viel Gutes bewirken würden. Ich habe mit Hormonexpertinnen gearbeitet, die auf ihrem Kanal so gerne ihre wahre Meinung zu hormoneller Verhütung sagen wollten, sich aber nicht trauten, eine unkonventionelle Haltung einzunehmen. Ich habe mit Business- und Geldcoaches gearbeitet, die ihre Luxussachen versteckten, aus Angst, sie würden als oberflächlich abgetan werden. Und natürlich habe ich noch viel mehr Frauen kennengelernt, die gar nicht erst anfangen.

Die große Mehrheit steht nie für sich ein. Die große Mehrheit siehst Du nicht mit einem Business-Kanal auf Social Media. Sie geht dort im Überfluss einfach unter. Und sie geht erst recht und noch schneller unter, je beliebiger, langweiliger und konventioneller sie sich präsentiert. Schön zurückhalten, ein paar motivierende Sprüche auf die Website stellen, alles in Vanille-Beige, wogegen keiner so wirklich etwas sagen kann, weil es niemandem wehtut.

Ich bin seit fast zehn Jahren auf Social Media unterwegs, habe Zigtausende Beiträge und Videos gemacht. Ich habe vieles kommen und gehen sehen, viele Menschen, viele Trends. Wenn Du erfolgreich sein willst, ist der beste, einfachste und sicherste Weg, Du selbst zu sein. Zwischen all dem Fake und perfekten Shootingbil-dern suchen Menschen immer mehr eine aufrichtige Verbindung zu realen Vorbildern. Sei so ein Vorbild. Sei die Person, der Du selbst gerne folgen würdest, weil sie Dich inspiriert. Geh raus, hilf anderen. Bau Dir eine Expertise in einer Sache auf, die Dich wirklich begeistert. Später gebe ich Dir einen Zehn-Schritte-Plan an die Hand, der Dir erläutert, wie Du aus Deinem speziellen Wissen ein BÄM! Business machst. Doch all die Strategien und Anleitungen bringen Dir nichts, solange Du Dich nicht für diesen Weg entscheidest und bereit bist, all diese Überzeugungen, die Dich kleinhalten, ganz zu akzeptieren, bevor Du sie hinter Dir lassen kannst.

Auch zur Erkenntnis zu gelangen: Ich bleibe und werde wieder angestellt, ist wunderbar. Nur entscheide Dich und liebe Deine Entscheidung. Kein Meckern, Jammern, Nörgeln. Akzeptiere es oder erschaffe etwas Neues.

Wenn Du etwas Neues erschaffen willst, lernst Du auf den nächsten Seiten das Millionärs-Mindset kennen und kriegst sogar einen Ca$h-Kurs. Eine Schritt-für-Schritt-Anleitung für Dein BÄM! Business und mehr Geld. Ich freue mich so sehr wie Du. Let’s go, Lady! Lass uns Deinem Leben ein Upgrade verpassen.


Kapitel 3
THE BÄM! WAY - DAS MINDSET FÜR DIE ERSTE MILLION

In diesem Kapitel zeige ich Dir einen Weg zu Deiner ersten Million. Ich sage Dir, wie ich es gemacht habe. Wie ich über mich, Geld, das Leben und Business anders, neu gedacht habe. Ja, klingt völlig abgefahren, wenn Du liest »Deine erste Million«.

Doch das ist gleich einer der ersten Punkte: Setze Dir Deine Ziele so groß, dass Dir schwindelig wird.

»Ja, aber Sarah ... Was, wenn es dann nicht klappt?« Dann bin ich enttäuscht.

»Ja, aber was, wenn es super wird? Was, wenn das erst der Anfang ist?«

Die meisten Menschen spielen nicht, um zu gewinnen, sondern um nicht zu verlieren. Lies das noch mal: Die meisten Menschen spielen nicht, um zu gewinnen, sondern um nicht zu verlieren! Doch es ist wie beim Fußball: Gewinnen kann nur derjenige, der sich traut, das Tor zu machen, und nicht derjenige, der ständig nur aufpasst, kein Tor zu kassieren.

Nur wer Risiken eingeht, kann gewinnen. Und ja, nicht immer gehen wir als Sieger hervor, doch trotzdem gewinnen wir. Wir gewinnen Erfahrungen, Erlebnisse und Erkenntnisse. Später im Buch wird es noch darum gehen, dass Du gar keine Fehler machen kannst. Du gewinnst oder Du lernst.

Mut ist im Übrigen nicht das Gleiche wie Leichtsinn. Ich werde Dir nicht unbedingt dazu raten, Deinen Job sofort zu kündigen, wenn Du keinen Ansatz hast, wohin die Reise gehen könnte. Auch kenne ich einige erfolgreiche Unternehmerinnen, die gerade weil ihnen das Wasser bis zum Hals stand, ihre volle Energie, ihr volles Engagement auf ein neues Unternehmen gerichtet haben und es durch die Decke ging. Doch das ist Typsache.

Wachstum passiert immer dann, wenn wir uns auf das große Unbekannte einlassen. Immer außerhalb Deiner Komfortzone. Ja, Du kannst Dir, wie ich, ein Online-Business bequem aus dem Wohnzimmer heraus aufbauen, doch kuschelig wird der Weg trotzdem nicht. Sagen wir, er wird einfach verdammt interessant. Ein Abenteuer. Eine Reise fürs Leben voller Chancen, von denen Du heute nicht einmal zu träumen wagst.

Was braucht es nun, um mehr zu bekommen? Zuallererst eine neue Denkweise.

Ich weiß, am liebsten willst Du einfach nur die 1-2-3-Formel haben, wie Du auf Social Media drei Videos hochlädst und plötzlich regnet es zahlungskräftige Kunden vom Himmel. Doch all dies kann erst durch ein Mindset kommen, das auf Erfolg gepolt ist. Als Mindset bezeichnet man die Art und Weise, wie Du denkst. Ob Du Dich beispielsweise andauernd auf Probleme fokussierst oder auf Chancen.

Die Geschehnisse in Deiner Umwelt sind dieselben, doch Deine Sichtweise und der Umgang mit ihnen ist bei uns allen individuell. Am Anfang stehen immer Deine Gedanken. Erst wenn Du neu denkst, wirst Du neu fühlen und neu handeln können. Dein Denken setzt den Rahmen für Erfolg oder Nicht-Erfolg. Erst denken, dann fühlen, dann handeln.

Ich möchte es Dir kurz anhand eines Beispiels veranschaulichen: Ich hatte eine Kundin namens Birgit. Sie war Heilpraktikerin der alten Schule, 49 Jahre alt, verheiratet, auf dem Land lebend, zwei Kinder. Sie machte seit jeher den üblichen Tausch: neunzig Euro gegen eine Stunde Behandlung. Sie konnte es sich nicht vorstellen, von einer einzigen Kundin zweitausendfünfhundert Euro überwiesen zu bekommen. Bei der Vorstellung ratterten all die Bremsen im Kopf los, die Du bereits kennengerlernt hast.

Doch neunzig Euro verwandelten sich nicht durch Zauberhand in zweitausendfünfhundert Euro. Die Veränderung beginnt also mit einer neuen Denkweise. Birgit stieß irgendwann auf meinen Instagram-Kanal und bekam dadurch eine neue Perspektive. Ich zeige immer wieder zahlreiche Beispiele von erfolgreichen Kunden, die wie Birgit zunächst dachten, es gehe nicht, und dann doch ihr Leben veränderten. Birgit bekam Gegenbeispiele präsentiert, womit sich ihr Referenzrahmen erweiterte. Das heißt, sie fing allmählich an zu glauben, dass es offenbar doch möglich sei, als Heilpraktikerin viel mehr Geld zu verdienen als zuvor. Auch wenn sie noch nicht wusste, wie genau es gehen sollte, spürte sie Hoffnung; ein neuer Raum machte sich auf. Ihr Brustraum weitete sich bei der Vorstellung, dass auch sie erfolgreich werden könnte. Es kribbelte am ganzen Körper, wenn sie daran dachte, im Monat zehnoder zwanzigtausend Euro zu verdienen. Wie abgefahren! Und aus diesem Gefühl, Achtung, handelte sie neu. In dem Fall meldete sie sich bei mir und informierte sich über ein Coaching. Sie ging also den ersten Schritt in Richtung Erfolg. Heute lächelt sie übrigens über zweitausendfünfhundert Euro und nimmt für eine Behandlung das Doppelte. Und die Kunden zahlen das. Denn sie ist gut, sie strahlt es aus und sie fühlt es. Sie denkt völlig anders über sich selbst und ihre Dienstleistung und hat gelernt, sie richtig zu vermarkten. Birgit wäre diesen Schritt niemals gegangen, wenn sie weiterhin der festen Überzeugung gewesen wäre, dass es nicht gehen könnte! Erst neue Gedanken öffneten ihr eine neue Perspektive.

Und deshalb ist Deine Denkweise das Wichtigste und die absolute Grundlage von allem.

Du handelst nach Deinen Überzeugungen. Also werde so achtsam Du kannst und beobachte Deine Gedanken.

Wenn meine Kunden mich fragen, was sie tun sollen, wenn sie noch nicht so richtig an ihren Erfolg glauben, sage ich immer: Dann hilft Dir Dein eiserner Wille, um auf die Spur zu kommen und erst mal zu bleiben. Auf Dauer sollten ihn Glaube und Vertrauen ablösen. Denn eiserner Wille, das klingt schon sehr anstrengend und ist es auch. Er sorgt dafür, dass Du einen Schritt nach dem anderen tust, selbst wenn Du noch viel kontrollieren willst und voller Zweifel bist. Wille wird zu Disziplin. Und Disziplin »braucht« es, wenn Freude und Motivation zurückgehen. Das ist okay für eine gewisse Zeit, doch Du solltest nicht jahrelang so leben und arbeiten, um nicht auszubrennen. Spaß macht das nämlich nicht.

Nur fällt es aber verdammt schwer, den Glauben an etwas zu haben, das man noch nicht kennt. Die Krux an der Sache ist jedoch, dass Glaube dann entwächst, wenn man aktiv ist und seinen Plan umsetzt. Du glaubst erst, dass Du ein guter Coach bist, wenn Du Erfahrungen gesammelt hast und merkst, dass Du Menschen wirklich helfen kannst. Am Anfang steht also meistens weniger der Glaube an eine Sache als der Wunsch nach Mehr, der zu einem klaren, unumstößlichen Willen werden sollte. Du triffst eine Entscheidung. Du ent-scheidest Dich. Du trennst Dich von Altem: alten Ideen, alten Verhaltensweisen, alten Geschichten. Du erschaffst etwas Neues. Du bewegst Dich, indem Du Dich für Deine Sache engagierst. Dafür brauchst Du ein Ziel. Und genau an der Stelle beginnen wir jetzt.

Gib Dir die Erlaubnis für mehr

Was willst Du wirklich? Wenn Du Dir Dein Traum-Business backen könntest, Deine Traumkunden, Deinen Partner - wie soll es denn sein? Auf diese Frage bekomme ich meistens zwei Antworten. Die erste lautet: Hm, gute Frage. Da habe ich noch gar nicht drüber nachgedacht. Die wenigsten Menschen setzen sich klare Ziele und stellen einen Plan auf. Die meisten bleiben, wenn überhaupt, ziellose Träumer. Da ploppt mal kurz der Gedanke auf, dass ein Geldsegen ganz schön wäre und ein großes Haus echt cool, aber sich wirklich dafür engagieren, dazu reicht es meist nicht. Weil sie ihre Träume und sich selbst nicht ernst nehmen.

Und das ist der unabdingbare erste Schritt. Du musst Dich selbst ernst nehmen. Erinnere Dich an die ersten Seiten des Buches, wo wir darüber gesprochen haben, dass die meisten Menschen glauben, Opfer der Umstände zu sein und eben nicht selbst ihre Träume in Erfüllung gehen lassen zu können. Sie halten ihr Leben, ihre Rahmenbedingungen für gesetzt. Doch erfolgreiche Menschen schaffen sich stets ihre eigenen Rahmenbedingungen.

Wenn im näheren Umfeld keine Gleichgesinnten sind, suchen sie sich welche. Wenn sie sich eine Fünf Millionen-Villa wünschen, schauen sie sich schon mal welche im Internet an. Sie beschäftigen sich mit ihren Zielen. Sie erkundigen sich. Sie bewegen sich. Und - sie schöpfen aus dem Vollen.

Eine Freundin von mir steht auf knallrote Ferraris. Monetär betrachtet ist sie aktuell noch recht weit von einem eigenen Ferrari entfernt und fährt einen etwas in die Jahre gekommenen Smart. Doch eines muss ich ihr lassen. Sie meint es wirklich ernst mit ihrem Ziel, eines Tages Ferrari zu fahren. Im Internet fing sie an, sich Bilder von roten Ferraris anzuschauen, um sich zu informieren, was so ein Auto eigentlich kostet und wo man ein solches kaufen kann. Manche Fotos druckte sie aus und klebte sie an ihren Kühlschrank. Ich erinnere mich noch, als wir einmal Kaffee trinken waren und sie total aufgedreht und enthusiastisch auf mich zulief: »Sarah, Sarah!«, rief sie. »Ich fahre jetzt Ferrari!«

Was? »Wie jetzt?« Und dann zeigte sie mir ein Foto, auf dem ihre Hand auf dem Lenkrad zu sehen war. In der Mitte des Lenkrads prangte das Ferrari-Logo, das schwarze Pferd.

»Ich habe meinen Smart umfunktioniert!«, erzählte sie stolz. Ich muss sagen, dass ich von ihrer Tatkraft wirklich fasziniert war. Sie druckte sich ein Bild des Ferrari-Logos aus und überklebte einfach ihren Smart. So dachte sie jeden Morgen, wenn sie einstieg: Ich fahre Ferrari. Wie abgefahren, oder?

Ganz ehrlich, wie viele Leute würden jetzt einfach nur schmunzeln und sie für völlig bescheuert halten? Verdammt viele. Und genau deshalb werden sie solche Objekte niemals besitzen. Ziele ohne Plan und Umsetzung bleiben eben Träumereien. Wenn wir sie jedoch wirklich anerkennen, das Gefühl simulieren, den Traum schon erfüllt zu haben, bewegen wir uns immer mehr in diese Richtung. Meine Freundin hat zwar heute immer noch keinen eigenen Ferrari, jedoch hat sie mit ihrem großen Denken und Umsetzen binnen drei Jahren ihre alten Schulden komplett beglichen und arbeitet heute ortsunabhängig. Jedes Jahr fliegt sie nach Dubai und Los Angeles und verdient ihr Geld online. Davor war sie Friseurin.

Die zweite Antwort auf die Frage, was Du wirklich, wirklich willst vom Leben, ist oft eine, die sich nicht auf ein Wachstum bezieht. Ich frage zum Beispiel eine Angestellte, die zweitausendfünfhundert Euro verdient, wie viel sie denn gerne hätte. Sie sagt dann: dreitausend. Ich finde das eher nicht so spannend. Würde sie auch zehntausend Euro nehmen, oder fünfzigtausend? Ja klar. Aber das passiert ja nicht. Und so hat sie sich, ohne es zu merken, voll ausgebremst. Da sie nicht glaubt, diese Beträge jemals erreichen zu können, backt sie lieber kleine Brötchen. Bloß nicht zu viel wollen. Wir hatten das.

Und weißt Du, Du musst nicht morgen auf der Arbeit erzählen, dass Du Dir auch das Ferrari-Logo auf Dein Lenkrad geklebt hast oder ab heute nach einem Kanzlergehalt strebst. Mach es doch erst mal für Dich. Das ist herausfordernd genug für den Einstieg. Einfach mal Vollgas in Deine kühnsten Träume. Was willst Du wirklich, wenn Du Dir selbst wirklich alles erlaubst? Gar nicht so einfach, oder?
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Starte jetzt
Nimm dir Papier und schreibe auf, wie Du Dein Leben wirklich haben willst. Wenn einfach alles möglich wäre. In jedem Lebensbereich. Wie möchtest Du arbeiten? Wie soll Dein Tag aussehen? Schöpfe aus dem Vollen und gehe ins Detail.


Mein Einstieg in dieses Spiel war 2017 ein kleines Büchlein, in das ich jeden Morgen fünf meiner Ziele aufgeschrieben habe. Jeden Morgen fünf Minuten lang. Dieselben Sätze in Dauerschleife. Immer wiederholt. Ich habe sie in der Gegenwart formuliert, als hätte ich sie schon erreicht. So stand dann da: Ich verdiene zehntausend Euro im Monat. Ich gehöre zu den besten Coaches in Deutschland. Ich schreibe einen Spiegel-Bestseller. Ich wohne in einer 200-Quadratmeter-Dachgeschosswohnung in Berlins Toplage. Ich habe einen tollen Mann an meiner Seite.

Ich verspreche Dir: Wenn Du das dreißig Tage jeden Morgen konsequent machst, anstatt die Schlummertaste zu drücken, wird sich Dein Leben anfangen zu verändern. Weil Du Dich veränderst. Du bekommst einen neuen Fokus. Du lenkst Deine Aufmerksamkeit jeden Tag aufs Neue auf Deine Ziele. Du fängst an, über sie nachzudenken. Du bekommst plötzlich Ideen. Du recherchierst mal. Fragst jemanden, der sich auskennt. Es folgen inspirierte Handlungen. Du wirst immer mehr zu der Person, die Du sein willst. Du kommst wirklich in Bewegung.

Und ich sage Dir, es ist ein absoluter Genuss, sich nach einigen Jahren bei Kerzenschein und einem Gläschen Rotwein diese alten Notizen durchzulesen. Es ist so erstaunlich, wie viel Du von den Dingen erreicht haben wirst, die heute noch weit weg erscheinen. Für mich war es damals absoluter Wahnsinn, zehntausend Euro im Monat zu verdienen. Heute, sieben Jahre später, müsste ich Insolvenz anmelden, würde ich nur zehntausend Euro Umsatz machen, so groß ist mein Unternehmen geworden.

Trau Dich, Dir große Ziele zu setzen, denn sie sorgen für Stretch, Wachstum und Kreativität. Hör auf, Dich selbst zu deckeln. Laufe neugierig durch den Tag und denke: Schön, was gibt es denn noch?

Eine wunderbare Übung, die Du auch sofort umsetzen kannst, um zu üben, viel größer zu denken, ist, in ein Fünfsternehotel zu fahren und dort einen Kaffee trinken zu gehen. Einfach so. Die meisten Menschen würden sich das nicht trauen. Sie würden sich wieder Geschichten erzählen, dass sie das nicht bräuchten und niemals auch nur einen Fuß in ein Fünfsternehotel setzen. Und genau das ist der Fehler. Sich vorab zu limitieren: Kann ich nicht, brauch ich nicht, will ich nicht. Ende Gelände. Ja, dann wird es auch nichts. Ein Kaffee im Ritz-Carlton kostet sieben Euro fünfzig. Ja, natürlich ist das beim Bahnhofsbäcker billiger, aber leisten kannst Du ihn Dir. Also geh hin, setz Dich in die Lobby und trink Deinen aus Deiner Sicht vielleicht völlig überteuerten Edelkaffee. Trink ihn und lass die Energie der Umgebung einmal wirken. Lass Dich bedienen. Wie gut kannst Du empfangen und Dich mal so richtig betüddeln lassen? Du wirst erstaunt sein, was Du zu Deinem Kaffee alles noch dazubekommst: Ein Silbertablett, eine Etagere mit Biskuit, den freundlichsten Service aller Zeiten. Schnupper doch mal. Nimm Dir. Einfach so. Der Erfahrung wegen. Des Abenteuers wegen. Für das episodische Gedächtnis. Wenn Du offen bist, wirst Du schnell begreifen, dass der Kaffee nicht wirklich überteuert ist, denn Du bekommst neben Deiner Portion Koffein damit die Eintrittskarte in eine Welt voller positiver Energien, Wertschätzung und neuer Erfahrungen.

Von einer Mentorin hatte ich mal die Aufgabe bekommen, mir in einem Hotel alle Suiten zeigen zu lassen. Ja, auch die teuerste. Ich übernachtete zwar schon ab und zu in Fünfsternehotels, jedoch nur in den normalen, kleineren Zimmern. Sie sagte, ich solle sofort an die Rezeption gehen und mir die besten Suiten zeigen lassen, inklusive der Präsidentensuite. Wie bitte?! Okay, da schluckte ich dann doch ein wenig, wenngleich ich die Aufgabe als ambitionierte Schülerin sofort umsetzte. Es war so interessant, sich selbst dabei zu beobachten, was da im Kopf alles abgeht. In mir ratterte der Gedanke: Die sehen doch, dass ich nicht genug Geld habe und dass ich die eh nicht buche. Ich verschwende deren Zeit. Ich erschien sogar mutig in Jogginghose an der Rezeption. Es kostete mich schon einiges an Überwindung.

Anstandslos, ohne zu fragen, zeigte mir eine Hotelmitarbeiterin sofort die Suiten. Ich weiß nicht, was sie über mich dachte, jedoch behandelte sie mich absolut zuvorkommend. Die Präsidentensuite war gerade nicht frei (abgefahren! Menschen buchen das wirklich!), aber die zweitgrößte für rund vierzehntausend Euro pro Nacht stand zur Verfügung. Es war wirklich atemberaubend, diese Räumlichkeiten zu sehen. Wie eine große, luxuriöse Wohnung. Noch atemberaubender war es für mich, die Situation auszuhalten, denn um ehrlich zu sein war ich so nervös, dass ich den Atem andauernd vor Anspannung anhielt und am liebsten davonlaufen wollte. Und das war es, wie ich hinterher begriff, worum es bei dieser Übung wirklich ging. Nicht um »Ich buche was Teureres« oder »Brauche ich das?«, sondern darum, sich mit den eigenen Grenzen zu konfrontieren. Einfach mal testen: Wo stehe ich? Wie viel halte ich aus? Was für interessante Gedankenangebote treten auf, wenn ich mir vorstelle, wirklich nach der Präsidentensuite zu fragen?

Die Folge dieser Übung war natürlich nicht, dass ich die vierzehntausend Euro Suite mietete, jedoch wollte ich tatsächlich ein größeres Zimmer, nachdem ich das alles gesehen hatte. Ich buchte ein Upgrade auf eine Junior Suite für siebenhundert Euro und bereute es nicht. Dabei habe ich über mich gelernt, dass ich es liebe, Platz zu haben. Ich breite mich gerne in großen Räumen aus. Ich brauche ihn nicht, doch ich will ihn. Und mit diesem Upgrade habe ich mir sprichwörtlich mehr Raum gegeben.

All diese Dinge sind einfach nur Metaphern für Deine eigenen Grenzen. Und sie sind eine Einladung, diese zu erweitern. Wo fängst Du an zu atmen? Was ist Dir nun wirklich zu viel? Was traust Du Dich? Was nicht? Was ist Dein Selbstbild? Ab wann kommen Gedanken wie »Was die anderen wohl denken?«.

Du musst in keine teuren Hotels. Du musst gar nichts. Doch Luxus und Prunk lehrten mich immer wieder eine Sache: dass meine Umsätze und Ziele ein Fliegenschiss im Weltall sind. Dass so viel mehr für mich möglich ist. Dass selbst eine Million nur ein Mini-Bruchteil dessen ist, was es an Geld da draußen gibt. Es geht um Möglichkeiten. Sie sind grenzenlos und Du hast die Freiheit, alles haben zu wollen, was Du wirklich willst.
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Von Luxus lernen
Schau Dir die größten Suiten an. Geh in die teuersten Geschäfte. Nicht um zu kaufen, sondern um zu lernen. Zu lernen, wie klein Du denkst. Wie wenig in Wahrheit Deine dreitausend Euro Gehalt sind, auch wenn es Dir heute vielleicht viel erscheint. Gucke, was es noch so alles gibt. Schau Dir alles an und wähle dann, was Du willst.


Der Bewusstseinstrainer und Autor namens Dain Heer hat in seinem Buch Geld ist nicht das Problem, sondern du10 so schön erklärt, dass es bei finanziellem Wohlstand nicht darum geht, immer das Teuerste zu kaufen. Sondern der Punkt ist, die Freiheit zu haben, wählen zu können, was ich möchte. Und um zu wissen, was ich wirklich möchte, darf ich das ganze Spektrum doch erst mal betrachten, oder?

Gehöre zu den zwei Prozent

Wenn ich das Thema Erfolg auf einen einzigen Satz runterbrechen müsste, würde ich Dir sagen: Mach sieben Jahre lang exakt das Gegenteil von dem, was achtundneunzig Prozent der Menschen machen würden. Sei wie zwei Prozent. Danach hast Du nämlich das Leben, was achtundneunzig Prozent nicht erreichen werden, weil sie eben nicht das tun, was Du tust.

Erfolg ist kein Glück, rappte Kontra K in seinem Nummer-eins-Hit. Ich ergänze: Erfolg ist die Summe aus vielen kleinen und großen Entscheidungen, die auf Dein Ziel einzahlen oder eben nicht. Erfolg ist, was er-folgt. Die Frage ist: Welche Entscheidungen triffst Du jeden Tag? Und was folgt auf diese Entscheidungen?

Viele Menschen denken beim Thema Wohlstand oder dem Aufbau eines erfolgreichen Unternehmens schnell an die ganz großen Sprünge, wie den Job zu kündigen. Unterschätze nicht die vielen kleinen, täglichen Entscheidungen, die sich über längere Zeit bewähren und erst nach Monaten sichtbar werden. Es ist wie mit Deiner körperlichen Fitness. Eine einzige Sporteinheit sorgt nicht dafür, dass Du fit wirst. Du gehst nicht einmal pumpen und hast einen dicken Bizeps, stattdessen hast Du den Muskelkater Deines Lebens. Es fühlt sich überhaupt nicht gut an. Aber der Erfolg kommt mir der Zeit. Jeden Tag ein bisschen Training verändert Dein Leben in wenigen Wochen und Monaten. Mehr Ausdauer, mehr Energie, mehr Verbrennung. Ein Stück Kuchen macht Dich nicht dick, aber jeden Tag ein Stück kann nach einigen Wochen einen deutlichen Unterschied ausmachen; vor allem, wenn Du es weglässt.

Wir überschätzen, was wir in einem Monat erreichen können, doch unterschätzen, was in einem Jahr alles möglich ist.

[image: ]
Reflektiere Deinen Tag
Was kannst Du heute tun, was Dich Deinem Ziel näher bringt?


Was ist, wenn Du ab jetzt jeden Tag zehn Minuten früher aufstehst, um wie ich damals täglich Deine fünf größten Ziele aufzuschreiben? Zehn Minuten am Tag. Jeden Morgen. Statt noch mal umdrehen.

Wie viele Menschen stellen sich den Wecker so knapp, dass sie im Grunde - wenn überhaupt - einen schnellen Kaffee trinken und mehr oder weniger gehetzt das Haus verlassen, um dann schon im Stau auf dem Weg zur Arbeit völlig nervös zu werden? Was macht die Mehrheit und was machst Du? Die Mehrheit schläft am Wochenende aus. Du nicht, Du stellst Dir den Wecker und arbeitest an Deinem Business-Plan oder gehst ins Fitnessstudio. Die Mehrheit regt sich beim Kaffeekränzchen wieder darüber auf, was in den Nachrichten kam. Du nicht, Du guckst nämlich kaum bis gar kein Fernsehen mehr, sondern beschäftigst Dich mit Dingen, die Du beeinflussen kannst, wie Deinen Zielen. Die Mehrheit liest Krimis und Belletristik? Du nicht, Du liest Bücher über Persönlichkeitsentwicklung, darüber, wie man in Aktien investiert oder lernt, besser in der Partnerschaft zu kommunizieren. Die Mehrheit gibt ihr Geld für Urlaub, Auto und Möbel aus? Du nicht, Du investierst erst mal in Deinen Kopf und fährst auf Seminare, die Dein Selbstbewusstsein stärken und Dir Fertigkeiten beibringen, für die Menschen Dir später mal viel Geld zahlen werden.

Meine erste große Investition

Insbesondere in den ersten drei Jahren, als ich mein BÄM! Life aufgebaut habe, waren es Coaching-Seminare, die mich mental derart gestärkt haben, dass ich die Power und Stabilität hatte, mich an die Unternehmensgründung zu machen. Fast mein ganzes Geld habe ich dafür ausgegeben, und das war goldrichtig so.

Meine erste große Investition war 2017 ein Seminar bei Christian Bischoff, ich hatte ihn bereits erwähnt. Ich sah Werbung für ein fünftätiges Event in Gießen, bei dem es darum gehen sollte, glücklich und erfüllt zu werden. Ich spürte im ganzen Körper, dass ich dort hinfahren musste. Ich wusste ganz genau: Das ist es, was ich jetzt brauche.

Das Seminar kostete dreitausend Euro plus Anreise und Hotel und ich hatte insgesamt fünftausend auf dem Konto. Die Buchung war für mich weit außerhalb meiner Komfortzone. Für mich war es ein echtes Wagnis. Welcher Mensch würde freiwillig rund sechzig Prozent seines Gesamtvermögens nehmen, um im Hochsommer bei dreißig Grad in einer dunklen Halle irgendwo in Mitteldeutschland zu sitzen und merkwürdige Übungen zu machen?

Ich buchte und hatte schlaflose Nächte, weil mein Verstand natürlich versuchte, mir diesen Bullshit auszureden. Doch ich fuhr. Dieses Seminar sollte mein Leben verändern. Rückblickend betrachtet war es der Eintritt in ein erfolgreiches Leben. Denn intuitiv begann ich meine Erfolgsreise dort, wo sie beginnen muss, nämlich bei und in mir selbst.

Was ich dort lernte, war vor allem, Eigenverantwortung für mich und mein Leben zu übernehmen. Zu erkennen, dass weder meine Eltern noch die Umstände draußen dafür verantwortlich sind, wie es mir geht, sondern nur ich selbst. Auch ich, obwohl ich bereits erfolgreiche Journalistin war und frisch meine erste Firma gegründet hatte, sah mich oft als Opfer der Umstände: keine erfüllende Partnerschaft zum Beispiel. Auf diesem Seminar lernte ich, dass ich meine eigenen Gedanken steuern kann. Das ich entscheide, wie ich die Welt sehen will. Ich fing an, mein Denken zu hinterfragen: Will ich wirklich glauben, dass Männer alle ihre Frauen betrügen? Will ich wirklich glauben, dass mich keiner will? Oder will ich endlich anfangen, mich selbst zu lieben? Anfangen, das Gute in Menschen zu sehen? Worauf will ich meinen Fokus lenken? Auf das Schlechte oder das Gute?

Im Laufe der Jahre buchte ich allerhand Seminare dieser Art, in denen ich regelmäßig meine Komfortzone verlassen musste. Ich erinnere mich noch, als ein Shaolin-Mönch auftrat und wir alle so lange wir konnten in der tiefen Hocke bleiben mussten, also in einer tiefen Kniebeuge. Ich glaube, die Besten schafften über zwanzig Minuten mit reiner Willenskraft. Es war eine unfassbare Atmosphäre, als in der Halle rund tausend Teilenehmer die letzten zwei Hartgesottenen anfeuerten, die schon vor Schmerzen ihr Gesicht verzogen und deren Beine zitterten. Du kannst Dir nicht vorstellen, was für eine Energie freigesetzt wird, wenn so viele Menschen zusammenkommen, die alle im Leben weiterkommen wollen und sich gegenseitig anfeuern, an ihre Grenzen zu gehen. Du wirst high. Die Gruppe kreiert Momentum. Du gehst raus und kannst es nicht abwarten, Deine Träume zu verwirklichen.

Nie vergessen werde ich, wie wir eines Tages zu zweit eine etwa neun Millimeter dicke Eisenstange verbiegen sollten - mit dem Hals. Das war gar nicht so schwer, doch es kostete verdammt viel Überwindung. Als wir alle unterschreiben mussten, dass wir die Übung auf eigene Gefahr machen, wurde mir ganz flau im Magen. Es gab eine Handvoll Teilnehmer, die weinend zusammenbrachen, weil sie solche Angst hatten, doch die meisten trauten sich.

Ich erzählte später euphorisch zu Hause von diesem Erlebnis und zeigte stolz ein Video, wie ich die Stange verbog. Du kannst Dir vorstellen, was die üblichen Kommentare waren: »Dafür zahlst Du Geld? Was soll das? Nee, brauch ich nicht.« Stimmt, brauchst Du nicht. Aber ich kann Dir sagen, was es mit mir gemacht hat. Nachdem ich, als zierliche Frau mit 1,63 Meter Körpergröße, es schaffte, eine Eisenstange mit dem Hals zu verbiegen, fühlte ich mich unaufhaltbar und hatte keinerlei Angst mehr vor der Selbstständigkeit. Die Angst war einfach weg.

Wenn Menschen mich fragen, wie ich heute so selbstbewusst dastehe, es mir wurst ist, was andere über mich denken, dann lautet die Antwort: Ich habe viele Ängste überwunden. Jede Angst, mit der Du Dich konfrontierst, macht Dich stärker. An jenem Tag bin ich massiv über mich hinausgewachsen.

Stell Dich Deinen Ängsten

Denk dran: Sei wie zwei Prozent. Mach Dinge, die die Mehrheit nicht macht, und Du wirst irgendwann ein Leben führen, das die Mehrheit niemals erreicht. Dazu gehört primär der Umgang mit Angst. Jeder Mensch kennt Angst. Glaube mir, auch ich habe immer wieder Angst. Die Frage ist nur, wie wir mit ihr umgehen.

Die meisten Menschen vermeiden unangenehme Gefühle. Da kommt eine Angst hoch? Ach nee, dann lieber nicht. Eine kleinere Gruppe von Menschen ist mutig und stellt sich diesen Gefühlen, wenn sie auftauchen. Sie stellen sich irgendwann auf eine Bühne und sprechen vor anderen, obwohl sie Angst haben. Sie investieren das Geld in ein Coaching, obwohl sie Angst haben. Sie kündigen den Job, obwohl sie Angst haben. Sie reisen mit dem Rucksack allein durch Thailand, obwohl sie Angst haben.

Und eine noch kleinere Gruppe von Menschen wartet nicht einmal, bis die Angst kommt, sondern sucht gezielt Situationen auf, um ihr zu begegnen. Nach dem Motto »Okay, wovor habe ich aktuell in meinem Leben am meisten Angst?«. Prima. Da gehe ich jetzt hin.

Du willst schnell wachsen? Schnelle Erfolge? Schnelle Veränderung? Dann geh durch Deine Ängste. Du hast Angst, vor anderen Menschen zu sprechen? Klasse. Dann biete an, bei der nächsten Familienfeier eine kleine Ansprache zu halten. Es muss nicht gleich die Bühne einer riesigen Arena sein. Nichts macht Dich stärker, größer und selbstbewusster, als Dich bewusst Deinen Ängsten zu stellen. Ich habe mich 2019 als Rednerin auf die bekannteste Rednerbühne Deutschlands, Greator begeben: Ich habe ein Jahr lang gemailt, telefoniert und verhandelt, bis ich endlich auftreten durfte. Ich habe mir einen Speaker-Coach genommen und drei Monate an einer Achtzehn Minuten-Rede gefeilt und sie in meinem Wohnzimmer Dutzende Male geübt, bis sie saß. Als der große Tag im Kölner Volkstheater schließlich kam, war ich so aufgeregt, dass ich fürchtete, ich würde auf der Bühne keinen geraden Satz herausbekommen und einfach umfallen. Hinter der Bühne stand Wasser bereit, doch egal, wie viel ich trank, binnen Sekunden war mein Mund so trocken, dass ich der festen Überzeugung war, das wird nichts. Der Moderator kündigte mich an, ich stand hinter dem Vorhang mit einem Techniker, der mich zuvor verkabelt hatte. Es waren die letzten Sekunden. Ich hörte meinen Namen und dachte: Verdammt, jetzt musst du wohl raus. Okay, dann los! Und ich lieferte einhundert Prozent ab, ich habe die Bühne gerockt. Ich machte nur einen Fehler, den keiner bemerkte, und bekam sogar Zwischenapplaus. Das Video steht übrigens auf YouTube. (Kannst ja mal schauen, ob Du den Fehler findest.)

Ängste überwinden macht Dich frei. Jedes Mal, wenn Du Angst hast und ihr nachgibst, fütterst Du sie. Je länger Du in dieser Starre verharrst, desto bedrohlicher wirkt die Angst und aus einem zahmen Kätzchen wird ein wütender Löwe. Je öfter die Angst gewinnt, desto schwerer wird es, Dich selbst größer zu machen als sie.

Eine meiner bisher größten Mutproben war für mich ein Sprung vom sieben Meter hohen Felsen ins Wasser in den österreichischen Alpen. Habe ich schon erwähnt, dass ich Wasser nicht mag? Erinnerst Du Dich an meinen Seepferdchen-Sprung vom Beckenrand? Diesmal ging es mit professionellen Bergführern in die Natur mit Neoprenanzug und Helm. Ich war fest entschlossen zu springen, aber ich hatte solche Angst, dass ich mich auf der Hinfahrt im Bus fast übergeben musste. Ich dachte daran, was mein Mentor schon früher gesagt hat: Du hast immer nur Angst vor etwas, nie in etwas. Je länger Du wartest, desto schlimmer wird es. 3 - 2 - 1 - go!

Na ja, ganz so einfach war es dann doch nicht. Das erste Mal, als ich von der Klippe wollte, zuckte ich zurück. Je länger ich unten auf den Bergsee schaute, von oben einfach nur ein dunkles Loch, desto mehr Angst bekam ich. Der Bergführer gab uns noch den Tipp, dass wir nicht zu dicht am Felsen springen sollen, was mich noch mehr verunsicherte. Mit seinem österreichischen Dialekt sagte er: »Kräftig durchschnaufen und los geht’s!« Wir sollten die Arme eng an den Körper drücken und möglichst gerade wie eine Kerze springen. So weit die Theorie. Ich sprang, schrie und fuchtelte wie wild mit den Armen. Die meisten Teilnehmer hatten nach dem Sprung krasse Glücksgefühle. Ich nicht. Ich war fix und fertig mit den Nerven, weinte des Rest des Tages und musste mich auf dem Hotelzimmer erholen. Am nächsten Morgen stand ich als neue Sarah auf. Ich schaute in den Spiegel und dachte stolz: Du bist eine krasse Frau. Du bist wirklich eine Leaderin.

Ich berichte dir hier von großen Sprüngen meines Lebens - im wahrsten Sinne des Wortes. Natürlich sind dies Quantensprünge, die Du nicht jeden Tag machst. Doch je größer der Widerstand ist, den Du spürst, desto größer ist die Befreiung danach.

Fang mit den kleinen Dingen des Alltags an. Frage Dich: Was kann ich heute tun, um zu wachsen? Was darf ich mal mutig Neues probieren?

Falls Du in der Stadt wohnst, lächle doch mal wildfremde Menschen an, die an Dir vorbeilaufen. Die kennen das nicht. Manchmal kommt ein Lächeln zurück, manchmal eine Schockstarre. Oder verteile Komplimente. Ja, spread the love! Ich verteile total gerne Komplimente, wenn ich die Bäckersfrau freundlich fand oder die Kassiererin schöne Fingernägel hat.

Wenn Du schon ewig drüber nachdenkst, diesen Instagram- Kanal zu starten, ist das hier jetzt ein Zeichen: Mach es! Wenn Du schon einen erfolgreichen Social-Media-Kanal hast, frag Dich: Was möchte ich gerne sagen, was ich mich bis gestern doch nicht getraut habe? Wie kann ich meine Beiträge ehrlicher machen?

Ziehe Grenzen. Oh ja, bitte ziehe Grenzen! Das ist für viele eine harte Nuss. Deine Mutter quatscht Dir immer wieder in die Kindererziehung? Heute ist der Tag gekommen, an dem Du sagst: »Mama. Danke für Dein Feedback. Du darfst das so sehen. Das ist okay. Ich mache das, wie ich es für richtig halte, und ich möchte bitte, dass Du ab sofort diese Kommentare sein lässt.«

Deine Freundin möchte, dass Du heute Abend mit in die Bar kommst, Du hast aber keine Lust? Mach es anders als bisher. Statt irgendetwas vorzuschieben, sag ihr die Wahrheit: »Du, ich habe heute keine Lust. Nächstes Mal bin ich gerne wieder dabei.« -»Mann, das finde ich aber doof.« - »Das ist okay.« Lass sie es doof finden. Es ist ihr gutes Recht. Sie ist für ihre Gefühle selbst verantwortlich und Du für Deine. Es ist nicht Deine Aufgabe, andere glücklich zu machen, sondern Dich selbst.

Wert hoch = more money

Jetzt haben wir sehr viel über Angst gesprochen. Die Angst, etwas zu wagen, die Angst, was andere denken, die Angst, Deine Komfortzone zu verlassen. Jetzt hast Du Dich da durchgewurstelt und es braucht etwas Strategie. Konkrete Anweisungen: Wie geht es denn nun mit dem großen Geld? Also lass uns konkret werden.

Ob angestellt oder selbstständig, die BÄM!-Grundregeln gelten immer. Und Du kommst jetzt in den Genuss, sie kennenzulernen.

Die Quintessenz, um mehr Geld zu verdienen, ist, den eigenen Wert zu erhöhen. Wir haben schon darüber gesprochen, dass Preise relativ sind. Was ist teuer, was ist billig? Es kommt drauf an, was, in welchem Kontext und wen Du fragst.

Ich möchte Dir ein paar Beispiele bringen, die Dich etwas aufregen könnten. Ich lade Dich ein, für einen alternativen Blickwinkel offen zu bleiben. Viele Menschen regen sich darüber auf, wie viel Fußballstars verdienen. Möglicherweise ist die folgende Zahl nicht mehr aktuell, aber jetzt gerade, wo ich diese Zeilen schreibe, verdient Ronaldo in Saudi-Arabien bei dem Verein Al-Nassr FC laut Google rund zweihundert Millionen Euro im Jahr. Ob es aktuell ein paar Millionen mehr oder weniger sind - wurst für dieses Beispiel. Jetzt empören sich alle: Das geht nicht! Übertrieben! Und dann, das finde ich am schlimmsten, geht diese Debatte los um Frauenfußball. Auch wenn Dir vielleicht übel aufstößt, was ich jetzt sage, aber es ist vollkommen logisch, dass Frauen im Fußball viel weniger verdienen als Männer. Dazu komme ich später noch einmal. Und es ist logisch, dass Ronaldo im Vergleich zu vielen anderen Profis überreich ist, denn sein Wert ist unübertroffen. Er erfüllt im Übermaß die drei zentralen Faktoren, die jeden Menschen, der diese Punkte erfüllt, so reich machen würden:

	Er gehört zu den Allerbesten.

	Er ist einzigartig und nicht austauschbar.

	Millionen Menschen wollen ihn sehen.



Eine Reinigungskraft und Müllleute machen eine unfassbar wertvolle Arbeit. Wo kämen wir hin, wenn niemand mehr den Dreck von der Straße kehren würde? Ich wertschätze zutiefst diese Arbeit. Immer grüße ich die Müllmänner, die bei uns die Tonnen holen, und bedanke mich. Genauso, wie ich jeder Toilettenfrau im Klub ein Lächeln schenke und mich für ihre Arbeit bedanke.

Das ändert jedoch nichts daran, dass nahezu jeder Mensch diese Arbeit verrichten könnte. Du brauchst keine besondere Kompetenz, um eine Toilette zu putzen. Auch geht es bei dieser Arbeit um das Wesentliche, nämlich eine saubere Klobrille, und nicht um den Wettkampf »Wer macht am besten das Klo sauber?«! Es werden sehr viele Menschen gebraucht, die diese Art von Arbeit verrichten. Hier geht es um Masse und nicht um Klasse. Daher wird auch die beste, freundlichste und coolste Toilettenfrau der Welt nicht mehr verdienen. Weil sie leider Gottes komplett austauschbar ist. Auch wollen nicht Millionen Menschen ihre Toilette benutzen. Und mit Sicherheit zahlt ihr niemand 500 Euro Eintritt, um zuzusehen, wie sie einmal durchwischt. Niemand interessiert sich dafür, wer die Toilette geputzt hat.

Bei Ronaldo sieht das anders aus. Millionen Menschen auf der ganzen Welt wollen ihn spielen sehen. Sein Mehrwert ist Unterhaltung. Seine Kunst am Ball ist einzigartig. Jeder weiß, dass ein Spiel mit Ronaldo interessant wird. Du kannst ihn nicht einfach austauschen. Er ist nicht nur einer der Besten seines Fachs, er begeistert Millionen Menschen auf der ganzen Welt.

Begeisterung, merk Dir das für Dein Business, ist die halbe Miete. Kannst Du Menschen begeistern? Kannst Du Deine Kunden begeistern? Deinen Arbeitgeber? Wie viele Menschen kannst Du begeistern? Wie besonders ist das, was Du tust? Ja, ich weiß, Du denkst gleich wieder, dass Du nicht besonders bist. Darauf kommen wir später noch mal drauf zu sprechen, denn ich kann Dir sagen: Egal, was Du machst, niemand macht es so wie Du. Und das ist die Karte, die Du spielen musst.

Natürlich verdienen Frauen im Fußball schlechter als Männer, weil Frauenfußball einfach, Stand heute, nicht so gefragt ist. Sorry not sorry. Das habe ich mir nicht ausgedacht. Das ist einfach Fakt, denn es geht um Angebot und Nachfrage. Mal angenommen, Ronaldo würde sein Gesicht für ein Nike-Trikot hergeben, wie viele Menschen würden das unbedingt kaufen wollen? Stell Dir vor, Chantal Hagel wirbt für Nike. Kennst Du sie überhaupt? Deutsche Fußballnationalspielerin vom VfL Wolfsburg.

All das darf sich gerne ändern. Wenn Du jetzt sauer bist, nimm das wahr. Was triggert Dich gerade? Gender Pay Gap? Gerechtigkeitsempfinden? Die Welt ist nicht gerecht. Die Welt ist polar. Es gibt Tag und Nacht. Hell und dunkel. Krieg und Frieden. Yin und Yang. Wenn Du Dich darüber empörst, was Profifußballer verdienen, sagt es vor allem eines aus: dass Du unzufrieden bist.

Lass uns den Status quo anschauen: Die meisten Menschen, egal, welcher Tätigkeit sie nachgehen, sind nicht die besten ihres Faches. Die meisten sind ersetzbar, sie begeistern auch nicht wirklich und schon gar kein Millionenpublikum. Deswegen gibt es auch nur wenige Superstars. Es ist nicht unfair, dass sie verdienen, was sie verdienen. Es ist logisch.

Und ja, sehr viele Menschen würden keinen Cent ausgeben für ein Ronaldo-Spiel, andere wiederum würden zwei Nächte vor dem Stadion campen, um irgendwie hineinzukommen. Jedem Menschen sind unterschiedliche Dinge unterschiedlich viel wert. Und das ist okay. Du musst nicht für alle sein. Du sollst es nicht mal versuchen. Stell Dich auf die Seite derer, die wollen. Das ist ein Motto von BÄM!. Dazu gleich mehr.

Ich möchte Dir noch ein weiteres Beispiel für mehr Wert = mehr Geld geben. Ich durfte auf einem Event in Köln eines meiner ganz großen Coaching-Idole, den US-Amerikaner Tony Robbins, kurz persönlich für ein gemeinsames Foto und ein Shake Hands treffen. Einige andere Menschen und ich hatten die Möglichkeit, ihr Ticket für das Event mit diesem Upgrade zu versehen. Ein Upgrade für dreitausend Euro. Ja, richtig gelesen, ein Foto für dreitausend Euro.

Binnen weniger Tage waren die Tickets unter der Hand weg, und auch ich gehörte zu den Bekloppten, die diese Summe auf den Tisch legten, um Tony Robbins zu treffen. Ich fand es mega. Mir war es das wert. Und es ist vollkommen okay, dass es fast alle Menschen anders sehen werden. Dagegen würden mir, ehrlicherweise, dreitausend Euro für einen Strandurlaub wehtun, weil ich darin für mich nur eine kurzfristige Befriedigung sehe, jedoch nichts, was mich meinen Zielen und dem, was mir wichtig ist, wirklich näherbringt. Und danach bemesse ich den Wert von Dingen. Das tut jeder. Wir messen Dingen einen hohen Wert zu, wenn sie für uns Bedeutung haben.

Mir persönlich ist es das Geld wert, von den allerallerbesten Menschen zu lernen, ihnen zu begegnen, mich mit ihnen ablichten zu lassen, ihre Energie zu spüren, um selbst zu wachsen und meine Ziele zu erreichen. Wer nach vorne will, muss vorne sitzen. Alles geben. Ich erinnere mich noch genau an die Situation. Die Sicherheitsvorkehrungen für Robbins waren enorm hoch. Nach seinem Bühnenauftritt wurden wir in den Backstage-Bereich geführt, der wie Katakomben wirkte. Jeder musste Wertsachen sowie Jacken und Uhren ablegen. Sicherheitsleute stellten irgendwelche Psychofragen an uns, um vermutlich sicherzustellen, dass wir nicht heimlich einen Anschlag vorhätten. Jeder in der Schlange musste zum Beispiel eine Karte aus einem normalen Kartenspiel ziehen, diese bei sich tragen und nach dem Foto wieder abgeben. Bis heute weiß niemand, was es mit diesem geheimnisvollen Akt auf sich hatte. Falls Du es weißt, schreib mir gerne eine Nachricht auf Instagram @sarah.bambusiness, denn das würde mich wirklich interessieren. Dort siehst Du übrigens auch das Foto.

Dann war es so weit. Hinter einem Vorhang auf einem festen Punkt inmitten einer blauen Fotokulisse stand Tony, der zwei Meter große Coach. Gleich war ich dran. Ich war total aufgeregt.

Ihm wurde mein Name zugeflüstert und er nahm mich herzlich in seine Arme. »Hi Sarah, how are you?«, fragte er und sagte, er hätte mich im Publikum gesehen. Erste Reihe saß ich mit meiner pinken Hose, schwer zu übersehen. Tony ist ein überaus herzlicher, angenehmer Mensch. Auch wenn es von außen vollkommen banal und lächerlich wirken mag, für mich war das genau richtig, mit ihm zu posen, auch wenn es leider nur Sekunden waren. Unser gemeinsames Foto ist heute mein Handyhintergrund. Jeden Tag mein Anker. Es erinnert mich daran, wie weit ich gekommen bin, was alles möglich ist, was auch für mich möglich sein kann. Wie abgefahren, dass Robin vierzigmal dreitausend Euro für ein einzelnes Foto verdient hat. Das macht hundertzwanzigtausend Euro in vielleicht einer Stunde für nur »da sein«!

Ein weiteres überraschendes Highlight war für mich, dass ich in der Schlange für das Foto zufällig einer unglaublich erfolgreichen Unternehmerin begegnete, die ich bisher nur von Instagram kannte. Wir waren uns auch schon mal in Zoom-Calls begegnet, nicht aber persönlich. Wie der Zufall es so wollte, stand sie zwanzig Minuten mit mir in der Schlange und wir konnten uns vernetzen und ein Gespräch führen, das mich sehr inspirierte. Es gab noch eine skurrile Situation, als auch sie aufgefordert wurde, all ihre Wertsachen, auch ihre wertvolle Uhr, auf den Tisch zu legen. Das fand sie, glaub ich, nicht so witzig. Aber sie musste sich beugen. Es war so absurd. Da stand die Crème de la Crème der deutschen Coachingszene Schlange für ein Foto mit Tony Robbins und alle waren wir plötzlich so klein. Wir fühlten uns ungewollt ein wenig wie Gefängnisinsassen, die Freigang hatten. Strenge, das Gefühl von »Ich hab’s geschafft«, ist alles Teil des Marketings. Begehrlichkeit und Knappheit erhöhen den Wert.

Die Situation mit der Rolexfrau bei Tony Robbins lehrte mich auch wieder so viel über das Leben. Egal, wer Du bist, wir sind doch alle gleich. Gleich groß und gleich klein. Alle sind verbunden. Wir sind Menschen. In einem Kontext bist Du der krasse Coach, in einem anderen nur ein Groupie. Das Leben, Business, Reichtum, Ruhm - es ist einfach ein großes, buntes Menschenspiel.

So kannst Du Deinen Wert sofort erhöhen

Jetzt liegen zwischen »Ich verdiene schlecht« bis »Ich kriege dreitausend Euro für ein Foto« einige Schritte. Lass uns also gemeinsam kurz wieder auf den Teppich kommen und schauen, was heute, hier und jetzt für Dich möglich ist. Denn es ist vollkommen egal, ob Du mit Deinem eigenen Business durchstarten oder mehr Geld vom Chef willst. Eines musst Du tun: Erhöhe Deinen Wert in den Augen des Gegenübers. Das bedeutet auch, es geht weniger um den tatsächlichen Wert (falls dieser überhaupt für einen Menschen irgendwie zu bemessen ist) als um den wahrgenommenen, subjektiven Wert. Du erinnerst Dich, das habe ich bereits bei der Low-Price-Falle erwähnt. Lass uns etwas tiefer einsteigen.

Wie die Beispiele oben gezeigt haben, liegt Wert primär im Auge des Betrachters. Ob ich dreitausend Euro lieber in einen Urlaub stecke oder in die Begegnung mit meinem Idol, ist eine Frage meiner Prioritäten. Während der eine fassungslos den Kopf schüttelt, hätte der andere auch zehntausend Euro für das Foto gezahlt. Fakt ist: Menschen zahlen Dir umso mehr Geld, je größer Dein Wert in ihren Augen erscheint. Die Frage ist: Welchen Mehrwert kannst Du dieser Person bieten?

Folgenden zentralen Punkt kannst Du sofort umsetzen: Hör auf, von Dir zu reden, und sprich über den anderen. Die zentrale Frage im Verkauf - ich glaube, wir hatten das schon - lautet: Was hat der andere davon, mit Dir zusammenzuarbeiten? Wenn Du mit Deinem Chef um Geld verhandelst, mach nicht den Fehler, den alle machen, und bringe Argumente, die nichts über Deinen Wert aussagen. Zu erklären, dass Du ja schon lange keine Gehaltserhöhung bekommen hast und die anderen ja auch mehr verdienen oder dass Du schließlich Deine Miete bezahlen musst, erhöht nicht Deinen Wert, sondern wirkt bedürftig. Das ist ähnlich unattraktiv, wie beim Dating zu signalisieren: Bitte, bitte nimm mich, denn allein bin ich so traurig und komme nicht klar.

Auch ist Dein Chef nicht für Dich verantwortlich. Es ist nicht seine Aufgabe, Dich am Leben zu halten, sondern von Dir als Arbeitskraft zu profitieren und Dir dafür im Ausgleich Geld zu geben. Geld gegen Wert. Was ist also Dein Wert? Was hat Dein Chef davon, Dir mehr zu zahlen? Das ist es, was Du ihm klarmachen musst, und nicht, was Du von ihm willst. Dein Chef ist in dem Fall wie Dein Kunde, dem Du etwas verkaufst. Nämlich Dich. Bereite Dich gut vor, kenne die Ziele der Firma und reflektiere Deine Rolle darin. Firmen wollen in der Regel nur zwei Dinge: ihren Umsatz steigern und dabei effizient und zeitsparend arbeiten. Inwiefern trägst Du dazu bei? Du magst vielleicht denken, dass es für Deinen Chef ja teuer wird, wenn er Dir mehr zahlt. Dann frag ihn doch mal, was er denkt, wie teuer es würde, hätte er Dich nicht mehr im Team. Wenn er jemand Neues suchen und einarbeiten müsste, der nicht ansatzweise Deine Kompetenz und Erfahrung mitbringt. Wie teuer und zeitfressend wird das denn?

Das gilt auch für den Fall, wenn Du eine Dienstleistung verkaufst: Natürlich musst Du Deine Rechnungen bezahlen, aber das ist Deinem Kunden egal. Und das ist auch okay so, denn er ist nicht dafür verantwortlich, Dich zu finanzieren. Er ist Dir nichts schuldig. Dein Kunde bucht Dich, weil er etwas davon hat. Er wird vielleicht gesünder, reicher oder glücklicher. Als Selbstständige im Dienstleistungssegment gibt es nur eine Handvoll Branchen. Welche ist Deine: Finanzen und Karriere, Dating und Beziehung, Gesundheit und Lifestyle? Das sind zumindest die großen Sektoren.

Auch wenn es Dir am Ende darum geht, eine Marke zu werden (denk an Ronaldo), kaufen Menschen primär erst mal nicht, damit Du Deine Miete zahlen kannst, sondern natürlich, weil sie etwas davon haben wollen. Sie buchen kein Beziehungscoaching bei Dir, wenn sie nicht den Bedarf hätten, ihre Beziehung zu verbessern. Sie buchen kein Personal Training, wenn sie nicht den Wunsch hätten, gesünder oder fitter zu werden. Die Tatsache, dass sie sich für Dich und nicht für andere Marktbegleiter entscheiden, hat dann wiederum mit Dir und Deiner Marke zu tun (und im Low-Price-Sektor eben mit dem Preis). Wir sprechen gleich noch darüber, wie Du nicht im Low-Price-Sektor versauerst, sondern eine Premiumanbieterin wirst.

Meide bitte den Fehler, den so viele schlechte Verkäufer draußen machen, und rede nicht andauernd nur von Dir. Was steht auf einer 08/15-Website eines Beraters? Großes Foto von sich und dann Sätze wie: »Ich habe x Jahre Erfahrung«, »Ich habe dieses und jenes studiert«, »Ich arbeite nach dieser Methode«, »Ich kenne mich aus mit den Bereichen X, Y, Z.« Ich, ich, ich.

Dein Kunde interessiert sich jedoch vorrangig für sich. Also sprich darüber, wie Du ihm nützen kannst. Welche Vorteile hat er, bei Dir zu buchen und nicht woanders? Wobei genau kannst Du ihm helfen? Wie fühlt er sich, wenn Du Dich mit seinen Problemen beschäftigst? Lass uns diesen Punkt genauer ansehen.

Es geht nicht um Dich

Schlechte Verkäufer sprechen in Merkmalen und nicht in Vorteilen. Dabei kauft jeder Mensch nur seinen Vorteil. Je mehr Vorteile jemand sieht, desto kaufbereiter ist er natürlich. Stell Dir vor, Du bist Autoverkäuferin. Zu Dir kommt ein Familienvater, der sich ein paar Modelle zeigen lassen will, um seine Frau und zwei Kleinkinder von A nach B zu bringen. Du zeigst ihm ein Auto, versuchst, es ihm zu verkaufen, indem Du ihm die ganzen technischen Merkmale aufzählst. »Hier haben wir die neueste A-Klasse mit Leichtmetallrädern, 218d-Dieselmotor, bla, bla, bla. Du erwähnst außerdem als Highlights das neue Kollisionsvermeidungs-Fahrerüberwachungssystem und den neuen Heckbodenguss mit einem verstärkten Batteriepack zur Aufrechterhaltung der Integrität des Innenraums.

Der Vater denkt sich: Okay, das klingt spektakulär, aber ich verstehe nur Bahnhof.

Aber die Zauberfrage lautet: Was hat der Familienvater davon?

Dazu musst Du wissen, was dem Kunden wichtig ist. Der Familienvater, der zwei kleine Kinder hinten sitzen hat, will nicht unbedingt den schnellsten Sportwagen. Er kauft das Auto nicht, um seinen Status zu erhöhen. Was ist ihm wohl das Wichtigste? Natürlich Sicherheit. Er will seine Kinder und seine Frau sicher bewegen. Sicherheit ist der Wert. Der Nutzen. Der Vorteil. Also musst Du ihm Sicherheit verkaufen und nicht den Heckbodenguss. Sage also, anstatt die Merkmale einfach aufzuzählen, so etwas wie: »Wenn ich Sie richtig verstehe, ist Ihr oberstes Gebot Sicherheit, richtig? Prima. Dieses Modell ist unter anderem mit etwas ausgestattet, das nennt sich im Fachdeutsch »Kollisionsvermeidungs-Fahrerüberwachungssystem«. Ganz einfach erklärt ist das eine Superfunktion, die die Fahrsicherheit um x Prozent erhöht. Sollte der Fahrer plötzlich abgelenkt sein und zu dicht auffahren, reagiert das System in Millisekunden. Natürlich ist uns beiden klar, dass Sie äußerst umsichtig Auto fahren. Ich habe selbst zwei Kinder, ich weiß, wie das ist. Aber Sie wissen genauso gut wie ich, wie schnell es geht, dass auf dem Rücksitz Geschrei ausbricht, weil einer sich irgendwo einklemmt oder warmen Kakao über die Hose schüttet - und schwups - schon erschrocken, man ist abgelenkt und unversehens entsteht eine echte Gefahrensituation. Haben Sie sicher schon mal erlebt, oder? Und das ist ein Horror, weil es einfach plötzlich passiert, egal, wie konzentriert wir am Steuer sitzen. Und genau dafür wurde diese Funktion entwickelt, damit Sie selbst, wenn hinten Chaos auf der Rückbank ausbricht, keinen Unfall bauen. Also wenn Sie mich fragen, ich würde auf jeden Fall den nehmen. Aus Liebe zu Ihrer Familie. Was meinen Sie?«

Ich habe mit Hunderten Coaches, Beratern und Trainern zusammengearbeitet. Wenn ich sie bitte, mir sich selbst und ihr Angebot schmackhaft zu machen, höre ich immer ähnlich Sätze, nämlich Aufzählungen von Merkmalen: »Ich bin seit x Jahren Coach. Ich arbeite nach der Y-Methode. Ich erstelle Ernährungs- und Trainingspläne. Ich biete Neunzig-Minuten-Sessions an.«

Genau an der Stelle darfst Du es ab sofort besser machen.

Es wird Dich vielleicht überraschen, doch niemand kauft ein Coaching. Niemand kauft den Ernährungsplan. Niemand kauft das Verkaufstraining. Menschen kaufen immer das, was sie davon haben. Das Coaching, der Plan, das Training sind nur Mittel zum Zweck für das, was sie eigentlich wollen. Ich kaufe das Aktien-Coaching, weil ich mein Vermögen vergrößern will. Ich kaufe das Verkaufstraining, weil ich lernen will, wie ich mehr Umsatz mache. Ich kaufe es nicht, um in Sessions zu sitzen.

Stell Dir vor, Du bist ein Kunde, der abnehmen möchte. Was klingt für Dich attraktiver?

Die Kosten von zweitauend Euro für acht Wochen Rezepte und Ernährungspläne, oder zweitauend Euro dafür, dass Du in acht Wochen lernst, wie Du easy abnimmst, das Ganze auch in einen stressigen Arbeitstag integrieren kannst und trotz gesunder Küche jede Menge Spaß hast?

Menschen zahlen immer für das Ergebnis. Das Resultat. Die Transformation. Das Happening. Und je größer das Ergebnis ist, je bedeutsamer es für sie ist, desto interessanter wirkt das Angebot, desto mehr wollen sie es haben und sind bereit, mehr zu investieren. Das gilt für Deine Kunden im Coachingbereich genauso wie für Deinen Chef und jeden anderen, denn Du von Dir überzeugen willst.

Der High-Price-Circle

Transformation, echte Veränderung, Ergebnisse und große Gefühle - das ist es, wofür Menschen gerne mehr zahlen. Du erinnerst Dich an die Low-Price-Falle vom Anfang? Niedriger Preis bedeutet auch immer niedriges Invest und damit niedrige Energie. Wenn wir für eine Sache jedoch wirklich finanziell an unsere Grenzen gegangen sind, bedeutet sie uns etwas. Wir messen ihr mehr Wertschätzung bei, also wörtlich: Wir schätzen den höheren Wert, den wir bekommen.

Als ich damals mit Ernährungscoach Nadine gearbeitet habe, habe ich ihr also den High-Price-Circle aufgemalt und ihr erläutert, was es bedeutet, sich endlich nicht mehr unter Wert zu verkaufen: »Stell Dir vor, ein Kunde zahlt Dir zweitausendfünfhundert Euro. Vielleicht findet er es sogar teuer und muss es in Raten zahlen, aber er macht es, weil es ihm wichtig ist. Was, denkst Du, macht das mit eurer Zusammenarbeit?«

»Ich glaube, sie wird richtig gut. Weil er ja voll am Start ist und den Ernährungsplan umsetzt. Schließlich hat er viel Geld bezahlt.«

»Ganz genau. Und denkst Du, jemand, der voll am Start ist, hat am Ende gute Ergebnisse?«

»Sogar richtig gute. Ich weiß ja, was meine Pläne und Trainings bewirken.«

Das bedeutet, hohe Preise sind nicht nur für Dich selbst gut, sondern auch für Deine Kunden. Und das ist eine neue Denkweise: Geld und hohe Preise nicht mehr als etwas Schlimmes zu betrachten, sondern als angemessenen Energieausgleich. Genauso wie es zahlreiche Sparfüchse gibt, die die Werbeprospekte von Aldi und Lidl miteinander vergleichen, gibt es auch Menschen, die gerne mehr zahlen, um eine besondere Leistung oder einen besonderen Komfort zu bekommen. Ich wünsche Dir, dass Du Dir erlaubst, nicht mehr für alle da zu sein. Dass es okay für Dich sein wird, wenn Menschen Dich zu teuer finden, da es genügend andere geben wird, die es anders sehen. Diese gilt es zu finden.

Sich selbst nicht mehr unter Wert zu verkaufen, egal, wem gegenüber, bedeutet erst mal, eine andere Haltung einzunehmen und zu sagen: Das ist mein Preis. Das bin ich wert.

Stell Dir einen wunderschönen Diamantring von Tiffany vor für zehntausend Euro. Die allermeisten Menschen werden den Ring zu teuer finden und ihn sich nicht leisten wollen. Das ist vollkommen in Ordnung. Doch ist der Ring deshalb weniger wert? Soll Tiffany ihn jetzt für zweihundert Euro verkaufen, weil zehn Leute ihn nicht haben wollten? Nein.

Wir selbst jedoch, insbesondere Frauen, zweifeln sofort an uns selbst, wenn jemand uns zu teuer findet.

Ich möchte Dir von meinem allerersten Erlebnis bei Chanel in Berlin erzählen. Vor vielen Jahren wäre ich niemals freiwillig in einen Store gegangen. Witzigerweise wohne ich dort um die Ecke und laufe jeden Tag am Schaufenster vorbei. Jedes Mal sah ich die Mode und dachte, ich würde das nicht einmal für hundert Euro anziehen. Auf mich wirkten die hochgeschlossenen Kleider immer sehr bieder. Bis mir eines Tages eine Bekannte erzählte, dass es bei Chanel auch schicke Sneaker geben würde. Ach, echt? Ich war wirklich überrascht. Und neugierig, wie ich war, betrat ich eines Tages tatsächlich die Chanel-Boutique. Eine sehr herzliche Verkäuferin kam auf mich zu. Ich sagte, ich wolle gerne einen Turnschuh anprobieren. »Aber natürlich, bitte nehmen Sie Platz.«

Das Erlebnis war unglaublich. Mir wurde ein Glas Champagner gebracht. Ich saß in einer gigantischen Umkleidekabine, überall wunderschön mit Samt bezogene Polsterstühle, und dann kam noch eine zweite Verkäuferin hinzu. Beide waren nur für mich da. Die erste brachte einen Schuhkarton mit einem Sneaker. Das heißt, genauer gesagt brachte sie ihn nicht einfach, sie präsentierte den Karton wie das achte Weltwunder. Kennst Du die Szene aus König der Löwen, wo auf einem Felsen ganz stolz das Neugeborene dem wartenden Volk präsentiert wird? Genau so brachte die Dame den Schuh. Ich schielte auf das Preisetikett. Achthundertfünfzig Euro. Puh. Für einen Schuh. Das muss man wollen. Ich war gespannt, was für ein sensationelles Modell sie mir zeigen würde.

Sie raschelte das Papier auf und hob behutsam einen Turnschuh heraus. Ich versuchte, gute Miene zu machen, was mir schwerfiel. Ich dachte nur: Oh mein Gott. Oh mein Gott, wie hässlich kann ein Schuh sein! Er gefiel mir einfach so gar nicht. Blasse Töne, beige, braun, überhaupt nicht meine Farben. Ich schwöre Dir, hätte nicht das Chanel-Logo drauf geprangt, ich hätte nicht einmal fünfzig Euro dafür bezahlt.

»Probieren Sie den gerne mal an«, sagte die erste Verkäuferin und der Höflichkeit halber tat ich es. Ich versuchte, irgendwie aus der Nummer rauszukommen, sodass alle ihr Gesicht wahren konnten. »Der drückt mich leider ganz doll hier«, sagte ich. Ich bedankte mich aus ganzem Herzen, doch heute sei wohl leider nichts für mich dabei.

So. Achtung! Schlüsselmoment. Wir halten fest: Chanel präsentiert mir begeistert einen Schuh für achthundertfünfzig Euro. Ich sage Nein, verlasse den Laden.

Was macht jetzt Chanel? Denkst Du, die Verkäuferinnen fangen an zu weinen und an sich selbst zu zweifeln? Denkst Du, sie sagen: Oh Gott, wir hätten uns mehr Mühe geben sollen! Bestimmt ist etwas falsch mit dem Schuh. Oder mit uns! Wir hätten uns einfach mehr anstrengen müssen. Jetzt geht sie bestimmt zu Dior. Komm, wir laufen ihr noch mal nach und bieten ihr den Schuh für den halben Preis an!

Nein. Chanel denkt sich gar nichts dabei. Die Damen wissen nämlich, dass die Nächste den Schuh kaufen wird. Sie lächeln, bedanken sich und wünschen jedem, der nichts kauft, einen fantastischen Tag. Das Unternehmen kennt seinen Wert. Die Angestellten denken nicht, mit dem Label stimme etwas nicht, wenn jemand nicht kauft. Chanel weiß genau, wer Kunde ist und wer nicht. Und ich war es offenbar nicht. Auch gut.

Doch umgekehrt denken wir immer, es läge an uns! Wir sind nicht gut genug. Mit uns stimmt etwas nicht, wenn wir den Auftrag oder die Gehaltserhöhung nicht bekommen oder die Freundin den gemeinsamen Kinoabend absagt.

Wie kannst Du ein bisschen wie Chanel sein? Wie kannst Du selbstbewusst zu Dir und Deinen Preisen und Vorstellungen stehen? Wie sehr kannst Du Deinen Frieden damit machen, dass nicht jeder begeistert ist, weil Du eben nicht für jeden geeignet bist? Sei ein bisschen wie Chanel, und Dein Leben wird leichter.

Menschen sind verschieden und jedem sind andere Dinge viel wert. Was meinst Du, ist Dein Können wert, und für wen willst Du Dein Können anbieten? Im Business wie im Leben geht es nicht darum, Leuten hinterherzutrauern, die unseren Wert nicht erkennen, sondern uns auf diejenigen zu konzentrieren, die es tun. Wenn Du Deine Arbeitskraft beziehungsweise Dein Angebot nun an Menschen richtest, die Dich oder Dein Angebot unbedingt haben wollen (Bedeutung) und damit auch bereit sind, mehr zu zahlen (Invest), geht es hier längst nicht mehr um teuer und billig, sondern einfach nur um einen Gewinn für beide Seiten.

Investition und Commitment

Stell Dir einen achtjährigen Jungen vor, der ein feuerrotes Fahrrad in der Werbung gesehen hat. Er wünscht es sich vom Osterhasen und Weihnachtsmann zusammen. Er schreibt seine Wunschliste und träumt davon, wie er damit richtig cool durch den Ort cruist. Stell Dir den Jungen einmal vor als ein Kind, das mit Geschenken überhäuft wird. Seine Eltern ermöglichen ihm alles und kaufen ihm auch ohne besonderen Anlass das Fahrrad. Es steht in der Garage neben den zwei anderen, die er schon hat. Am ersten Tag ist das Fahrrad noch aufregend, doch schon nach einer Woche wird es etwas langweilig. Er fährt durch eine schlammige Pfütze, das feuerrote Fahrrad ist mit Lehm verschmutzt. Ach, egal. In die Ecke gestellt zu den anderen.

Stell Dir nun den Jungen als Kind vor, das das Fahrrad nicht einfach so kriegt, sondern dafür etwas tun oder einfach warten muss. Vielleicht kaufen ihm die Eltern das Fahrrad nur, wenn er selbst zwanzig Euro von seinem Taschengeld abstottert oder zwei Wochen lang immer abends sein Zimmer aufräumt. Der Wunsch des Jungen ist so groß, dass er sich alle Mühe gibt und alles tut, was die Eltern sagen. Er investiert eine Menge in diesen Deal. Was glaubst Du, welche Wertigkeit hat das Fahrrad nun, wenn er es bekommt? Denkst Du, er wird besser darauf aufpassen, wenn er selbst so viel dafür tun musste? Ich denke, ja. Glaubst Du, er würde es nicht einfach lieblos in die Ecke, sondern an einen besonderen Platz stellen?

Und das ist genau die Energie, die freigesetzt wird, wenn wir eben nicht alles geschenkt oder günstig bekommen, sondern wirklich etwas investieren. Dinge gewinnen an Bedeutung. Etwas zu investieren ist, wie einen unsichtbaren Vertrag mit sich selbst unterzeichnen.

Ich arbeite seit vielen Jahren als Coach und kann Dir nach Hunderten Menschen, die ich persönlich betreut habe, sagen, dass am Ende meistens diejenigen die besten Ergebnisse hatten, für die der Preis eine Investition außerhalb ihrer Komfortzone war. Egal, ob es ein Coaching für zweitauend, fünftausend oder dreißigtausend Euro war. Jeder auf seinem Niveau. Doch wer engagiert ist, und zwar am besten so, dass er etwas investieren muss, das wehtut, macht garantiert seine Hausaufgaben.

Die meisten Frauen, mit denen ich arbeite, haben wahnsinnige Angst davor, ihre Preise zu erhöhen. Sie wollen einerseits gerne mehr verdienen und fürchten doch die Empörung oder schweres Schlucken des Gegenübers. Was ist, wenn es total okay ist, wenn er schluckt? Was ist, wenn ein Käufer etwas teuer finden darf?

Wenn Du Dich zu einem Coaching anmeldest, beginnt es schon bei der Buchung, sage ich gerne. Denn es ist ein großer und mutiger Schritt, sein Leben radikal verändern zu wollen und den ersten Schritt dazu zu tun. Zu wissen, ich gehe es jetzt wirklich an mit der Ernährungsumstellung oder dem Verkaufstraining, denn jetzt zahle ich nicht zwanzig Euro für ein Buch mit Kochrezepten oder höre nur kostenlose Podcasts, sondern investiere zum Beispiel fünftausend Euro in eine mehrmonatige Intensivbetreuung. Spürst Du den energetischen Unterschied zu kostenlosen oder günstigen Inhalten? Oder zum Online-Fitnesskurs für siebenundvierzig Euro? Gibst Du mir recht, dass ein Mensch, der jetzt wirklich in die Taschen greift, es wirklich wissen will? Das ist übrigens auch ein Grund, warum Interessenten häufig doch einen Rückzieher machen. Nicht des Geldes wegen, sondern weil sie ganz genau spüren: Jetzt ist es so weit. Der Point of no Return. Jetzt passiert wirklich etwas. Keine Ausreden mehr.

Und da sind wir wieder beim emotionalen Zuhause und dem Thema, dass viele Menschen leider eben nicht bereit sind, ihr Leben wirklich zu verändern, und sich gerne die Hintertür offen lassen. Ernsthaft Geld in die Hand zu nehmen, setzt viel Energie frei. Es bedeutet, eine unumstößliche Entscheidung zu treffen und etwas aus ganzem Herzen zu wollen. Finanziell investiert zu sein bedeutet, ein Commitment einzugehen, also eine Art Versprechen sich selbst gegenüber.

Auch Nadine fand das logisch. Ich fragte sie: Hast Du mehr oder weniger Spaß mit solchen Kunden? Natürlich mehr. Wer wünscht sich nicht Kunden, die begeistert das Gelernte umsetzen und damit wirklich ihre Ziele erreichen? Es ist eine absolute Win-win-Situation. Der Kunde hat die bestmöglichen Ergebnisse und Nadine als Anbieterin hat maximal Spaß und Geld verdient. Jackpot. Und was denkst Du, macht das mit ihrem Selbstbewusstsein? Steigt es oder sinkt es? Natürlich steigt es. Ihre Kundin ist glücklich und empfiehlt sie vielleicht sogar weiter. Wie, denkst Du, beeinflusst das perspektivisch ihre Preise? Wird Nadine sie senken oder tendenziell sogar erhöhen? Natürlich erhöhen. Sie bekommt ja quasi immer wieder aufs Neue den Beweis, dass sie verdammt gute Arbeit leistet. Ihr wird immer bewusster, dass ihr Wert als Coach hoch ist, und bekommt das als i-Tüpfelchen von außen zusätzlich bestätigt. In dem Moment, in dem ich mir meines Wertes vollends bewusst bin, kann ich meine Dienstleistung oder Arbeitskraft gar nicht mehr zum Dumpingpreis anbieten. Es passt einfach nicht mehr zusammen.
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Abschließend frage ich Dich: Möchtest Du lieber genau solche Kunden haben, die engagiert und motiviert sind, die Vollgas geben und alles rausholen? Die am Ende entsprechend begeistert sind von ihrer Entscheidung, bei Dir gebucht zu haben? Oder möchtest Du diejenigen, die das Produkt im Vorbeilaufen mitgenommen haben, Hauptsache, ein Schnäppchen gemacht, und eine Veränderung gar nicht wirklich wollen? Die hauptsächlich nach Preis entscheiden statt nach Wert? Die dort zuschlagen, wo sie noch mal hundert Euro sparen können?

Ich wünsche Dir aus ganzem Herzen, dass Du für diejenigen entscheidest, die wirklich wollen. Für diejenigen, die sich im Rahmen ihrer Möglichkeiten auch mal anstrengen müssen und verstanden haben, dass es genau diese finanzielle Zumutung ist, die die Energie freisetzt, die es für eine erfolgreiche Umsetzung braucht. Natürlich wird es auch immer diejenigen geben, die wenig bezahlen und trotzdem motiviert sind, genauso wie diejenigen, die aufgrund eines höheren Preises Nein sagen. Doch unterschätze nicht, was ein eiserner Wille mit Menschen macht. Was mit ihnen passiert, wenn sich bei ihnen einmal der Schalter umlegt und sie wirklich entschlossen sind.

Ich erinnere mich an Gespräche mit Interessenten, die sich nach dem ersten Kontakt sechs Monate später von sich aus zurückgemeldet haben, weil ihnen das Beratungsgespräch nicht aus dem Kopf ging. Weil sie die letzten Monate genutzt haben, um kreativ zu werden, um das Geld zusammenzukriegen. Die hinterher meinten, es sei die beste Entscheidung gewesen, mein Coaching zu besuchen. Nicht selten kriegen wir das Feedback, dass bereits mit der Buchung bei uns ihre Umsätze hochgingen. Hier werden energetisch Räume geöffnet. Der erste Schritt in die neue Identität ist gemacht. Mit ihr verdient die Kundin auch leichter und besser. Das ist kein Zufall, sondern reine Logik.

Können versus Wollen

Kein Gedanke macht Dich schneller und rabiater erfolglos als »Ich kann nicht«. Wir hatten das bereits. Wenn Du denkst, dass Du etwas nicht kannst, machst du symbolisch die Tür zu. Ich stelle mir eine dicke, robuste Holztür vor, die laut ins Schloss knallt. Da ist kein Raum mehr für Entfaltung. Die Antwort lautet einfach ein Nein. Abgehakt. Gerade beim Thema Geld kommt schnell »Ich kann nicht«. Und Du kannst mich jetzt hassen, wenn ich Dir sage. In den meisten Fälle heißt das »Ich will nicht«.

Ich bin immer wieder fasziniert davon, wofür Menschen Geld ausgeben, die meinen, keins zu haben. Ich wohne mitten in Berlin, und seit Jahren wird die Stadt immer voller. Es gibt gefühlt auch immer mehr Autos. Ich bewege mich die meiste Zeit mit dem Fahrrad durch die Stadt. Ich hatte Dir von der Parkplatznot in Bestlagen erzählt und davon, dass Stellplätze für über zweihundert Euro im Monat vermietet werden. Ich denke mir so oft, wie krass es ist, wie viele Menschen eigene Autos haben, obwohl alles so wahnsinnig teuer geworden ist. Anschaffungskosten, Versicherung, Sprit, in der Stadt noch Parktickets, absoluter Wahnsinn! Und dann sagen Leute immer, dass sie ihr Auto ja brauchen. Das ist in der Stadt nun wirklich fragwürdig, es sei denn, Du musst täglich Tausende Dinge transportieren. Ich kenne sogar eine Mama, die mit drei Kleinkindern alles mit der U-Bahn erledigt und völlig entspannt dabei ist. Nicht, dass Du das so machen sollst und ich Dir das Auto ausreden will, nur gehen tut es auch ohne. Es ist eben bequemer. Meine Eltern wohnen im Harz in einem Dorf mit hundertsiebzig Einwohnern. Selbst dort gibt es Fahrgemeinschaften, und es fährt ein Bus. Wohnte ich auf dem Land, würde ich mir mit Sicherheit auch ein Auto anschaffen, weil es das Leben sehr viel komfortabler macht, ich würde mir nur nicht dauernd die Geschichte erzählen, dass es sein müsse und dass es eigentlich viel zu teuer sei, aber es ginge nicht anders. Mach, was Du möchtest, Du kannst auch drei Autos haben, wenn es Dir Spaß macht, nur achte darauf, welche Geschichten Du Dir erzählst von: Es geht schon. Die Frage ist: Willst Du es?

Alles ist eine Frage der Priorisierung. Ich habe einmal aus gesundheitlichen Gründen eine Zeit lang meine Ernährung extrem umgestellt und mir jede Menge zusätzliche Mineralien und Vitamine zugeführt. Das ging ganz schön ins Geld. Ich erinnere mich, als ich einmal in einer Apotheke stand, um mal wieder für über zweihundert Euro hochwertige Vitamine einzukaufen. »Wahnsinn, was man für Supplements ausgeben kann«, sagte ich zu der Frau am Schalter. »Wenn ich das dauerhaft durchziehe, bin ich locker bei dreihundert Euro im Monat dafür.«

Die Apothekerin entgegnete mir unbeeindruckt: »Wissen Sie, wenn ich sehe, wie oft Menschen mit Coffee-to-go-Bechern hier reinlaufen oder einem belegten Brötchen für vier Euro, frage ich mich, ob denen klar ist, was das im Monat kostet.«

Sie hatte recht. Auch ich liebe Coffee to go. Wenn ich mit zwei Euro achtzig für einen Kaffee beim Bäcker rechne, ergibt das mal dreißig Tage immerhin schon vierundachtzig Euro im Monat. Rechne ich täglich mein Frühstücksbrötchen für vier Euro dazu, sind wir insgesamt schon bei über zweihundert Euro. Gehst Du in teurere Cafés, kannst Du gleich das Doppelte rechnen. Menschen geben Geld für Autos aus, Handys, Netflix, neue Badezimmer, aber eine Vitamininfusion im Winter für zweihundert Euro oder ein Coaching für fünftausend Euro ist dann »voll krass« und zu teuer. Wie abgefahren, oder? Noch abgefahrener finde ich es, wenn wir zwischen Konsum und Investments (siehe oben) unterscheiden. Autos, Handys, Klamotten sind Konsum. Das Geld ist weg. Wenn ich jedoch in ein Coaching investiere, entwickle ich Fertigkeiten und lerne Methoden, die mich massiv weiterbringen. Stell Dir vor, Du investierst zehntausend Euro und lernst, perfekt hochpreisig zu verkaufen. Du lernst, wiederholt Dein Geld zu vermehren. Du lernst zum Beispiel, wie meine frühere Kundin Birgit, wie sie nicht eine Einzelstunde für neunzig Euro verkauft, sondern ein Paket für über zweitausend Euro. Sie muss es nur fünfmal verkaufen und hat die Investition schon wieder drin. Und trotzdem zögern so viele Menschen, diese Summen in ihr unternehmerisches Wachstum zu investieren, treten Monate und Jahre auf der Stelle und erzählen sich selbst weiterhin die Geschichte, sie hätten dafür kein Geld.

Ja, natürlich nicht. Denn wenn Du verkaufen könntest, hättest Du es. Du gehst erst in das Verkaufscoaching, bevor Du erntest, und nicht erst, wenn Du das Geld hast. Das wäre ja, als würde ich mich erst in der Fahrschule anmelden, wenn ich schon Auto fahren kann.

Dies ist kein Aufruf dazu, über seine Verhältnisse zu leben und Geld auszugeben, egal, was der Kontostand sagt. Wozu ich Dich einfach nur einladen möchte, ist, wieder Dein Leben in die Hand zu nehmen, nicht gleich die Tür zuzuschlagen und Dir sämtliche Optionen zu verbauen. Wir sagen nämlich schnell, dass wir etwas nicht können, anstatt die Anstrengung aufzunehmen, kreativ zu werden und eine Lösung zu finden. Und Not macht bekanntlich erfinderisch.

Wer nicht will, findet Gründe, wer will, findet Wege. Wie sehr willst Du es also? Wie sehr willst Du Dir Dein Traumleben erschaffen mit allem Drum und Dran? Bist Du wirklich bereit, dafür zu gehen?

Ich habe Menschen getroffen, die auf verrückteste Weise an Geld gekommen sind. Eine weitere Teilnehmerin, die mit mir in einem Coaching für hunderttausend Euro saß, hatte sich die Anzahlung mit einer Crowdfunding-Aktion ermöglicht, das heißt: Sie hatte im Internet einen Spendenaufruf gestartet. Eine andere befreundete Unternehmerin hat eine unglaublich krasse Geschichte erlebt. Vor einigen Jahren stand sie mit hunderttausend Euro Schulden da, schwierige Trennung und andere Katastrophen. Sie wollte ihr eigenes Coaching-Business aufbauen und brauchte Geld. Ihr Plan war ein Auftritt auf einer der größten deutschen Rednerbühnen, um dort Aufmerksamkeit zu generieren. Kostenpunkt: zwanzigtausend Euro. Nahezu jeder Mensch hätte gesagt, dass dies nun wirklich nicht drin sei gerade. Doch sie wollte es unbedingt und wurde kreativ. Aus allen Ecken lieh sie sich Geld und kratzte die Summe irgendwie zusammen. Sie bekam ihren Auftritt. Das YouTube-Vi-deo, das wenige Monate später online ging, bescherte ihr zahlreiche Anfragen - der Beginn einer neuen Karriere. Heute, nur drei Jahre später, macht sie jedes Jahr über eine Million Euro Umsatz.

Wenn Du etwas wirklich willst, dann gibst Du nicht gleich auf. Wenn Du willst, bleibst Du dran. Und zwar so lange, bis Du eine Lösung hast. Hast Du diesen Drive? Willst Du wirklich oder willst Du nur mal gucken? Ich selbst wollte etwas zu einhundert Prozent. Und dieser Wille hat für die notwendige Ausdauer gesorgt und dafür, dass ich immer bereit war, die viel zitierte Extrameile zu gehen, mich also besonders anzustrengen.

Ich erinnere mich noch an meine Anfangszeit als Journalistin. Ich kam frisch von der Uni und krebste so herum. Dann wittere ich eine Chance. Mein damaliger Freund war Fotograf und lichtete auf dem roten Teppich und in Filmstudios die deutsche Schauspielriege ab. Er war auf Du mit Fernsehgrößen, wie Andrea Sawatzky, Jan Josef Liefers und Meret Becker. Eines Tages musste er nach Köln, um einen halben Tag die Buchautorin und Fernsehschauspielerin Renan Demirkan zu shooten. Die Deutschtürkin hatte eine spannende Lebensgeschichte und setzte sich seit jeher für ein interkulturelles Miteinander ein. Ich fragte meinen Freund, ob ich nicht mitkommen könnte zum Assistieren und ob es vielleicht zeitlich möglich wäre, ein Interview mit ihr zu führen. Er fragte sie und Demirkan sagte zu. Und so fuhr ich mit nach Köln, half, Scheinwerfer aufzubauen, und durfte in den Pausen meine Fragen stellen. Für solche Zwecke hatte ich mir ein kleines Handmikrofon gekauft. Hinterher war ich wie besessen, das Interview an einen Radiosender zu verkaufen. Ich recherchierte online die Programme der Sender und überlegte, wo das Interview am besten hinpasste. Ich hatte bereits beim Rundfunk Berlin-Brandenburg ein Praktikum gemacht und kam so auf die Idee, dort nachzufragen. Der Sender hatte einmal pro Woche eine einstündige Interviewsendung am Abend. Ich schrieb an die verantwortliche Redakteurin eine E-Mail, und das war gar nicht so schwer, weil das Interview einfach sehr gut in die Sendung passte. Ich hatte mir überlegt: Was hat die Redakteurin oder der Sender davon? Ich wollte nicht irgendwas verkaufen, sondern das, was perfekt in ihr Schema passt. Ich weiß nicht mehr genau, wie viel Honorar ich dafür bekam, ich glaube es waren etwa zweihundertfünfzig Euro brutto. Für mich war das ein Meilenstein. Und wenn Du denkst, von da an wäre es ein easy Durchmarsch gewesen, kann ich Dir sagen: nein, war es nicht.

Nachdem das Interview ausgestrahlt wurde, kannte mich dort gefühlt keiner mehr. Auftrag erfüllt, weiter im Text. Ich jedoch wollte regelmäßig für Antenne Brandenburg arbeiten und wollte den Fuß weiter in der Tür behalten. Ich benutze gerade oft das Wort »wollen«, weil es genau das war. Kein »Ich möchte bitte ...«, kein »Es wäre schön, wenn ...«, sondern ich wollte es unbedingt. Also blieb ich hartnäckig und schrieb der besagten Redakteurin alle zwei Wochen eine E-Mail, in der ich vorschlug, dass ich gerne jederzeit vorbeikommen könnte zu einem Vorstellungsgespräch. »Kein Bedarf, wir haben schon, gerade nicht, Urlaub, unpassend, keiner da.« Irgendwas war immer. Es war mir egal. Ich rief die Frau mehrmals an und versuchte, einen Mittelweg zu finden zwischen, mich freundlich in Erinnerung zu rufen und auf die Nerven zu gehen. Es dauerte locker zwei bis drei Monate, irgendwann sagte sie, dass ich vorbeikommen soll. Ich bekam eine Chance und durfte als Ersatzreporterin anfangen und einen erfahrenen Kollegen begleiten. In meinen Jahren beim Rundfunkt hatte ich viele Promis vor dem Mikro, von Ex-Kanzlerin Merkel über Schauspieler Matthias Schweighöfer zu den Klitschko-Brüdern. Und das nur, weil ich damals hartnäckig geblieben war. Weil ich mich vom ersten Nein nicht habe unterkriegen lassen. Weil ich einfach wollte und mich bedingungslos für mein Ziel engagiert habe.

Nur, wie und wo startest Du eigentlich? Was ist der erste Schritt zum erfolgreichen High-Price-Business? Und falls Du längst ein eigenes Unternehmen hast und Dich fragst, wie es besser laufen kann, dann mach beim Lesen der folgenden Seiten den Check: Welchen Punkt solltest Du einmal kernsanieren?

Ich freue mich, Dir dafür eine klare Reihenfolge aufzuzeigen. Es ist ein bisschen wie beim Hausbau. Stell Dir vor, Du baust ein Haus oder vielleicht hast Du das sogar schon mal gemacht. Dann weißt Du, wie viel Arbeit es und wie komplex das ganze Prozedere ist. Was, würdest Du sagen, ist das Wichtigste an einem Haus, die Wände oder die Türen? Oder doch das Dach, oder der Boden?

Natürlich ist alles wichtig. Dein Haus besteht aus verschiedenen wichtigen Bestandteilen. Du brauchst sie alle. Nur, Du gibst mir sicher recht, dass Du Dich als Erstes um ein stabiles Fundament kümmern darfst, bevor die Wände stehen, richtig? Wir beginnen also von unten nach oben. Die Inneneinrichtung auszusuchen und Kerzen und Pflanzen bei Ikea macht sicherlich mehr Spaß, als den Keller auszuschachten, jedoch ist es wichtiger, dass der Boden nicht absackt, damit Dein Haus gut steht.

Auch im Geschäft fangen wir nicht mit schicken Visitenkarten an, sondern mit innerer Klarheit. Im nächsten Kapitel gebe ich Dir einen kurzen Zehn-Schritte-Plan zu Deinem BÄM! Business mit.


Kapitel 4
DER CA$H-KURS - IN ZEHN SCHRITTEN ZUM BÄM! BUSINESS
Wer will sie nicht haben, die Schritt-für-Schritt-Anleitung zum Erfolg? Viele Wege führen nach Rom und auch zu einem erfolgreichen Unternehmen. Sieh die folgenden Seiten als Nuggets an, die zeigen, wie ich erfolgreich auf meine Kunden zugehe, und zwar genau in der Reihenfolge. Wenn Du angestellt bist und es bleiben möchtest, wirst auch Du verdammt viel mitnehmen können. Denn auch für Dich gilt es, Deinen Wert optimal zu präsentieren, um entsprechend entlohnt zu werden - entweder vom jetzigen oder eben einem anderen Arbeitgeber. Auch zwischenmenschliche Beziehungen, so merkwürdig es vielleicht erst mal klingen mag, werden sich positiv entwickeln, wenn Du Deinen Wert herausarbeitest. Das bedeutet konkret: Du bist echt, authentisch, Du weißt, wer Du bist, was Du willst, Dein Glas ist nicht halb, sondern ganz voll, Du gehst Deinen Weg (nicht den Weg anderer) und hältst Deine Werte hoch. Was dann nämlich ganz automatisch passiert, ist, dass Du mehr Menschen anziehst, die zu Dir und dieser neuen, upgegradeten Version passen anstatt zur alten.
Das Wichtigste ist, gerade zu Beginn des eigenen Business, den Fokus auf die richtigen Dinge zu legen, sich nicht in Details zu verlieren. Die meisten selbstständigen Frauen, die ich kenne, verbringen Tage und Wochen damit ihre Website zu verschönern, ohne jedoch das nötige Cash zu verdienen. Dein Logo, das Design des Briefpapiers, das darf alles später kommen. Das Wichtigste ist, dass Du möglichst schnell an Geld kommst. Und zwar auf direktem, einfachem Weg.
Meine Empfehlung für jeden, der starten will, ist, eine Dienstleistung zu vermarkten, die ich direkt an eine Einzelperson verkaufen kann und für die ich keine großen Ausgaben machen muss.
Stell Dir einmal vor, Du möchtest ein cooles Café eröffnen. Was für horrende Ausgaben Du da schon zu Beginn hast! Du brauchst eine Immobilie, Du brauchst Möbel, Personal, hast Lagerkosten und so weiter. Kredite über zweihunderttausend Euro plus sind hier ganz normal. Und all das in Vorleistung und Verbindlichkeiten, ohne zu wissen, ob das Café überhaupt funktioniert.
Ich empfehle Dir, online ein Standbein aufzubauen, denn das Einzige, was Du zu Beginn dafür brauchst, ist ein Laptop und ein Handy mit guter Kamera. Ich kenne sogar Therapeuten und Kosmetikerinnen, die einen Teil ihres Geschäfts online verlagert haben, obwohl sie natürlich direkt am Kunden arbeiten. Du kannst Erstgespräche online führen oder Kundensupport über WhatsApp anbieten.
Egal jedoch, ob Du selbstständig bist, oder angestellt, gewisse Fragen darfst Du Dir immer stellen. Und ich gebe Dir im Folgenden ein paar sensationelle davon mit.
Schritt 1
Freude: Was begeistert Dich?
Die meisten Business-Coaches bringen Dir bei, Dich als Erstes auf dem Markt umzuschauen, um sich dann zu fragen: Was wird gebraucht? Ich persönlich finde es jedoch wichtiger, sich zu fragen: Worauf habe ich Lust? Was begeistert mich? Und das nach vorn zu stellen. Hinzu kommt, dass ich mich immer frage, wer zum Teufel eigentlich »der Markt« ist? Es gibt unzählige Märkte, Branchen und Nischen. Es gibt Kaffee für zwei Euro im Automaten und für sechs Euro bei Starbucks. Du darfst Dir aussuchen, welchen Markt Du bedienen möchtest.
Es gibt genug Menschen, die Jobs nachgehen, auf die sie keine Lust haben, oder die sie einfach nicht erfüllen. Warum solltest Du eine Firma gründen und ebenfalls nach kurzer Zeit keine Lust mehr darauf haben? Dafür treten wir doch nicht an!
Und auch, wenn Dein Verstand Dir jetzt schon eintrichtern will, dass man mit »dem und dem« kein Geld verdienen kann, lass den Verstand mal sein Ding machen, und Du hörst nicht hin. Du kannst mit allem Möglichen Geld verdienen. Starte bitte erst mal mit Deiner eigenen Freude.
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Was begeistert Dich?
Schreibe auf, wo Dir das Herz aufgeht, was Deine Augen zum Leuchten bringt, auch wenn es Dir absurd erscheint. Was hast Du als Kind gerne gemacht? Vielleicht hast Du Dich verkleidet oder gerne Keyboard gespielt? Schreib alles auf. Wofür würdest Du freiwillig jeden Tag um fünf Uhr früh aufstehen? Worüber kannst Du stundenlang reden, ohne dass mir langweilig wird?

Ich finde diese Übung sensationell, da sie uns sehr schnell deutlich macht, wovon wir uns angezogen fühlen. Freude ist auch deshalb so wichtig im Business, da Freude verkauft.
Ich bin vor einiger Zeit mal zu einer Weinverkostung eingeladen worden. Schöne Sache grundsätzlich, nur leider trinke ich gar keinen Wein. Nur ganz selten zu einem besonderen Essen, und dann reicht es mir nach einem 0,1-Glas auch wieder für Monate. Also war ich dort ziemlich fehl am Platz. Der Sommelier jedoch war voll in seinem Element. Ein junger Mann um die dreißig, der aus Neuseeland kam und zu jedem Wein, den wir probieren sollten, eine tolle Geschichte mitbrachte. Er erzählte von Familienbetrieben, wo die Uroma mit achtundneunzig Jahren bei der Ernte noch mithalf. Er erzählte von einem Trip nach Australien, wo er von einem der besten Sommeliers lernen durfte. Und Du hättest ihn sehen sollen, mit welcher Achtsamkeit und Liebe er den Wein einschenkte. »Hier haben wir den Merlot aus der Bretagne.« Wir probierten einen Fingerhut groß und er machte mit. »Ja, ganz nussig, mit leichter Note Zitrus und Nelke.«
Obwohl Du mich mit einer Kaffeeverkostung tausendmal glücklicher machen kannst als damit, war ich von dem Typen begeistert und kurz davor, mir einen Wein zu kaufen. Einfach weil ich den Sommelier so cool fand. Begeisterung ist eine wundervolle Energie und Menschen folgen, wie Du weißt, hoher Energie. Wir hören Menschen gerne zu, die begeistert von etwas erzählen, die mit Eifer und ganzem Körpereinsatz dabei sind. Das kannst Du jedoch nur, wenn Du eben auch begeistert bist und keine Maske aufsetzt, nach dem Motto »So, jetzt schlüpfe ich mal wieder in die seriöse Business-Rolle und erzähle etwas über Marketing, obwohl es mich tierisch langweilt«.
Du kannst das auf alle Lebensbereiche übertragen. Wenn wir flirten, wollen wir keine Schlaftablette gegenübersitzen haben, die sich für nichts begeistern kann. Das schreckt ab, wir finden es langweilig.
Im Laufe unserer Jahre geht die kindliche Freude leider immer mehr verloren und unsere Überzeugungen von »Das macht man nicht« bis hin zu »Ich muss mich zurückhalten« formen uns zunehmend. Zeit also, Dich zu erinnern. Nämlich an die Frau, die Du einmal warst, bevor Du es wieder verlernt hast. Wenn Du wenig Energie am Tag hast oder Deine Energie ab vierzehn Uhr wieder verpufft, frage Dich mal, wie viel Du an dem Tag schon gemacht hast, was Dir in Wahrheit keine Freude macht. Freude ist der größte Energiekatalysator überhaupt. Und Du kannst heute, hier und jetzt damit beginnen, mehr der Freude zu folgen. Bring in alle Tätigkeiten mehr Liebe und Freude rein. Sei so liebevoll wie möglich, auch zum nervigen Kollegen, betrachte ihn durch eine Brille der Liebe und Wertschätzung.
Erlaube Dir, verrückte Dinge auszuprobieren, die Erwachsene normalerweise nicht tun. Wir wollen ja nicht normal sein. Mal dir bunte Schmetterlinge ins Gesicht, wenn Du drauf stehst. Ich hab mir aus der Kinderabteilung eine kleine Sammlung bunter Haarreifen zugelegt. Mit viel Glitzer wie eine Prinzessin. »Sarah, bist Du dafür nicht zu alt?« I don’t care. Zu alt, um Spaß zu haben, oder was?
Ich erinnere mich, als ich vor einiger Zeit in einem Kaufhaus ein Kleid anprobierte und dabei einen meiner Haarreifen trug. Ich nenne ihn übrigens Krone, nicht Haarreifen. Als ich aus der Umkleidekabine kam, wollte ich vom Verkäufer wissen, wie er das Kleid an mir findet. Ich fragte ihn: »Und?« Und er sagte: »Und was? Der Haarreifen ist eine Katastrophe!«
Bäm! Voll auf die Zwölf.
»Das ist kein Haarreifen«, entgegnete ich.
»Wieso, was ist es dann?«
»Das ist eine Krone. Ich bin die Königin.«
Er guckte doof und ich lachte. Ich fühlte mich wahrlich wie die Queen. Es geht so viel um Haltung. Spaß haben. Sich selbst auch nicht zu ernst nehmen.
Wer also ist die freudvolle Version von Dir selbst? Was macht sie? Glaube mir, neunzig Prozent dieser Version haben wahres Business-Potenzial; denn ehrlich, Du kannst mit allem Möglichen Geld verdienen. Was Dich begeistert, begeistert auch andere.
Und die Frage aller Fragen: Was würdest Du den ganzen Tag tun, wenn Geld keine Rolle mehr spielen würde? Denn, lass uns ehrlich sein, wir denken schon die meiste Zeit: Was kann ich tun, das mir Geld bringt, anstatt erst mal zu schauen, was mir Spaß macht? Erst dann kommt uns die Idee, wie mir genau das Geld bringen kann.
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Dein Traumtag
Schreibe Deinen perfekten Tag von morgens bis abends auf, wenn Du zehn Millionen Euro auf dem Konto hättest. So detailliert wie möglich vom Aufstehen bis zum Schlafengehen.

Je weiter übrigens Dein perfekter Tag von Deinen aktuellen Tagen abweicht, desto eher solltest Du dieses Buch inhalieren und Dein Leben neu angehen. Ich beispielsweise kann sagen: Egal, wie viel Geld ich auf dem Konto habe, ich würde weiterhin in mein Fitnessstudio an der Ecke gehen, das keine zwanzig Euro im Monat kostet. Warum? Weil ich dort gerne bin. Das hat mit meinem Kontostand nichts zu tun. Auch würde ich weiterhin als Coach arbeiten, weil ich gerne coache.
Schritt 2
Expertise: Was hast Du zu sagen?
Logisch, Menschen zahlen Dir Geld, weil Du eine Fähigkeit oder Know-how hast, von dem sie profitieren. Du bist die Expertin für Dein Fachgebiet. Im Gegensatz dazu kann ich Freude an etwas haben, jedoch es selbst nicht können. So begeistere ich mich vielleicht für Basketball, kann jedoch selbst nicht spielen.
Das, was wir gut können, entspricht in der Regel dem Beruf, den wir ausführen. Im Idealfall kommen Expertise und Freude natürlich zusammen. Vielleicht bist Du Erzieherin geworden, weil Du gerne mit Kindern zu tun hast. Möglicherweise macht Dir der Beruf aber nicht mehr so viel Spaß, weil du da nicht gut verdienst und sehr viele Vorgaben von oben bekommst, die Deinen Berufsalltag bestimmen.
Bei mir war es beim Radio damals ähnlich. Ich habe geliebt, was ich gemacht habe, jedoch haben mir irgendwann die Rahmenbedingungen nicht mehr gefallen.
Ich möchte Dich dafür sensibilisieren, dass Du mit dem, was Du eh schon kannst, vielleicht in anderer Form viel besser und einfacher Geld verdienen kannst. Auch ich spreche heute ins Mikrofon und stehe vor der Kamera, doch mache es als Business-Coach und Influencer. Wenn Du gut darin bist, Kinder zu erziehen, warum nicht ein Coaching-Business aufbauen und mit Familien arbeiten, die eine ganz bestimmte Herausforderung mitbringen?
Wenn Du eine Expertise hast, bedeutet das: Du kannst etwas besser als andere. Und das kannst Du anderen beibringen. Viele denken, sie müssten für ein eigenes Unternehmen das Rad neu erfinden oder die Beste der Besten sein. Das stimmt nicht. Du musst einfach besser sein als Deine Kunden. Wie Du weißt, war Mathe nicht gerade meine Stärke in der Schule. Aber einem Erstklässler könnte ich schon noch Nachhilfe geben. Weißt Du, was ich meine?
Welche Dinge in Deinem Leben hast Du schon gemeistert? Bei welchen Themen fragen Dich andere um Rat?
Weißt Du, warum ich eine so gute Ernährungsberaterin werden und zahlreichen Frauen helfen konnte, ihre Essstörung zu überwinden? Weil ich selbst eine hatte. Weil ich weiß, wie sich das anfühlt, den ganzen Tag Kalorien zu zählen und Essen abzuwiegen. Wer könnte Frauen in diesem Prozess besser begleiten als jemand, die selbst diesen Prozess durchlaufen hat?
Manchmal erkennen wir unsere eigene Kompetenz auch nicht, weil sie für uns total normal ist. Was uns leichtfällt, ist für andere jedoch oftmals schwer. Für mich ist es zum Beispiel das Leichteste der Welt, in eine Kamera zu sprechen. Dafür brauche ich mich nicht vorbereiten und ich bin auch nicht aufgeregt. Wenn ich Kunden betreue, die zum ersten Mal auf Instagram live vor die Kamera treten, wird mir immer bewusst, dass es alles andere als normal ist. Was also machst Du jeden Tag mit absoluter Selbstverständlichkeit, was für andere eine Herausforderung darstellt? Vielleicht aufräumen oder gut Auto fahren oder einfach gut zuhören?
Ich kann heute nicht nur exzellent coachen, ich weiß, wie man verkauft, einen Podcast macht, Websites erstellt, auf der Bühne eine Rede hält - wenn ich Lust hätte, könnte ich zu all diesen Dingen Angebote machen. Nur auch ich frage mich: Was macht mir denn wirklich Freude? Und das ist derzeit, Frauen beizubringen, wie sie ein Vielfaches ihres bisherigen Gehalts oder Honorars verdienen.



Schritt 3
Relevanz: Welchen Mehrwert kreierst Du?

Hier wären wir wieder beim Kernstück, dem Wert für andere. Meistens bringt Dich folgende Frage weiter, um herauszufinden, welchen Mehrwehrt Du schaffst: Welches Problem löse ich? Denn inzwischen bist Du bestens darüber informiert, dass Menschen weder ein Coaching noch eine Expertenmeinung oder eine Trainingsstunde kaufen, sondern das, was sie genau dadurch bekommen. Die Expertenmeinung hilft, sich sicher zu fühlen. Die Trainingsstunde hilft vielleicht, einem sportlichen Ziel näher zu kommen.

Eine Erzieherin kann sich fragen, ob es ein Thema gibt, das ihr besonders liegt. Vielleicht kennt sie sich besonders gut mit Wutanfällen bei Kleinkindern aus und weiß, wie man als Erwachsene souverän darauf reagiert. Das Problem der potenziellen Kunden könnte sein: ständige Wutanfälle beim Kind, Stress, sinkende Energie. Die Lösung: mit Wutanfällen besser umgehen, die Häufigkeit vielleicht reduzieren, damit die Eltern und Kind wieder harmonischer Zeit miteinander verbringen.

Falls Du selbst eine schwere Scheidung hinter Dir hast, könntest Du andere Menschen, die mittendrin stecken, genau dabei unterstützen, diese Zeit besser zu überstehen. Das Problem würde dann lauten: Scheidung führt zu negativen Gefühlen wie Traurigkeit, Widerstand und Ärger. Die Lösung wäre: einfacher durch den Prozess kommen, neue Freude zu empfinden, die Scheidung möglichst schnell und unkompliziert regeln.

Vielleicht bist Du eine Ordnungsfanatikerin und liebst es, Deine Wohnung schön zu designen und Ordnung zu halten. Glaube mir, viele würden sich eine ordentliche Wohnung wünschen. Du könntest anderen Menschen beibringen, wie sie mit Leichtigkeit Ordnung schaffen, und zwar so, dass es ihnen Spaß macht.

Der Mehrwert für andere ist das Wichtigste, egal, was Du tust. Erinnerst Du Dich an den Abschnitt über Ronaldo und dass er Millionen Menschen auf der Welt begeistert? Auch wenn Du kein Ronaldo bist, glaube mir, wenn Du Begeisterung für Dein Tun ausstrahlst und es noch dazu auf Deine eigene Art machst, bleibst Du den Kunden in Erinnerung und bist nicht so schnell ersetzbar. Wenn wir einer 08/15-Tätigkeit nachgehen, ohne den Enthusiasmus und ohne die individuelle Note, dann sind wir extrem leicht ersetzbar und niemand wird uns freiwillig das Doppelte zahlen.

Was haben andere von Dir und Deinem Wissen? Welchen Mehrwert stiftest Du für Arbeitgeber, Kunden, aber auch Freunde? Du kannst jeden Soziologen fragen (ich habe ja auch mal Soziologie studiert): Selbst Liebesbeziehungen sind am Ende ein Austausch von Ressourcen und Mehrwert. Ja, das klingt echt unromantisch. Ist es auch. Doch in Wahrheit sind Menschen primär miteinander zusammen, weil sie etwas vom anderen bekommen, und sei es nur ein gutes Gefühl. Die meisten, die sagen: »Ich liebe Dich«, meinen in Wahrheit: »Ich fühle mich gerade gut neben Dir.«

Eine Schlüsselfrage für Dich als Arbeitskraft, Unternehmerin, Freundin, Partnerin ist also: Was haben andere von mir? Warum sind sie gerne mit mir zusammen? Warum vielleicht auch nicht? Wobei kann ich helfen und unterstützen? Vielleicht auch besser, schneller und effizienter als andere?

In meinen Coachings lernen Frauen im Detail, wie sie ihren Wert für andere herausarbeiten. Dazu gehört es auch, sich einen Ist- und einen Sollzustand für ihre Kunden zu überlegen. Wo stehen die Kunden, bevor sie zu Dir in die Beratung kommen? Wo stehen sie im Idealfall am Ende? Auch wenn Du in einem großen Konzern tätig bist, frage Dich: Welche Lücke schließe ich? Bringe ich ein Projekt von A nach B? Welche Transformation, welchen Prozess begleite ich? Inwiefern bin ich an dieser Stelle richtig und wichtig? Das sind dann auch die Kernargumente für jede Gehaltsverhandlung.

Schritt 4
Backe Deinen Traumkunden

Nein, Du bist nicht für alle Kunden die richtige Ansprechpartnerin. Und das ist gut so. Glaube mir, Du willst nicht für alle da sein. Du willst diejenigen unterstützen, denen Du am besten helfen kannst, die ihre Rechnung pünktlich bezahlen, die motiviert sind, die nicht dauernd herumjammern und auf einer Wellenlänge mit Dir sind.

Doch genau deshalb, weil so viele Frauen sich noch keine Gedanken darüber gemacht haben, wer eigentlich ihr Zielkunde ist, sind sie nicht erfolgreich. Schärfe und Klarheit sind hier gefragt. Wer für jeden da ist, hilft niemandem, weil sich niemand angesprochen fühlt.

Stell Dir vor, ich wäre einfach nur Business-Coach. Das kann alles sein. Ich könnte in große Konzerne gehen und Teams in Kommunikation schulen. Ich könnte mit Unternehmern mit siebenstelligen Erlösen zusammenarbeiten und sie auf achtstellige bringen. Ich könnte nur mit Business-Anfängern arbeiten, die frisch ihr Gewerbe angemeldet haben.

Viele Anbieter bleiben zu allgemein, zu unkonkret und deshalb werden viele nicht gefunden. Sie sagen beispielsweise: »Ich bin Expertin für Ernährung« oder »Ich bin Therapeutin«. Doch gerade im digitalen Zeitalter, wo es alles zuhauf gibt, wird eine spitze Positionierung immer wichtiger. Therapeutin für wen? Mit welcher Methode? Gibt es eine Spezialisierung?

Alle Selbstständigen wünschen sich insgeheim, dass sich ihr Produkt wie von selbst verkauft. Dass Kunden einfach auf sie zukommen, ohne dass große Akquise nötig ist. Genau das kann jedoch nur geschehen, wenn sie wirklich ein klares Profil haben und ihr Angebot an eine ganz konkrete Zielgruppe richten. Wenn Du Dir wünschst, dass Deine Traumkunden den Weg zu Dir finden, darfst Du exakt diese Gruppe ansprechen.

Ich musste einmal zu einer Wurzelbehandlung beim Zahnarzt, wovor ich etwas Bammel hatte. In der Praxis gab es verschiedene Ärzte, die sich auf unterschiedliche Sachen spezialisiert hatten. Eine Dame machte nur Füllungen, eine andere nur Implantate und wieder eine andere nur Wurzelbehandlungen. Stell Dir vor, Du wärst an meiner Stelle gewesen, wärst Du lieber zu einem allgemeinen Zahnarzt gegangen, der eben alles anbietet, oder zu einem, der sich auf Wurzelbehandlung spezialisiert hat und den ganzen Tag nichts anderes macht? Natürlich gehst Du zu einem Spezialisten. Weshalb? Weil Du Dich dann sicherer fühlst. Glaubst Du, dass andere, »normale« Zahnärzte auch eine Wurzelbehandlung durchführen können? Ja, bestimmt. Doch Du fühlst Dich hingezogen zu der Person, die Spezialist ist. In meinem konkreten Fall war die Zahnärztin auch noch ausgerichtet auf Angstpatienten. Es hieß, sie sei ganz besonders einfühlsam. Und schon machte ich den Termin bei ihr. Ich wollte gar nicht mehr woanders hingehen, sondern nur zu ihr. Dass sie teurer war als andere, war mir schnurzpiepegal.

Und so ist es immer: Wenn uns etwas wichtig ist, rückt der Preis in den Hintergrund. Ich fühlte mich total angesprochen von der Zahnärztin und schaute auch nicht mehr nach links und rechts, welche Alternativen es sonst noch gäbe.

Und das ist genau, was Dir als Dienstleisterin auch passiert, wenn Du Dich traust, Dich wirklich zu positionieren mit einem klaren Statement und einem klaren Zielkunden. Du kannst Traumkunden nur anziehen, wenn Du sie genau vor Augen hast. Wenn Du weißt, wo sie stehen, was ihnen durch den Kopf geht und wo sie hinwollen.
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Backe Dir Deinen Traumkunden
Wie sieht der Alltag Deines Wunschkunden aus? Wo ist ihm sein Problem heute schon begegnet? Was hat ihn bisher gehindert, sein Ziel zu erreichen? Wovon träumt er? Was lässt ihn nachts nicht schlafen?


Auch als Angestellte übrigens kannst Du Dich fragen, ob der Ort, an dem Du aktuell arbeitest, wirklich Dein Wunschort und der Arbeitgeber Dein Wunscharbeitgeber ist. Falls Deine Antwort Nein oder »so lala« lautet, frage Dich, wie der ideale Arbeitsort für Dich aussieht. Wie soll Dein Arbeitgeber ticken? Wie stellst Du Dir euer Verhältnis vor und die Arbeitsweise? Du stimmst mir sicherlich zu, dass Du wertgeschätzt werden möchtest für das, was Du jeden Tag leistest, oder? Und weißt Du, was, das wird erst in Gänze passieren, wenn Du Dich selbst so richtig wertschätzt. Es ist wie in der Liebe. Wir können erst wahrlich jemand anderes lieben und Liebe empfangen, wenn wir uns selbst lieben. Du kannst nicht erwarten, dass ein Arbeitgeber Dich lobt, wertschätzt, wenn Du Dich selbst schlecht behandelst oder gar ablehnst. Solange Du insgeheim denkst, nicht gut genug oder kompetent genug zu sein, werden andere Deine Fähigkeiten auch nur bedingt erkennen.

Meiner Meinung nach ist daher ein großer Akt von Selbstliebe und Selbstrespekt, eine klare Haltung zu haben. Die eigenen Werte zu kennen, sie hochzuhalten und gegebenenfalls dafür in Kauf zu nehmen, einen Arbeitsplatz loszulassen, wenn die Werte dort nicht umgesetzt werden.

Wer passt wirklich zu Dir? Welcher Partner, welcher Chef, welcher Kunde? Und gehe dafür los und höre auf, an jeder Ecke faule Kompromisse zu machen. Hab Vertrauen, dass die richtigen Menschen zu Dir kommen, wenn Du Dich dafür entscheidest, für sie offen zu sein. Dazu gehört es oftmals auch, sich von unpassenden Menschen zu trennen. Zum Beispiel zu Kunden Nein zu sagen, die Dir unangenehm oder unzuverlässig sind.

Das ist auch meiner Beobachtung nach eine der größten Hürden von Business-Frauen, die sich jahrelang unter Wert verkauft und ihre Dienstleistung verramscht haben. Sie tun es nun nicht mehr, doch die alte Klientel zieht nicht unbedingt mit. Du erinnerst Dich: Jedem sind unterschiedliche Dinge unterschiedlich viel wert. Und nicht jeder ist bereit, das Vielfache zu zahlen. Was ist jedoch, wenn das völlig okay ist? Was, wenn Du wunderbar bist, auch wenn Menschen Nein zu Dir sagen? Was, wenn das Loslassen von früheren Kunden manchmal einfach dazugehört, um sich eine neue Kundschaft zu erschließen? Wie beim Gärtnern, wo man manchmal schneiden und trimmen muss, damit der Rosenstrauch besser wachsen kann.

Schritt 5
Erstelle ein unwiderstehliches Angebot

Erst wenn Du genau weißt, für wen Du bist, kannst Du ein klares Angebot erstellen. Stell Dir vor, Du bist Familientherapeutin und bietest irgendwie alles an. So wischiwaschi kann auf Deiner Website nichts anderes stehen als »Ich biete Beratungen und Workshops für Familien an«. Langweilig. Unattraktiv. Durchschnittlich. Bucht keiner.

Jetzt stell Dir hingegen vor, Du hast Dich klar positioniert und Dich beispielsweise auf Patchwork-Familien spezialisiert. Diese Familien haben ganz eigene Herausforderungen. Vielleicht fühlt sich ein Kind weniger angenommen, was zu permanenten Spannungen und Streit führt, weil es um Aufmerksamkeit buhlt. Das wiederum sorgt für Streit zwischen dem Paar. Fühle Dich in die Familienmitglieder hinein. Was denken sie? Was fühlen sie? Was wünschen sie sich? Da Du die Lösung für ein Problem verkaufst, sollte Dein Angebot also eine Brücke bauen zwischen dem Ist- und dem Sollzustand. In Deiner Kompetenz als Familientherapeutin kannst Du gut einschätzen, wie lange Du in etwa mit dieser Familie arbeiten musst und was es dafür braucht. Gib Beispiele, male Bilder im Kopf Deiner Wunschkunden. So könnte Dein unwiderstehliches Angebot beispielsweise aussehen:

»Happy Family - ich verhelfe Patchwork-Familien in zwölf Wochen zurück zu Harmonie, Einheit und Freude. Weg von Streitereien schon beim Frühstück, ständigem Gebuhle um Aufmerksamkeit, hin zu neuem Teamplay und einem Wohlfühlzuhause, wo sich jeder gesehen und wertgeschätzt fühlt.« Bäm!

Wie, findest Du, klingt das? Glaubst Du, dass eine Familie, die genau diese Probleme hat, sich davon angezogen fühlt? Findest Du diese Variante attraktiver als »Ich biete Beratung für Familien an«? Glaubst Du, eine Familie, die schon lange diese Probleme mit sich rumträgt, ist bereit, um zurück zu Teamplay, Wertschätzung und Harmonie zu kommen, zweitausend, viertausend, oder vielleicht noch mehr Geld zu investieren? Wie viel Geld wäre es denn grundsätzlich wert, eine Familie zu stabilisieren und glücklich zu machen? Im Grunde ist diese Dienstleistung unbezahlbar.

Und das ist die Magie eines unwiderstehlichen High-Price-Angebots. Es bringt klar auf den Punkt, für wen es ist und was es dem Kunden bringt. Du bestimmst den Preis und Dein Gegenüber, ob es ihm das wert ist. Diesen Wert vermittelst Du ihm in Deinem Marketing. In jedweder Kommunikation nach außen, auf Social Media oder auf einer Party, wenn Dich jemand fragt: Und, was machst Du so?
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Always underpromise and overdeliver
Versprich wenig, liefere viel. Ich werde oft gefragt: Was ist, wenn ich demjenigen nicht helfen kann? Was, wenn ich sein Problem nicht löse? Und aus Angst, nicht das gewünschte Ergebnis zu liefern, nehmen sich die meisten übervorsichtig zurück. Dabei ist es ganz einfach: Du versprichst nichts. Du kannst gar nichts versprechen, weil der Erfolg im Bereich Beratung, Training und Coaching massiv vom Gegenüber abhängig ist. Du kannst den besten Fitnesstrainer der Welt an Deiner Seite haben, wenn Du Dir zu Hause nur Kuchen reinziehst und den Plan nicht umsetzt, wirst Du keine Ergebnisse haben.
Was Du jedoch versprechen kannst, ist, dass Du selbst hundert Prozent am Start bist und Deinem Gegenüber einen Weg zeigst, den Hunderte andere vor ihm erfolgreich gegangen sind. Ich kann meinen Coachingteilnehmern auch nicht versprechen, dass sie in Zeitraum X Umsatz Y machen. Was ich jedoch versprechen kann, ist, dass ich ihnen zeige, wie ich es gemacht habe und zahlreiche meiner anderen erfolgreichen Teilnehmer auch.


Auch in anderen Lebensbereichen gilt: Geh die Extrameile, liefere mehr, als von Dir erwartet wird. Falle positiv auf. Bewirke etwas. Ein Arbeitgeber, der sieht, dass Du besonders engagiert bist im Vergleich zu den anderen und besonders viel Mehrwert bietest, wird Dich eher halten und fördern wollen. Erinnere Dich an meine Wohnungsbesichtigung. Ich legte eine Schippe drauf, ich machte es anders als die anderen und so stach dem Eigentümer meine Bewerbung sofort ins Auge.

Ob Wohnungsbewerbung, Gehaltsverhandlung oder Produktverkauf - das Prinzip ist immer dasselbe: Was hat der andere davon, der Ja sagen soll?

Ein unwiderstehliches Angebot unterbreiten heißt, dem Menschen genau das zu liefern, was er haben will. Der Wohnungseigentümer möchte jemanden, der ruhig ist und genug Geld hat. Der Chef will Zeit sparen und Prozesse beschleunigen. Der Kunde möchte sein Problem gelöst oder eine andere Sehnsucht (wie Unterhaltung, Abenteuer, Spaß) befriedigt bekommen.

Schritt 6
Show up! Zeig Dich!

Wenn Du Dir nun im Klaren bist, für wen Du arbeiten möchtest und wie Du ihm oder ihr hilfst, wenn Du Dein unwiderstehliches Angebot hast, darfst Du natürlich raus in die Welt damit. Nur wer Dich sieht, kann bei Dir kaufen.

Leider stehen hier sehr viele Frauen wieder voll auf der Bremse, weil sie Angst davor haben, abgelehnt zu werden. Nicht ohne Grund bestehen meine Coachings aus sehr viel Arbeit an dem eigenen Mindset und in der Begleitung dieser Prozesse. Denn die Herausforderung für die meisten ist nicht, ein Angebot zu formulieren, sondern als neue Person aufzutreten und es selbstbewusst zu präsentieren. Stichwort Sichtbarkeit. Viele beklagen sich über zu wenig Sichtbarkeit, tun jedoch auch viel zu wenig, um wirklich sichtbar zu werden.

Als ich damals mit No Time to Eat anfing, lag mein Hauptaugenmerk darauf, mein Business bekannt zu machen. Ich versteckte mich nicht, sondern redete mit jedem darüber. Ich hatte nichts anderes mehr im Kopf. Permanent fragte ich mich: Wo kann ich noch mein Thema vorstellen? Wo ist mein nächster Kunde?

Es reicht lange nicht mehr, einfach gut zu sein. Es gibt unzählige gute Leute, doch erfolgreich werden die, die das Marketingspiel für sich gewinnen. Ohne Marketing kannst Du es vergessen. Nichts verkauft sich von selbst. Du darfst volle Granate auf Dich aufmerksam machen.

Dir ist in anderen Bereichen sicher auch schon aufgefallen, dass nicht immer die Besten am meisten Geld verdienen, sondern diejenigen, die die beste, überzeugendste Werbung machen. Sind wirklich immer die musikalischen Genies in den Charts? Laufen immer die besten Filme in den großen Kinosälen? Stehen auf der Bestsellerliste wirklich immer die besten Bücher? Nein, sondern diejenigen, die sich am besten verkaufen. Und welche verkaufen sich am besten? Die das beste Marketing machen. Ganz einfach. Dementsprechend ist es unabdingbar, dass Du lernst, Werbung für Dich zu machen. Und da Du ja ein Angebot hast, was anderen echten Mehrwert bietet, machst Du es auch gerne. Denn nur so kannst Du andere unterstützen.

Mir fällt immer wieder auf, dass Selbstständige sich rein auf Social Media verlassen, wenn es darum geht, Kunden zu akquirieren. Doch Sichtbarkeit bedeutet viel mehr als das. Es bedeutet, darüber im Alltag zu sprechen, gezielt an Orte zu gehen, wo sich Deine Kunden aufhalten können, sich vielleicht auf eine Bühne zu stellen. Frage Dich: Wo hält sich mein Traumkunde auf? Auf welchem Event finde ich ihn? Auf welcher Messe? In welchen Hotels? In welchen Online-Foren? Warte nicht, bis Menschen auf Dich zukommen. Es ist schön, wenn sie es tun, doch Du darfst als Erstes losgehen und Dich zeigen.

Bestimmt hast Du schon mal die Aussage gehört, dass sich zeigen auch verletzlich und angreifbar macht. Ich stimme dem nur bedingt zu. Ja, natürlich kommen Sprüche und dumme Kommentare auf Social Media. Doch je selbstsicherer Du bist, desto weniger wird Dich das tangieren. Was sagt es über Dein Selbstbewusstsein aus, wenn Du Angst davor hast, was Hinz und Kunz über Dein Business denken könnten? Was sagt es aus, wenn Du Deine wertvolle Message zurückhältst? Für wen machst Du, was Du machst? Machst Du es für die Hater oder für Dich und Deine Kunden?

Jedes Mal, wenn Du Dich wieder zurückhältst, wenn Du Deine Botschaft nicht publik machst, Dich nicht zeigst, nicht Deine Meinung sagst, ist das wie unterlassene Hilfeleistung. Wenn Du Menschen mit Deiner Kompetenz unterstützen kannst, ist es Deine verdammte Pflicht rauszugehen, Dein Produkt zu präsentieren und drauf zu schei*, wenn es anderen nicht gefällt. Denn Du weißt ja: Du bietest es ab sofort nicht mehr jedem an. Du bist für die, die es hören wollen. Wie viel mehr kannst Du darauf vertrauen, dass es sehr viele Menschen gibt, die genau jemanden wie Dich an ihrer Seite brauchen? Die massiv von Dir profitieren werden? Wie viel mehr also kannst Du ab jetzt Deine Botschaften nach außen tragen? Es liegt an Dir. Zeige Dich, werde gesehen. Nur so kannst Du anderen helfen und gleichzeitig Geld verdienen. Wie großartig!

Schritt 7
Früh testen und nachjustieren - start lean

Ich liebe die Online-Welt! Ich liebe sie, weil sie uns so viele Möglichkeiten bietet, gerade im Berufsleben. Wie großartig ist es, dass wir heutzutage gemeinsam in Zoom-Calls mit Teilnehmern, die sich von überall auf der Welt zuschalten, sitzen können. Natürlich lässt sich nicht jede Tätigkeit rein online durchführen, doch selbst wenn Du beispielsweise direkt mit Menschen am Körper arbeitest, kannst Du vielleicht Support oder ein Kennenlerngespräch online verlagern. Die Vorteile sollten den meisten bekannt sein: Du sparst Geld, brauchst in vielen Fällen kein Büro mehr, Deine Mitarbeiter können von überall arbeiten (so sitzt beispielsweise niemand von meinen Leuten bei mir in Berlin) und Du letztendlich auch. Aus diesen Gründen würde ich Dir empfehlen, Dir ein Online-Business aufzubauen. Kürzlich habe ich Urlaub in der Schweiz gemacht und es total genossen, aus dem Hotelzimmer heraus meine Kunden zu betreuen.

Auf einen zentralen Punkt, über den viel zu selten gesprochen wird, möchte ich kurz eingehen. Mit einem Online-Business musst Du verhältnismäßig wenig in finanzielle Vorleistung gehen. Klar musst Du investieren - vor allem in Deine Skills. Wenn Du nicht gewillt bist, mal zehn- oder zwanzigtausend Euro in Dein Unternehmen zu stecken, solltest Du es lieber lassen. Doch was sind denn zwanzigtausend Euro dafür, dass Du Dir ein eigenes Business aufbaust, was Dir perspektivisch jeden Monat saftig Geld abwirft?

Wir hatten das Beispiel mit der Café-Eröffnung ja schon: Miete, Möbel, Personal - was da alles auf Dich zukommt, eine ganze Menge und keinerlei Garantie, dass es gut laufen wird. Mietverträge sind oftmals mit einer Mindestlaufzeit von zwei Jahren versehen, sodass Du Dich wirklich zu der Sache verpflichten musst, egal, wie gut oder schlecht es dann mit dem Café klappt. Du hast also tatsächlich ein recht hohes finanzielles Risiko und in vielen Fällen laufen die Kredite lange. Hier reden wir garantiert nicht mehr nur über zwanzigtausend Euro, sondern eher über zweihundertzwanzig.

All das brauchst Du für ein Online-Business nicht. Mit kleinem technischem Equipment kannst Du starten. Ja, es wird anstrengend. Ja, Du wirst überfordert sein das erste Jahr. Du darfst verdammt viel lernen und Zeit sowie Energie investieren. Ja es gibt immer Risiken, doch schon nach verhältnismäßig kurzer Zeit bekommst Du Feedback. Lean starten, bedeutet übersetzt »schlank starten«. Simpel. Keine komplexen Strukturen aufsetzen, sondern so einfach und direkt wie möglich. Willst Du beispielsweise Coach werden, dann musst Du anfangs keine E-Books schreiben, weil das viel zu lange dauert und Dir zu wenig Geld bringt - wenn überhaupt. Stattdessen fokussierst Du Dich auf das, was Du im Kern machen willst, nämlich Leute coachen. Du musst Dir dafür weder komplexe Formate ausdenken noch Hochglanz-Websites bauen. Nein, Du schnappst Dir einfach eine Person und fängst an, sie zu coachen. Kein Schnickschnack. Direkter Weg, zack.

Der Vorteil ist, dass Du sofort eine Rückmeldung hast: Wie geht es Deiner ersten Kundin? Hilft ihr die Methode? Passt der angepeilte Zeitplan oder merkst Du, dass ihr den Prozess nicht in acht Wochen schafft? Dann kannst Du den Kurs korrigieren. Lernen beim Laufen. Wie das Baby, das krabbelt und dann aufsteht und läuft.

Um wirklich gut zu werden in dem, was Du machst, musst Du in die Praxis gehen. So schnell wie möglich. Insbesondere im Bereich Coaching, Training und Beratung kannst Du sehr schnell starten, Erfahrungen sammeln und Dich anhand Deiner ersten Erfahrungen weiterentwickeln. Ähnlich ist es, wenn Du irgendwann einmal Werbung auf Social Media schaltest. Ja, Du brauchst einiges an Budget, doch ein Riesenvorteil an dem System ist, dass Du innerhalb weniger Stunden und Tage messen kannst, wie gut Deine Werbung ankommt. Du kannst genau sehen, wie viele Menschen sie gesehen und sie angeklickt haben, und somit kannst Du schnell reagieren, wenn es sein muss, und Deine Werbung verändern.

Versuch und Irrtum gehören beim eigenen Business dazu. Das ist ja in Beziehungen auch nicht anders. Wie oft schauen wir uns unsere Ex-Beziehungen an und denken: Oh Gott, ich verstehe gar nicht, was ich an ihm/ihr damals fand. Je älter wir werden, desto mehr wissen wir, was uns wichtig ist, was uns guttut und was eben nicht. Wir verzeichnen auch viele unschöne Begegnungen, die uns jedoch geholfen haben, noch klarer über uns selbst zu werden.

Wie groß ist die Fallhöhe, wie groß ist die Sorge zu »scheitern«, wenn Du etwas probierst und schnell eine Rückmeldung kriegst? Manchmal passiert das schon nach Tagen, wie bei Werbung, manchmal nach Monaten, wie wenn Du einen Social-Media-Kanal hochziehst. Aber was sind ein paar Monate gemessen am Rest Deines Lebens? Ist es den Versuch nicht wert? Was kannst Du alles gewinnen? Was ist, wenn es total super wird?

Mein Freund arbeitet in der Energiebranche und betreut millionenschwere Investitionsprojekte. Er muss immer schmunzeln, wenn ich ihm von der Online-Welt erzähle und wie ungeduldig manche werden, weil sich nach zwei Monaten auf Instagram posten noch kein Kunde gemeldet hat. In seiner Welt ist es ganz normal, dass Projekte sich erst nach zehn Jahren amortisieren. Da werden viele Millionen investiert und niemand hat den Anspruch, dass das Geld nach einem Jahr schon eingespielt ist.

Übrigens, weil ich immer wieder gefragt werde, ab wann ich Geld verlangen soll, wenn ich etwas ganz Neues mache: Ich empfehle den meisten Kundinnen, mit zwei bis drei Testkunden zu starten. Diese betreust Du unentgeltlich, jedoch gegen ein Kundenfeedback in Form eines Videos oder einer Rezension, die Du für Werbezwecke verwenden darfst. Wenn Du merkst, dass Dein Konzept funktioniert, nimmst Du Geld. Bleibe bitte nicht zu lange im Gratis- und »Klinken putzen«-Modus, sondern entwickle eine klare Haltung. Deine Arbeitskraft ist etwas wert. Take it or leave it.

Schritt 8
Meistere die Social-Media- und Online-Welt

Nach meiner Überzeugung ist es mittlerweile unabdingbar, sich online aufzustellen. Es gibt in der Wirtschaft diesen schönen Satz: Entweder Du gehst mit der Zeit, oder Du gehst mit der Zeit. Das ist wunderbar auf den Punkt gebracht. Alles, was neu ist, ist für uns erst mal komisch und ungewohnt. Und was ungewohnt ist, lehnen wir gerne ab, denn sich damit auseinanderzusetzen und etwas Neues zu lernen, kostet Energie. Doch unterm Strich werden wirtschaftlich nur diejenigen überleben, die sich der jeweiligen Zeit anpassen. Denk an das Thema freie Wahl und Eigenverantwortung aus dem ersten Kapitel: Du hast die Wahl zu entscheiden, wie Du mit äußeren Gegebenheiten umgehst. Ob Du etwas kategorisch ablehnst und Dir damit Chancen verbaust oder offen bist, obliegt allein Dir.

Es gibt Menschen, gerade der älteren Generation, die wollen mit der Online-Welt nichts zu tun haben. Klar kannst Du sagen, ich mache kein Online-Banking, weil mir das nicht geheuer ist. Nur irgendwann wirst Du es machen müssen, spätestens wenn es kein Bargeld mehr gibt. Ich sage aus Spaß dann gerne: Wenn es Dir gefällt, kannst Du auch gerne weiter Disketten benutzen. Ich bezweifle nur, dass Du irgendeinen PC draußen finden wirst, der noch Disketten akzeptiert. Ich würde mich immer fragen: Welche Haltung dient mir und meinem Weg? Und welche verbaut mir Möglichkeiten? Siehst Du andauernd Probleme und Gefahren, oder siehst Du Chancen und Lösungen?

Unternehmer denken immer in Lösungen. Dinge sind auch nicht per se gut oder schlecht. Es ist immer eine Frage der Perspektive. Ist ein Messer gut oder schlecht? Ich kann denken: Das ist eine böse Waffe, die ist ganz scharf, Vorsicht, ich kann mich ganz übel verletzen. Oder ich denke: wie wunderbar! Ein Messer, das mir hilft, mein Obst klein zu schneiden. Das ist so scharf, dass ich viel Zeit in der Küche spare und viel weniger Kraft aufwenden muss.

Das Gleiche gilt für Social Media. Sie sind nicht böse. Social Media sind, was Du daraus machst. Die einen sehen beispielsweise in Facebook eine miese Datenkrake, die sich an Werbetreibenden dumm und dämlich verdient, uns ausspäht und unsere Privatsphäre missachtet. Die anderen sehen in Facebook die Möglichkeit, sich weltweit mit Freunden oder Menschen mit gleichen Interessen kostenlos zu vernetzen. Außerdem kann man es als eine fantastische Werbeplattform betrachten, mit der jeder von zu Hause aus am Handy Unmengen an Geld verdienen kann. Für welche Sichtweise entscheidest Du Dich? Welche Sichtweise bringt Dich weiter? Welche macht die Tür auf, welche zu?

Ein eigenes Business zu starten, ohne Social Media zu nutzen, ist für mich das Gleiche, als würde ich mich noch in die Fußgängerzone stellen und Zettel verteilen oder Poster an eine Litfaßsäule kleben. (Gibt es die überhaupt noch?)

Dieses Vorgehen ist einfach völlig ineffizient. Wenn ich Zettel verteile, bekommen die wildfremde Menschen, die mich nicht kennen, sich nicht für mein Thema nicht interessieren und den Zettel an der nächsten Ecke in den Mülleimer schmeißen. Was für eine unzeitgemäße Verschwendung von Ressourcen!

Social Media ermöglicht es jedem, seine Wunschzielgruppe gezielt anzusprechen. Entweder organisch, das heißt, ich baue mir einen Kanal mit coolen Inhalten auf und wachse so, oder bezahlt über Werbung. Beides ist für die meisten früher oder später wichtig.

Wenn ich Grafikdesignerin bin und mich auf Websites von Ärzten spezialisiert habe, die ihnen helfen sollen, neue Patienten zu gewinnen, dann ist es die beste Idee, genau diese Themen online aufzubereiten und damit stets Werbung für meine Dienstleistung zu machen. Ich würde Posts und Videos hochladen, in denen ich über die Herausforderungen und Wünsche meiner Zielgruppe spreche. Was bewegt Arztpraxen, die nicht die passenden Kunden anziehen oder ein veraltetes Terminvergabesystem haben? Ich würde ansprechen, wie viel Zeit sie jeden Tag verlieren, wie nervig es ist, alle Termine manuell zu verwalten, wie kostenintensiv. Ich würde Tipps geben, wie sie ihre Systeme vereinfachen. Immer anfüttern, inspirieren, eine neue Sichtweise eröffnen und dann die komplette Lösung anbieten als Dienstleistung, die sie gerne bei Dir buchen können.

In der Welt der Online-Werbung ist es ein Leichtes, Wunschkunden gezielt anzusprechen. So kannst Du beispielsweise Facebook und Instagram ganz genau sagen, wer Deine Werbung zu Gesicht bekommen soll. In Deutschland sind Stand September 2023 rund zweiunddreißig Millionen Menschen auf Facebook angemeldet, also findet sich mit Sicherheit auch Deine Zielgruppe darunter. Ich kenne übrigens auch viele Selbstständige, die offline durch Empfehlungen gut zurechtkommen. Allerdings tun sich diese immer schwer, sich eine neue, zum Beispiel kaufkräftigere Klientel zu erschließen, wenn sie auf dem Land wohnen. Denn in ihrer Region leben eben nun mal eine begrenzte Anzahl Menschen und häufig damit einhergehend eine bestimmte soziale Schicht. Wenn Du auf dem Dorf lebst und alle dort gewöhnt sind, für eine Stunde Familienberatung sechzig Euro zu bezahlen, wirst Du einen Teil dieser Kunden garantiert verlieren, wenn Du plötzlich dreitausend Euro für zwei Monate verlangst. Doch online sei Dank kann Dir das letzten Endes wurst sein. Du bist dann nämlich nicht mehr abhängig von diesen Menschen und hast gleichzeitig einen viel, viel größeren Radius - im Grunde weltweit -, um neue, passende Kunden zu finden. Die wenigsten meiner Kunden sitzen in meiner Stadt. Und den meisten bin ich im Offlineleben noch nie begegnet. Es ist so viel zeiteffizienter und auch bequemer für die Kunden, wenn sie von zu Hause aus mit mir sprechen können.

Ja, die digitale Entwicklung ist rasant. Man kann nicht eben mal so nebenbei auf Social Media dauerpräsent sein, das muss man wollen. Es gibt andauernd neue Trends, neue Plattformen. Unser Leben wird immer schneller und der Markt immer voller. Doch auch das sehe ich als Chance. Ein Markt, auf dem sich viel tut, verzeichnet eine hohe Nachfrage.

Manchmal fragen mich Leute, ob es denn sein müsste, dass sie jeden Tag etwas posten. Dann antworte ich gerne: Du gehst ja auch jeden Tag ins Büro, oder? Natürlich musst Du gar nichts. Nur, was Du in ein System hineingibst, bekommst Du eben heraus. Für mich ist es selbstverständlich wie Zähneputzen, online präsent zu sein. Das kannst Du lernen und es macht Spaß, wenn Du Deinen eigenen Weg gefunden hast.

Nur zu sagen: Ich möchte ein erfolgreiches Business haben, aus dem Wohnzimmer heraus Millionen verdienen, geht nicht, wenn Du Dich gleichzeitig diesen Möglichkeiten verschließt. Also ich persönlich habe absolut kein Problem damit, jeden Tag zwei Stunden auf Instagram zu »arbeiten«, wenn ich dadurch nirgendwo hinfahren muss und entscheiden kann, wann ich etwas poste, was ich dort genau sage, mir meine Themen komplett selbst wähle und mich niemand kontrolliert. Ich bin frei. Ich »owne« Social Media. Das heißt, ich bin selbstbestimmt. Und das ist, was ich Dir aus tiefem Herzen empfehle. Dein Ding auf Social Media zu machen. Spaß daran zu haben, kreativ zu sein und alles auf dem Weg zu lernen.

Schritt 9
Lerne verkaufen

Hier sind wir - juhu - wieder bei meinem Lieblingsthema. Nur wenn Du verkaufst, verdienst Du Geld damit. Ohne Geldtransfer kein Business. Wir haben in Kapitel 2 bereits viel über das Verkaufen gesprochen. Über die Vorurteile gegenüber Verkaufen, über wertschätzendes Verkaufen, über weibliches Verkaufen.

Zu einem erfolgreichen Geschäft gehört es, dass Du Dir einen klaren Vertriebsweg überlegst. Das bedeutet, Du hast ein klares System dafür, wie Interessenten zunächst auf Dich und Dein Angebot aufmerksam und schließlich zu Kunden werden und Deine Dienstleistung kaufen können. Verkaufst Du direkt per Mausklick über eine Landingpage? Führst Du Gespräche mit Kunden? Wenn ja, wie kommen sie an ein Gespräch mit Dir? Können sie online im Kalender einen Termin buchen? Schreiben sie Dir über ein Kontaktformular? All diese Fragen solltest Du für Dich beantworten. Hier gibt es kein Richtig oder Falsch, sondern Deinen Weg, den Du im Laufe der Zeit für Dich entwickelst. Ich empfehle den allermeisten meiner Kunden, Verkaufsgespräche zu führen, um ihre Zielgruppe besser kennenzulernen und am Ende ihr Produkt leichter zu verkaufen.

Früher hieß es im Online-Marketing immer: Je teurer und »erklärwürdiger« ein Produkt, desto schwerer wird es, dass Leute einfach so draufklicken und es kaufen. Inzwischen haben viele erfolgreiche, insbesondere weibliche Coaches bewiesen, dass das nicht sein muss. Ich kenne Coaches, die Angebote für vierzig- oder achtzigtausend Euro per Klick verkaufen, auch ohne Gespräch. Doch die meisten schaffen das nicht, was meiner Überzeugung nach unter anderem mit fehlender Verkörperung zu tun hat. Verkörperung bedeutet: Ich strahle aus und lebe vor, was ich predige. Wenn ich zwanzig Kilogramm Übergewicht habe, mich aber als Fitnessguru präsentiere, ist das nicht glaubwürdig. Und sobald ein Hauch Unsicherheit oder Angst da ist und solange die verkäuferischen Fähigkeiten fehlen, ist es unmöglich, solche Umsätze zu generieren. Diejenigen, die es schaffen, sind extrem gut auf dem Markt etabliert, sind bereits gestandene Marken und strotzen nur so vor Selbstbewusstsein. Es sind abgehärtete Personen, denen die Meinung anderer vollkommen egal ist. Wenn Du Dich selbst zu dieser Gruppe zählst, Feuer frei. Wenn nicht, musst Du davor noch ein paar Hausaufgaben machen.

So viele stellen ihre Firma nicht auf stabile Beine, weil sie verpassen, die fundamentale Arbeit zu leisten. Sie hören auf Gurus, die ihnen weismachen, sie bräuchten nichts von all dem: weder eine klare Positionierung auf dem Markt noch Landingpages oder Verkaufs-Skills. Es heißt, die Kundinnen würden einfach mit der Kraft ihrer weiblichen Energie und ihres Sternzeichens wie von Zauberhand Kunden anziehen, die aus dem Nichts buchen. Ich persönlich würde mich darauf nicht verlassen, sondern echtes, wertvolles Handwerk lernen, das Dir immer und überall dienen wird.

Verkaufen ist eine Fertigkeit fürs Leben. Ich erinnere mich an so viele Situationen, in denen mir mein hervorragendes Verkaufsgeschick Vorteile gebracht hat. Mit einer meiner Mitarbeiterinnen war ich letztes Jahr auf einem großen Open-Air-Konzert der Band Scooter. Es war ein besonders heißer Sommertag mit zweiunddreißig Grad. Ausgestattet mit luftiger Kleidung, coolen Sonnenbrillen und Handventilatoren machten wir uns auf den Weg zum Festivalgelände in Karlsruhe. Als Erstes brauchten wir natürlich etwas zu trinken. Erstaunt mussten wir feststellen, dass es für insgesamt achttausend Zuschauer nur zwei Getränkestände gab. Anfangs war es noch recht überschaubar und wir standen nur etwa zwanzig Minuten an. Doch später, als das Gelände gute gefüllt war, gab es eine locker dreißig Meter lange Schlange. Das Personal wirkte dazu sehr amateurhaft und brauchte ziemlich lange, die Drinks fertig zu machen und das Wechselgeld herauszugeben. Kurz bevor der Hauptact auf die Bühne kam, waren unsere Drinks alle. Ich wollte neue holen, sah diese heftige Schlange und dachte mir: Wenn ich mich dort jetzt einreihe, habe ich die Drinks erst, wenn die Veranstaltung zu Ende ist. Was nun? Einfach vordrängeln? Das hätte sicherlich Ärger gegeben. Ich musste mir etwas Besseres einfallen lassen.

Ich erinnerte mich also an das, was ich anderen übers Verkaufen beibrachte. Die entscheidende Frage ist immer: Was hat der andere davon? Du erinnerst Dich, diese Frage haben wir schon besprochen. Nur wenn der andere etwas von mir hat, wird er Ja sagen. Nur was sollte jemand in der Schlange weiter vorne davon haben, wenn ich mich vordrängelte?

Und dann kam mir eine Idee: Ich sprach zwei freundlich aussehende Mädels an, die etwa an Position drei standen. Ich lächelte sie an und sagte: »Hi«.

Verdutzte Blicke trafen mich. Ich redete schnell weiter, bevor ich abgewimmelt werden konnte: »Kurze Frage, ich würde mich gerne zu euch stellen. Wenn ihr mich dazulasst, zahle ich eure Drinks mit. Wäre das cool?«

Oh ja, das fanden sie cool. »Klar, stell Dich hierhin«, sagte eine, und so hatte ich nach zehn Minuten unsere Getränke. Verkaufen macht’s möglich. Geld macht’s möglich. Und wer verkaufen kann, verdient immer Geld.

Dies ist auch ein schönes Beispiel für sinnvolle Investitionen. Vielleicht denkst Du jetzt: Moment mal, Du hast ja in dem Moment kein Geld verdient, sondern warst, im Gegenteil, um weitere zwanzig Euro ärmer durch die zusätzlichen Drinks! Ja, das kannst Du so sehen. Meine Perspektive ist jedoch eine andere, nämlich: Was hätte es mich gekostet zu warten? De facto hätte ich das halbe Konzert verpasst, wenn ich mich hinten angestellt hätte. Und das zu vermeiden, war mir definitiv mehr wert als zwanzig Euro.

Ein erfolgreiches Geldmindset zu haben, bedeutet auch, nicht andauernd nur den Fokus aufs Sparen zu richten und stets zu glauben, je günstiger, desto besser. Sondern vielmehr auf das Endergebnis zu schauen.

Stell Dir vor, Du überlegst, Dir für zehntausend Euro ein Coaching zu leisten, in dem Du lernst, Deine Dienstleistung für einen vielfachen Preis zu verkaufen. Würdest Du primär die zehntausend Euro sehen, die erst mal »weg« sind? Würdest Du Dir einen Riesenkopf darüber machen, wie schwer es sich anfühlt zehntausend Euro zu investieren? Würdest Du lauter Angstszenarien durchspielen wie »Was ist, wenn Du alles verlierst und nie wieder Geld verdienst?«? Oder würdest Du sehen, was für eine große Chance sich hier verbirgt? Würdest Du Dir einmal ausrechnen, was es für Deinen Kontostand in einem halben Jahr bedeuten würde, könntest Du Deine Dienstleistung statt für fünfhundert für zweitausend Euro verkaufen? Würdest Du sehen, wie viel Geld Du gewinnst, weil du etwas lernst, das Du wiederholt immer wieder anwenden kannst?

Lerne verkaufen. Bitte. Verkaufen ist letztlich auch deshalb so eine wertvolle Fähigkeit, weil Du sie flexibel einsetzen kannst. Selbst wenn Du Dein eigenes Business gegen die Wand fahren solltest, verkauft wird immer, in jeder Krise. Und im Verkauf hast Du übrigens selbst als Angestellte eine seltene Chance, Dein Gehalt von Deiner Zeit zu entkoppeln. Denn im Vertrieb werden Verkäufer in der Regel durch ein kleines Fixum und Provision bezahlt. Das heißt, je besser Du bist, je besser Du verkaufst, desto mehr Geld verdienst Du. Vetriebler sind die einzige Berufsgruppe, die ich kenne, die in der Lage ist, monatlich mit satten fünfstelligen Gehältern nach Hause zu gehen. Ich glaube, die höchste Provision, die ich einer Vertrieblerin aus meinem Team einmal ausgezahlt habe, waren rund dreizehntausend Euro. Nicht schlecht, oder?

Schritt 10
Mach Dich zur Marke

Die meisten Frauen, die ein eigenes Business starten, haben unglaublich viel Freude daran, sich kreativ auszutoben und schicke Visitenkarten und Websites zu gestalten. Ich verstehe das und bin selbst schon viele Tage in Designs, Formen und Farben versunken.

Leider bringen Dir diese Dinge keinerlei Geld, sondern kosten Dich hingegen unglaublich viel Zeit. Habe ich Dir schon die Geschichte erzählt von meiner allerersten Investition als frisch ausgebildete Ernährungsberaterin? Aus der Kategorie »Bitte nicht nachmachen«.

Ich hatte etwa fünftausend Euro zur Verfügung, was für mich damals gefühlt schon eine Million war. Viel mehr als das hatte ich nicht zusammengespart. Ich nahm das Geld und gab es einem Grafikdesigner, der mir bitte eine Website und Logos entwerfen sollte, die nach »teuer« aussehen sollten. Er machte seinen Job wirklich gut. Ich erinnere mich noch an mein erstes Logo von No Time to Eat. Du kennst diese simplen Grafiken vom Messer, Gabel und Teller in der Mitte. Das hatte ich, nur dass der Teller in der Mitte ein Laptop war. Ernährung für Vielbeschäftigte. Das fand ich supercool. Die ganze Website war cool. Ein Freund von mir war Fotograf und machte noch für einen Freundschaftspreis professionelle Aufnahmen von mir. Ich weiß noch, dass ich einen Blazer anzog, weil ich dachte, so macht man Business. Aus heutiger Sicht echt lustig.

Am Ende hatte ich das, was ich wollte: eine schicke, hochwertige Website, ein cooles Logo und gelungene Porträtbilder. Es gab nur einen gewaltigen Haken. Niemand kannte mich. Niemand klickte auf die Website. Ich verdiente also kein Geld und hatte dank dieser Investition nichts mehr auf dem Konto. Was mich rettete, war mein »über Nacht«-Erfolg des No Time to Eat-Podcasts. »Über Nacht« in Anführungsstrichen, weil Du inzwischen weißt, dass dieser Erfolg in Wahrheit etwa acht Jahre Vorbereitung beim Radio gebraucht hatte. Über den Podcast bekam ich nicht nur einen Sponsor, sondern auch meine Kunden. Keiner meiner ersten Kunden kam über die Website, sondern alle über Empfehlungen und Gespräche, weil ich von Beginn an Schritt sechs »Show up« beherzigte und einfach überall und mit jedem über mein neues Geschäft redete. So wurde meine Physiotherapeutin meine Kundin, die gerne ein paar Kilo weniger wiegen wollte, und die Freundin meines Co-Moderators beim Rundfunk. Die Website spielte niemals in meiner Karriere eine Rolle.

Auch Deine wird keine Rolle spielen, es sei denn, Du optimierst sie für Suchmaschinen und schaltest Werbung drauf, sodass Menschen Dich in Suchmaschinen finden. Das zu erreichen, kostet in der Regel jedoch einiges an Budget, was Du am Anfang vermutlich noch nicht hast.

Im Sinne von »Start lean« - fokussiere Dich also rasch auf die Aktivitäten, die Dir Geld bringen. Lerne lieber verkaufen und baue Dir kostenlos eine Community auf Social Media, zum Beispiel Instagram, auf. Verkaufe direkt in Deinem Umfeld. Höre Dich um, lass Dich empfehlen, frage Dich, wer noch wen kennt, der Deine Hilfe benötigen könnte.

Nun heißt dieser letzte Schritt jedoch »Mach Dich zur Marke« - und das nicht ohne Grund. Design und Branding, also Markenbildung, sind wichtig, jedoch nicht zu Beginn. Abgesehen davon, dass Dich anfangs eben niemand kennt, der auf Deine Website klicken kann, hast Du anfangs meistens auch Deine Botschaft noch nicht verfeinert, Dich noch nicht glasklar positioniert und noch nicht die Erfahrung mit zahlreichen Kunden gemacht. All das ist jedoch essenziell, um überhaupt ein gescheites Branding und Design zu erstellen. Du darfst Dich in Deinem Geschäftsaufbau erst einmal selbst finden und entdecken.

Amateure wählen beispielsweise einfach Farben und Schrifttypen aus, die schön aussehen, die ihnen selbst gefallen. Und natürlich soll es Dir gefallen. Viel wichtiger ist aber, dass es Deine Zielkunden anspricht und eine bestimmte Wirkung hat. Alles, was Du sagst, zeigst oder auch nicht zeigst, hat eine Wirkung. Es ist ein Unterschied, ob ich frech und selbstbewusst, breitbeinig mit knallroter Hose auf der Couch sitze oder mit Blumen im Haar in einem cremefarbenen Feengewand auf der Wiese stehe. Meine Schriften auf der Website haben beispielsweise auch keine Serifen, sondern sind klar und stark, weil genau das zu meiner Botschaft passt und mehr Powerfrauen anzieht. Rot und Schwarz wirken anders als Grün und Beige. Deine Inhalte, Formen und Farben sollten zum einen zu Dir und dem, was Du verkörperst, passen, zum anderen perfekt zu Deinen Kunden. Ein Kanal, auf dem es um Selbstbewusstsein und Power geht, sollte nicht brav in Beige oder Creme gehalten sein. Wenn Du Fitnesstrainerin bist, macht es einen großen Unterschied im Design, ob Du Hausfrauen ab fünfzig ansprechen willst, die noch nie eine Hantel in der Hand hatten, oder Bodybuilder, die Du auf ihren nächsten Wettkampf vorbereitest.

Soll Dein Auftritt nach Power aussehen, nach Wissenschaft, nach »beste Freundin« oder nach was eigentlich? Deine Ausrichtung entsteht auf dem Weg zu deinem BÄM! Business. Sie kommt durch Ausprobieren und Erfahrungen-Sammeln. Ich habe in der Ernährungsberatung frisch nach der Ausbildung das gemacht, was irgendwie alle gemacht haben: Ich habe Menschen beim Abnehmen geholfen. Irgendwann wurde mir das zu langweilig und mich nervte die Halbherzigkeit vieler Kunden. Sie wollten Kilos verlieren, aber nichts an ihrem Lebensstil ändern. Klassiker. Ich entwickelte mich also weiter, lernte dazu, baute meine Expertise aus und baute Mindset- und Mentalcoaching mit ein. Schnell war mir nämlich klar, dass Menschen nur dann an ihrer neuen Ernährung dranbleiben, wenn sie ihre Einstellung dazu ändern und sich nicht dauerhaft nur zu etwas zwingen. Wieder anderthalb Jahre später konzentrierte ich mich auf Frauen mit Essstörung.

All diese Ausrichtungen bedeuteten im Grunde eine eigene Marke. Und so war es auch. Meine Farben änderten sich, meine Buchcover und Fotos änderten sich. Anfangs waren gar kein Stil, keine Linie erkennbar, heute nutze ich viel edles Schwarz in Kombination mit einem frechen Pink. Farblich treffen Seriosität und Qualität auf weibliche Power.

Kümmere Dich erst intensiv um Branding und Design, wenn Du Dir sicher bist. Ich erinnere mich noch, wie ich Anfang 2020 mit einer Hamburger Werbeagentur zusammenarbeitete. Ich beauftragte sie, für etwa sechstausend Euro mein Design von No Time to Eat aufzufrischen. Ich war gerade in einer Kreativpause und wollte wenige Monate später mit frischem Look und neuem Podcast-Cover mein Comeback feiern. Die Agentur machte wirklich einen tollen Job, muss ich sagen. Denn ich wollte von den klassischen Ernährungsfarben und Formen, wie dem grünen Apfel, endlich wegkommen, die nutzt gefühlt jeder Ernährungsberater. Stattdessen wollte ich mehr Lila einbauen und Ernährung optisch mit Business und Erfolg verbinden. Ich bekam hochwertige Vorlagen für Instagram, ein neues Cover, Farben und Schriften. Als Logo wählten wir die Abkürzung »ntte« in geschwungener Schrift. Mein Comeback war phänomenal. Mein Podcast stieg kurz wieder in die Top zwanzig auf und ich bekam begeistertes Feedback. Einzig störte mich, dass mir einige schrieben, der neue ntte-Schriftzug würde ein bisschen wie das Wort »Nutte« aussehen. Ich fragte andere Leute nach ihren Meinungen, und die gingen auseinander. Die meisten sahen es nicht, einige andere schon. Ich ließ es so.

Etwa acht Monate später beendete ich No Time to Eat. Und mit der Marke begrub ich auch das schöne Design. Da ich nicht an Zufälle glaube, sehe ich aus heutiger Sicht das Wort »Nutte« als Zeichen. Denn ein Anteil von mir war es. Damals schon wollte ich eigentlich No Time to Eat nicht weitermachen, doch ich log mir selbst in die Tasche, denn ich wollte den Erfolg und alles, was daran hing, aufrechterhalten. Hundert Prozent ehrlich war es nicht, vor allem nicht mir selbst gegenüber.

Also noch mal: Du solltest Dir sicher sein, eh Du Dich in Design und Branding verausgabst. Bitte verdiene erst mal etwas Cash und fokussiere Dich darauf. Frage Dich stets: Wo ist mein nächster Kunde? Wo kann ich über meine Botschaft sprechen? Wer könnte noch jemanden kennen und mich vermitteln?

Ich habe übrigens seit 2017 nie wieder Visitenkarten gehabt. Die beste Visitenkarte, wenn Du wirklich welche erstellen möchtest, hat einen QR-Code in der Mitte, den man einscannen kann und der direkt auf Deinen Social-Media-Kanal führt, wo Du direkt ein Angebot machst.

Eine Marke zu sein bedeutet außerdem so viel mehr, als bestimmte Farben und Logos zu nutzen. Eine Marke steht für etwas. Für ein Versprechen, für einen Lifestyle, für ein Ziel. Wie würdest Du Dich als Marke beschreiben? Was ist Deine besondere Art? Wie verkörperst Du die Dinge? Wie redest Du, wie kleidest Du Dich? Was hat Wiedererkennungswert?

Falls Du darauf noch keine Antworten hast - alles gut. Genau aus diesem Grund sind wir hier bei Schritt zehn und nicht Schritt eins. Du kannst all diese Fragen erst beantworten, wenn Du Deine Positionierung formuliert hast, wenn Du Deinen Zielkunden genau kennst, wenn Du ein Angebot hast und gelernt hast, zielgerichtet zu kommunizieren, sprich, zu verkaufen. Daraus entwickelt sich Dein eigener Stil und schlussendlich bist Du selbst die Marke.

Nach meiner Überzeugung funktioniert das Business nur noch über Personenmarken. Ob Du Facebook nimmst, Apple oder Tesla - all diese Giganten haben ein Gesicht: Mark Zuckerberg, Steve Jobs, Elon Musk.

Vergiss nicht, insbesondere im Dienstleistungsgewerbe kaufen Menschen bei Dir und damit kaufen sie auch Dich. Du lieferst ihnen eben nicht nur ein Auto aus, eine App oder eine Website, sondern Du arbeitest mit ihnen zusammen. Es geht um eine Verbindung zu Menschen, um Vertrauen und Beziehung. Das geht nicht ohne Dich als Marke.

Beschäftige Dich mit Deinen Werten. Welche Werte hältst Du privat hoch? Firmenwerte sollten sich mit persönlichen Werten decken. So steht die Marke Bäm! Business unter anderem für Authentizität, Selbstbewusstsein, Power und Tiefgang. All das strahle ich aus: Auf meinen Fotos, in meinen Inhalten, in meinen Coachings. Meine Firmenwerte decken sich mit denen meiner Person. Und das bedeutet am Ende, eine Marke zu sein. Ich verkörpere mich in meinen Coachings.

Viele Selbstständige verkörpern nicht, was sie tun, und wissen außerdem nicht, sich zu vermarkten, deswegen bleiben die Kundenanfragen aus. Sie posten zwar jeden Tag auf Instagram, doch ohne Resonanz. Alles Material schießt ins Leere, weil die klare Haltung, die präzise Zielgruppenansprache und die Ausstrahlung fehlen.

Es würde beispielsweise nicht passen, wenn ich selbstbewusste Powerfrauen ansprechen möchte und mich selbst schüchtern, am besten gar nicht vor der Kamera, präsentieren würde. Umgekehrt müssen erfolgreiche Frauen nicht immer laut und extrovertiert sein. Die bekannte Life-Coachin Laura Seiler, die sich ein Multimillionen-Unternehmen aufgebaut hat und zahlreichen Menschen den Einstieg in Spiritualität zeigt, ist vom Wesen eher ruhig, liebevoll und schüchtern, wie sie selbst einmal erzählte. Doch genau das passt zu ihrer Botschaft. Sie ist, was jede erfolgreiche Frau ist: integer. Du bist, was Du darstellst. Genauso wie die besten Schauspieler jene sind, die gefühlt gar nicht spielen, sondern am Set diese Figur sind.

Mach Dir keine Sorgen, das wird alles großartig. Bitte genieße diesen Weg, der Monate und Jahre dauert. Und das ist gut so. Genieße jeden einzelnen Schritt. Jede einzelne Phase, denn jede einzelne Phase hat ihre ganz eigene Magie. Anzufangen fühlt sich an wie die große weiße Leinwand eines Künstlers und es herrscht womöglich pure Überforderung und Chaos darüber, was als Erstes zu tun ist: Soll ich Farben auswählen? Sie sortieren? Soll ich erst mal Pinsel kaufen gehen? Wenn ja, welche? Soll ich mich absichern und lieber Farben nehmen, die abwaschbar sind? Und was ist, wenn niemand mein Bild kaufen will? Was ist, wenn mein Bild niemandem gefällt? Später hast Du einige Bilder gemalt und Erfahrungen gesammelt: Was macht wirklich Spaß? Was hat überhaupt nicht gut funktioniert? Welche Bilder gehen weg wie geschnitten Brot? Und ist das, was meine Kunden kaufen wollen, auch wirklich das, was mir Freude macht? Dann läuft es langsam, Du hast Deinen Rhythmus gefunden, bringst Effizienz rein, holst Dir vielleicht Mitarbeiter, ziehst in ein größeres Atelier. Der Kurs steht auf Wachstum. Du erschließt Dir neue Vermarktungskanäle und neue Formate auf Social Media, um ein größeres Publikum zu erreichen. Auf dem Weg entwickelst Du Dich weiter, lernst vielleicht neue Maltechniken oder verfeinerst die bisherige. Du lernst, Deine Bilder nicht mehr für hundert Euro, sondern für tausend und später zehntausend Euro zu verkaufen. Ja, das geht. Kannst Dich gerne bei mir melden. Ich habe schon viele Kreative betreut.

In welcher Branche Du auch unterwegs bist, es gibt immer Mitbewerber, die in Deiner Branche mit exakt derselben Tätigkeit viel mehr verdienen als Du. Was machen sie anders als Du? Glaubst Du, nach all dem, was Du bisher gelesen hast, immer noch, sie hatten einfach nur Glück? Oder haben sie vielleicht die genannten Schritte richtig gut umgesetzt? Ich tippe auf Zweites. Worauf wartest Du also? Auf ein Go? Also meins hast Du hiermit. Das hier ist Dein magisches Zeichen.


Kapitel 5
FLIPSIDE - DIE KEHRSEITE: ZAHLE DEN PREIS
Ich garantiere Dir, Du wirst in jeder Business-Phase durchdrehen. In jeder. Vor Wut, Frust, Angst genauso wie vor Begeisterung. Es ist ein spannendes Abenteuer. Stell Dir vor, Du läufst durch einen Dschungel. Du kannst komplett angstbesessen und nervös herumlaufen und völlig verkrampfen. Du kannst Dich ekeln vor dem Matsch, Dich erschrecken vor jedem Rascheln und die Gerüche seltsam finden und einfach nur wegwollen. Oder Du kannst neugierig und offen sein und Dich auf die Eindrücke einlassen. Die Farben und Geräusche superinteressant finden und in jeder Minute dankbar sein, dass Du all dies sehen und erleben darfst. Doch auch der positivste Mensch wird zwischendurch das eine oder andere Mal die Nerven verlieren. Auch das ist normal.
Auch wenn wir wissen, dass Erfolg immer zwei Seiten hat und nicht alles Gold ist, was glänzt, lassen wir uns häufig doch ganz schön beeindrucken von dem, was wir beispielsweise auf Social Media sehen. Perfekt durchgestylte Instagram Feeds, erfolgreiche Menschen, die bei Gucci einkaufen und mit ihrer Familie nach Bali auswandern, um von dort unter Palmen ihr Unternehmen mit zwei Stunden Arbeit am Tag zu führen. Bei den anderen sieht es immer so leicht aus, oder?
Sei Dir gewiss, dass jeder seine Arbeit zu tun hat und niemand ein perfektes Leben führt. Mag sein, dass der eine locker seine Milliönchen jedes Jahr macht, aber vielleicht unglücklich Single ist. Natürlich gibt es auch zahlreiche Menschen draußen, die vorgeben, etwas zu sein, was sie nicht sind. Am schlimmsten finde ich Money Coaches ohne Geld, die ihre eigenen Rechnungen nicht bezahlen können. Das habe ich alles schon erlebt. Wenn mein Team und ich Kundengespräche führen, sind wir oft schockiert, was uns von anderen Anbietern berichtet wird. Es gibt Coaches, die einem beibringen wollten, wie man Gruppenprogramme ausgebucht bekommt und dann dort mit läppischen drei Teilnehmern sitzen. Aber schwarze Schafe gibt es in jeder Branche.
Geht es also doch um das Entweder-oder? Entweder ich verdiene einen Haufen Geld oder ich bin ein glücklicher, entspannter Mensch? Keineswegs. Du kannst nahezu alles haben und gleichzeitig zahlst Du für alles einen Preis. Ich nenne das die Flipside. Es ist die andere Seite der Medaille. Ob dies nun gut oder schlecht ist, obliegt Deiner Bewertung. Was ist, wenn wir das gar nicht bewerten müssen, sondern einfach akzeptieren? Mir ist wichtig, Dich auf gewisse Punkte vorzubereiten. Ich habe mich gefragt: Was hätte ich gerne gewusst, als ich mit meinem ersten Unternehmen durchgestartet bin? Ich möchte Dich nicht abschrecken, sondern Dich ermutigen. Das, was irgendwann leicht von der Hand geht, war anfangs meistens schwer. Du kannst nicht erwarten, dass Deine ersten Videoaufnahmen auf Social Media gleich locker-flockig werden und viral gehen. Du kannst nicht erwarten, dass Deine ersten Verkaufsgespräche mit Leichtigkeit gelingen, wenn Du gerade erst gelernt hast, worauf es beim Fragenstellen ankommt.
Ich bin verdammt gut vernetzt und kann sagen, dass viele Erfolgsgeschichten wirklich Hand und Fuß haben. Die Umsätze sind echt, die Wohnorte sind echt, die Privatjets sind echt. Und gleichzeitig hat selbst der erfolgreichste Superstar einen Preis zu zahlen. Auf Social Media zeigt sich jeder von der besten Seite. Nur weil jemand nicht lügt, bedeutet es nicht, die ganze Wahrheit zu zeigen. Ich kann ein glückliches Foto vor der Luxuslimousine posten und drei Stunden später im Hotelzimmer weinen. Beides ist wahr. Ich kann Dir erzählen, dass ich monetär meinen erfolgreichsten Monat mit circa hundertfünfundsiebzigtausend Euro Cashflow hatte und ein Jahr später einen Minusmonat. Beides ist wahr. Die Frage ist: Was zeige ich der Öffentlichkeit und was lasse ich weg?
Ob ein eigenes Business der Himmel auf Erden ist oder ein Albtraum, hängt immer davon ab, wen Du fragst und welche Teile der Story er oder sie Dir erzählt. Ich glaube, ein eigenes Business hochziehen ist ähnlich wie Kinder kriegen. Du musst es wollen. Junge Eltern können Dir erzählen, dass ihre Pullover vollgekotzt sind, sie keine Nacht mehr durchschlafen, keine Zeit mehr für sich haben und sich alles nur noch ums Kind dreht. Wer das hört, hat keine Lust, selbst Kinder zu kriegen. Andere Eltern erzählen Dir, dass sie erst seit den Kindern wirklich wissen, was Liebe ist, dass es ihre glücklichsten Momente sind, neben ihren Kindern einzuschlafen und gemeinsam zu frühstücken. Vielleicht sind es sogar dieselben Paare.
Im Geschäftsleben ist es das Gleiche. Erinnere Dich an die Einleitung. Ich kann Dir erzählen, dass ich nur ein bis zwei feste Termine pro Woche habe, fünf- und sechsstellige Monatsumsätze mache, von überall aus arbeiten kann, auf großen Bühnen stehe und den ganzen Tag machen kann, was ich will. Es ist die Wahrheit. Ich kann Dir auch erzählen, dass es einen Hackerangriff auf meinen Podcast gab, mein Facebook-Werbekonto mitten in einer Kampagne gesperrt wurde, ich mich mit Kunden rumärgere, die nicht zahlen, ich Hate-Kommentare bekomme, in einigen Phasen täglich zwölf Stunden am Laptop sitze und den Druck spüre, immer präsent sein zu müssen. Dass ich falsche Leute eingestellt habe und mein Konto einen Monat auch mal wieder auf null ist. Auch die Wahrheit. Welche Geschichte hättest Du gerne? Ist ein eigenes Business jetzt ein Traum oder Albtraum?
Diese Frage stellt sich nicht, wenn Du einfach das machst, was Du fühlst. Ich zum Beispiel wollte niemals Kinder haben. Ich habe den Wunsch nicht eine Sekunde gehabt. Alle haben zu mir gesagt, wenn Du älter bist, kommt das schon. Wenn dieses Buch erscheint, bin ich vierzig. Ich bin gespannt, wann das noch kommen soll. Ich bin absolut glücklich mit meiner Entscheidung. Das ist für mich der richtige Weg. Genauso wie ein eigenes Business mein Traum ist. Ich empfehle Dir sehr, Dich mit Deinen Werten auseinanderzusetzen und Dich zu fragen: Was sind meine Top-3-Werte im Leben und setze ich diese wirklich um?
Mein höchster, unantastbarer Wert ist Selbstbestimmtheit. Ich richte mein gesamtes Sein danach aus. Kinder mögen einem vieles geben, aber mit Sicherheit keine Freiheit, also scheidet dieser Punkt für mich kategorisch aus. Ein eigenes Unternehmen ist für viele Menschen der einzige Weg, finanziell frei zu sein. Und um nirgendwo mehr antanzen zu müssen und das Leben anderer zu leben, brauchst Du Geld. Geld kauft Dich frei aus dem System. Daher hat sich für mich beispielsweise nie die Frage gestellt, ob sich der Weg wirklich lohnt, ob er nicht zu schwierig oder riskant ist. Weil er für mich der einzige Weg ist, meine Werte zu leben. Ich glaube, ein glückliches Leben ist ein Leben in Integrität. Natürlich sind Menschen tief betrübt, wenn sie Jahrzehnte einem Job nachgehen, der sie nicht erfüllt, wenn sie so gerne mit einem Campingbus durch die Gegend touren wollten, aber sich ein Gefängnis an Abhängigkeiten und Verpflichtungen gebaut haben. Was also sind Deine Werte und wie groß ist die Kluft zwischen Ist- und Sollzustand?
Viele Menschen starten ein eigenes Geschäft aus den falschen Beweggründen. Sie wollen schnell viel Geld verdienen. Das ist zum Scheitern verurteilt. Die meisten haben nicht einmal die Ausdauer, dreißig Tage am Stück auf Instagram einen Beitrag hochzuladen, und wollen schnell reich werden? In welchem Märchen passiert das?
Du baust Dir konstant über Jahre eine Expertise auf, entwickelst Produkte, präsentierst Dich auf Social Media - und zwar täglich, wenn Du mich fragst. Du musst einfach alles lernen, was ein Business eben braucht: Angebotserstellung, Marketing, Sales. Du darfst Dich mit Buchhaltung, Steuern und Deinen KPIs befassen. Und wenn Du nicht weißt, was KPIs sind, darfst Du das erst recht lernen. Es sind zentrale, messbare Kenngrößen Deines Geschäfts, die den Erfolg einer Aktion bewerten, beispielsweise die Abschlussquote in Verkaufsgesprächen oder die Anzahl der Anmeldungen für einen Workshop in einer bestimmten Zeit. Das Schöne ist: Wenn das Dein Weg ist, machst Du all diese Dinge und hinterfragst sie nicht. Wer A sagt, muss B sagen. Und darum geht es. Das selbstbestimmte Leben gibt es nur im Paket. Mir fällt auf, dass alle immer nach Leichtigkeit fragen. Ich glaube, eine gewisse Leichtigkeit ist schon dann vorhanden, wenn Menschen in ihrem Element sind, also wirklich das tun, was sie lieben.
Es gibt kein Richtig und Falsch, sondern höchstens »passend« und »unpassend«. Ein BÄM! Life ist eine Lebenseinstellung. Mir war es von Beginn an ein Anliegen, in diesem Buch auch über Schattenseiten der Selbstständigkeit zu sprechen. Über Dinge, die viele ausklammern, vielleicht auch, weil sie glauben, sie würden ihrem Image schaden. Ich kann aus eigener Erfahrung sagen, dass mich verletzlich zu zeigen immer zu noch mehr Vertrauen und Nähe in meiner Community geführt hat. Meine Kunden kommen zu mir, weil ich echt und ehrlich bin. Es hat meinem Erfolg immer geholfen, wenn ich mal gesagt habe, dass etwas nicht so gut lief. Heute ist es, traurig, aber wahr, fast schon ein Alleinstellungsmerkmal. »Sarah, Du bist anders, Du bist so ehrlich.« Dieses Feedback bekomme ich häufig.
Es gibt Top-Speaker, die vor ihren Auftritten die Rolex ablegen, weil sie meinen, das könnte komisch rüberkommen. Wow. Ein Leben mit Masken. Nicht mein Weg. Ich bin ich und BÄM! Business ist vielleicht eine der ehrlichsten Firmen auf dem Coachingmarkt. Ich erzähle Dir nämlich nicht, dass es immer so leicht ist und blitzschnell geht, wenn Du nur daran glaubst. Täte ich es, würde ich noch viel, viel mehr Geld verdienen. Denn aus Kundensicht ist es sehr viel attraktiver, einen Coach zu buchen, der Dir erzählt, Du bräuchtest weder Social Media noch Marketing, Vertrieb oder eine Positionierung, weil das alles eine Illusion sei. Ein Coaching, wo Du einfach die Arbeit zu tun hast, ist da weniger attraktiv.
Die Wahrheit ist, dass die meisten Selbstständigen abschmieren und nur ein Bruchteil der gegründeten Firmen das dritte Geschäftsjahr überlebt. Menschen haben keine Ausdauer mehr. Sie posten zwei Wochen auf Instagram und sind beleidigt, dass noch kein Kunde da ist. Daran erkenne ich sofort, ob jemand eine wahrhaftige Intention hat. Denn jemand, der wirklich seiner Passion folgt, macht weiter, egal, ob ein Kunde da ist. Ein Maler, der es liebt, den ganzen Tag im Atelier zu stehen und zu malen, malt auch, wenn keiner die Bilder kauft. Weltrekordsprinter Usain Bolt soll gesagt haben: »Ich musste vier Jahre trainieren, um die neun Sekunden zu schaffen. Und andere werden ungeduldig, wenn sie nach zwei Monaten keine Ergebnisse sehen.«11
Selbst wenn Du gar nicht selbstständig sein möchtest, sondern einfach so aus der Reihe tanzt, indem Du Dir im Leben coole Ziele setzt und irgendwie »mehr« willst, gibt es eine Kehrseite. Nicht jeder wird Dich nämlich dafür feiern. Anders zu denken als die Mehrheit sorgt für eine Veränderung im sozialen Gefüge. Es macht vor allem sehr viel mit Dir und Deinem Blick auf die Welt. Je länger Du auf diesem Weg gehst, je bewusster Du wirst, desto weniger kannst Du etwas mit 08/15-Gesprächen anfangen. Wenn Du überdurchschnittlich erfolgreich wirst, ja, dann gehörst Du zu einer Minderheit. Und damit darfst Du lernen umzugehen.
Was niemand sieht
Du kennst bestimmt die Eisberg-Metapher. Wir sehen immer die Spitze des Eisbergs, aber nicht die zwei Drittel unter der Wasseroberfläche. Dieses Bild trifft auch auf den Erfolg zu: Wir sehen das Ergebnis, nie aber den Weg dorthin. Stell Dir nun eine erfolgreiche Musikerin vor.
Du denkst: Wow, die Millionen hätte ich auch gerne auf dem Konto. Die schönen Kleider, den Ruhm. Was Du nicht siehst, sind die oftmals vielen erfolglosen Jahre davor. Songwriter Ed Sheeran begann beispielsweise als Straßenmusiker und wurde beim Vorsingen in einer Castingshow aussortiert. Autorin J. K. Rowlings Manuskript von Harry Potter soll zwölfmal abgelehnt worden sein, eh es ein Verlag gedruckt hat.
Als ich 2017 mit meinem ersten Podcast die deutschen iTunes-Charts dominierte, war dies nur scheinbar ein Erfolg über Nacht. Der Podcast wurde ausgestrahlt und binnen drei Wochen stand ich an der Spitze. Heute weiß ich, dass meine damals schon acht Jahre Erfahrung beim Rundfunk mich auf diesen Erfolg vorbereitet haben. Denn ich beherrschte das Medium und war absoluter Profi darin, auf den Punkt genau zu sprechen. Mein Erfolg über Nacht hat zehn Jahre gedauert. Ich habe in meinem Leben Hunderte von Audiobeiträgen produziert und stand Tausende Male vor einer Kamera oder dem Mikrofon. Es ist klar, dass ich weiß, wie man einen hörbaren, wirklich hochwertigen Podcast produziert.
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Es ist ganz normal, wenn bei Deiner Gründung zunächst nicht alles glatt läuft. Es ist nun mal beschwerlich, neue Dinge zu lernen. Mozart war der einzige Typ auf der Welt, der perfekt auf einem ihm völlig fremden Musikinstrument sofort fehlerfrei spielen konnte. Sagt man. Vielleicht ist das nur eine schöne Legende. Denk an das erste Mal Autofahren, das erste Mal Schreiben, das erste Mal Fitnessstudio, das erste Mal Sex. Ich nehme an, diese Bereiche haben sich bei Dir weiterentwickelt. Habe also nicht den Anspruch, dass Du in einem Jahr Millionärin wirst. Du darfst Dich gerne danach ausrichten und gleichzeitig lernen, auch die Entwicklungsschritte auf dem Weg zu Deinem Ziel zu genießen.
Du bleibst an einer Sache nur dran, wenn Du entweder eine unumstößliche Entscheidung getroffen hast (hier kommt dann der eiserne Wille beziehungsweise Selbstdisziplin ins Spiel), oder wenn Du die Sache an sich gerne tust. Wenn Du es schrecklich findest, auf Social Media zu sein, keine Lust hast, verkaufen zu lernen, dann ist ein Online-Business nicht der richtige Weg für Dich. Dann hör aber auch auf zu jammern, dass Du früh um neun in irgendeinem Büro sitzen musst und womöglich niemals von Deiner Arbeit erfüllt bist. Mache das, was Du liebst. Liebe das, was Du tust. Sei die beste Arbeitskraft, die Du sein kannst, selbst in einem Job, der Dich nicht überaus glücklich macht. Was bleibt Dir anderes übrig, als im Hier und Jetzt auf dem Weg zu dem, was Du wirklich willst, alles zu geben? Vergiss nicht: Da, wo Du gerade stehst, stehst Du, weil Du es gewählt hast. Niemand zwingt Dich, diesen Job zu machen.
Freu Dich an dem Prozess, an dem Weg. Wenn Du einen Gipfel besteigen willst und Dich der Weg nervt, wird dieser schnell zur Tortur. Stell Dir vor, ein Bodybuilder, der jeden Tag drei Stunden trainiert, ist jedes Mal genervt, wenn er ins Gym geht. Das kann nichts werden. Und gleichzeitig hat kein Leistungssportler der Welt auf jede Trainingseinheit Lust. Es ist egal, was Du machst, alles hat zwei Seiten. Du zahlst für alles einen Preis. Die Frage lautet: Welchen Preis möchtest Du zahlen?
Eine Person, die ihren Körper schlank und fit hält, ihre Gesundheit zur obersten Priorität macht, die sieht eben super aus, ist vital, bekommt Komplimente, zahlt jedoch den Preis, dass sie eben nicht jeder Versuchung, doch ein Stück Kuchen zu essen, nachgibt und sich abends vor Netflix Chips reinhaut. Schlussendlich geht es nicht darum, keine Probleme und Einbußen mehr zu haben, sondern sich zu fragen: Welche Art von Problemen möchte ich haben? Wofür lohnt es sich zu gehen?
Facebook und andere Dramen
Du kannst Dir gar nicht vorstellen, wie viele schlaflose Nächte ich nach meiner Firmengründung gehabt habe. Am schlimmsten und nervenaufreibendsten waren Produkt-Launches. Wochenlang arbeitest Du auf Tag X hin, schaltest Kampagnen, richtest Deinen Social-Media-Auftritt darauf aus, um auf den Punkt ein Produkt zu verkaufen und auf einen Schlag den ganzen Umsatz einzufahren. Du musst Dir das wie die Weihnachtszeit im Einzelhandel vorstellen. Bis zum 24. Dezember braucht jeder seine Geschenke, und in den Tagen davor dreht es sich um nichts anderes als das Weihnachtsfest. Heute mache ich nicht mehr viele solcher Launches, weil ich jedes Mal dabei fast einen Herzinfarkt kriege.
Ich erinnere mich noch, wie ich im zweiten Jahr zu No Time to Eat-Zeiten einmal vor Stress fast vor ein Auto gelaufen wäre. Ich war dabei, die bis dato erfolgreichste Kampagne durchzuführen. Wochenlang bereitete ich alles vor. Es sollte ein Online-Live-Event an einem Sonntag um zehn Uhr werden, die perfekte Verkaufszeit auf Social Media. Wenn Du online Geld verdienst, präsentierst Du ein Produkt am besten dann, wenn die Mehrheit Feierabend hat und am Handy ist. Tag und Nacht saß ich am Potsdamer Platz in Berlin in einem Co-Working-Space. Werbung machen, pitchen, E-Mails vorbereiten, an der Präsentation feilen, Zahlungs-App einrichten ... es gab eine Menge zu tun. Über Facebook-Werbung, die mich viele Tausend Euro kostete, erzielten mein Marketer Leon und ich weit über tausend Anmeldungen für den Live-Workshop. Zwei Tage vorher wurde mein Facebook-Konto aus bis heute unbekannten Gründen gesperrt. Wer schon einmal in den Genuss eines gesperrten Werbekontos gekommen ist, weiß, was das bedeutet. Nämlich dass nichts mehr geht. Du kannst bei Facebook nicht einfach anrufen. Es gibt keine Kundenhotline. Du kannst nur per Mausklick Einspruch erheben und auf den Sankt-Nimmerleins-Tag warten, bis etwas passiert. In vielen Fällen passiert nie wieder was. Schaltest Du Werbung auf Facebook, gelten strenge Richtlinien darüber, was Du sagen darfst und was nicht. Der Haken ist, dass diese Richtlinien so oft erneuert werden, dass Du eine eigene Arbeitskraft einstellen müsstest, um immer auf dem Laufenden zu sein. Hinzu kommt, dass es unzählige technische Fallstricke gibt und Facebook auch häufig Fehler passieren. Will heißen: Es kann Dich jederzeit unverschuldet treffen und dann ist alles für die Katz. Learning: Social Media ist super, aber mach Dich möglichst nicht abhängig von einer Plattform.
Leon und ich gerieten in Panik. Wir versuchten, alle Kontakte spielen zu lassen, die wir irgendwie hatten. Leon chattete in die USA, ich telefonierte alle befreundeten Unternehmer durch, in der Hoffnung, dass irgendjemand eine Lösung hatte. Das besagte Konto ist bis heute gesperrt und wir haben nie herausgefunden, was das Problem war. Wir wussten nur kurz vor dem Launch, dass uns stündlich Hunderte, wenn nicht sogar Tausende Euro verloren gingen. So viel war die Kampagne wert und nun war der Hahn zugedreht. Wir mussten mit dem arbeiten, was wir hatten.
Sonntag kam, der Tag der Tage. Wo andere ausschlafen und um zehn Uhr ihre Sonntagsbrötchen naschen, saß ich seit sechs Uhr mutterseelenallein im Co-Working-Space und bereitete meinen Live-Auftritt vor. Scheinwerfer waren aufgestellt, Laptops angeschlossen. Die Präsentation war perfekt. Alles einstudiert und getestet. Leon saß im Background. Meine Assistentin hatte ich eingehend instruiert, sie saß am anderen Ende von Deutschland, online mit mir verbunden. Ich sagte: Wenn ich live gehe, bin ich voll konzentriert. Nur in dringenden Notfällen schreib mir auf WhatsApp, sonst nicht, weil mich das ablenkt.
Hunderte Menschen betraten den virtuellen Raum, um mich zu sehen. Noch 3, 2, 1 - es ging los. »Sie sind jetzt live« erschien auf meinem Bildschirm und ich fing an, die Menschen euphorisch zu begrüßen. Kaum war ich live, ploppte mein WhatsApp auf. Ich dachte: Was zum Henker ist denn los? Ich versuchte, irgendwie meine Präsentation zu halten und gleichzeitig auf dem Handy zu erkennen, warum meine Assistentin so einen Stress machte. »Die Leute kommen nicht rein«, schrieb sie. »Wir haben über achtzig Beschwerde-E-Mails in fünf Minuten.«
Grundgütiger! Ich wusste nicht, was ich tun sollte. Ich sagte, dass es mir sehr leidtut, wir hätten ein kleines technisches Problem. Leider käme nicht jeder, der sich angemeldet hat, rein. Ich unterbrach kurz und telefonierte mit meiner Assistentin. In der Kürze kamen wir auf die Idee, das Event am Abend zu wiederholen. Sie sollte dazu eine kurze Nachricht an alle schreiben. Mit einem sehr mulmigen Gefühl machte ich dann einfach weiter und zog mein Programm professionell durch. Nur etwa ein Drittel der angemeldeten Teilnehmer war wirklich da. Wir konnten uns das nicht erklären. Ich verkaufte am Ende, doch blieb natürlich weit hinter den Erwartungen zurück. Wir machten nicht ansatzweise den Umsatz, den wir uns erhofft hatten.
Nach anderthalb Stunden Live-Konzentration dann Krisenkonferenz mit dem Team. Ich flippte komplett aus. Was war da nur schiefgelaufen? Wochenlange Arbeit und Stress für die Katz. Es stellte sich heraus, dass die Software, die wir nutzten, nur für fünfhundert Teilnehmer ausgelegt war, nicht jedoch für mehrere Tausend. Dazu hätten wir für zwanzig Dollar ein Upgrade machen müssen. Das hatten wir nicht gewusst. Zwanzig Dollar. Ich wusste nicht, ob ich lachen oder weinen sollte. Ein nicht eingerichtetes Upgrade für lächerliche zwanzig Dollar machte meinen Launch kaputt und verärgerte Hunderte Kunden, die uns zum Teil böse Mails schrieben. »Ich habe extra meinen Urlaub verlegt und jetzt kann ich nicht teilnehmen. Was soll das?«
Ich weiß noch, dass es ein heißer Sommertag war. Ich hatte mich gefreut, nach dem erfolgreichen Live-Workshop um zwölf Uhr mit fünfstelligem Umsatz in der Tasche Schluss machen zu können, um ein wenig Sonne zu tanken. Stattdessen verbrachte ich nun den Rest des Tages im Büro und versuchte, den Schaden zu minimieren und an jeder Ecke Brände zu löschen. Mich zu entschuldigen, eine Ersatzveranstaltung für den Abend einzurichten, es auf Social Media zu verkünden.
Ich war nur einmal zehn Minuten draußen an diesem Sonntag. Ich telefonierte aufgeregt mit Leon und lief wie ein aufgescheuchtes Huhn hin und her. Ich setzte einen Fuß auf die Straße, die ich für eine Einbahnstraße gehalten hatte, und wurde wild von der anderen Seite angehupt. Ich erschreckte mich zu Tode. Ein Taxifahrer konnte gerade noch so rechtzeitig bremsen. Es war verdammt knapp.
Dies ist nur eine von zahlreichen kleinen und großen Krisen, die ich in meinem Business erlebt habe. Es gab so viele Dramen und Schockmomente, so viele Phasen der Überarbeitung, des Nicht-schlafen-Könnens und Sich-Sorgen-Machens. Es sagt sich von außen immer so leicht: Entspann Dich, halt Deine gute Energie aufrecht. Aber wenn mittendrin das Chaos ausbricht und nichts mehr geht, ganz ehrlich ... also ich konnte da selten ruhig bleiben. Und das ist okay so. Die Kehrseite davon, wenn Du für etwas brennst, ist eben, dass Du brennst. Es ist wie dein eigenes Baby, Du willst es schützen, retten, einfach alles geben. Gerade in schwierigen Zeiten.
Von Masken und schwierigen Menschen
Viele meiner Kunden sträuben sich bei dem Gedanken, sich völlig echt und wahrhaftig in der Öffentlichkeit zu zeigen. Darf ich mich, wenn ich für Luxus stehe, auch mal ungeschminkt im H&M-Jogger zeigen? Darf ich als Gute-Laune-Coach auch mal schlapp sein? Darf ich sagen, was ich wirklich über Impfung oder Hormonpräparate denke? Die Antwort lautet Ja, alles andere wäre ja nicht echt.
Menschen folgen Energie, sie orientieren sich an Menschen, die eine hohe, positive Energie ausstrahlen. Wenn Du auf Deinem Instagram-Kanal jeden Tag jammerst und erzählst, wie schrecklich Dein Leben ist, wird sich niemand zu Dir hingezogen fühlen. Gleichzeitig finde ich es unabdingbar, sich authentisch zu zeigen statt perfekt oder nach einer Vorstellung von dem, wie ich zu sein habe.
Es ist nichts sicherer und einfacher, als Du selbst zu sein. Denn das, was wirklich anstrengend ist, ist, ständig eine Maske aufzusetzen. Ich glaube auch, dass andere unterschwellig spüren, ob Du integer bist oder nicht. Ich hatte eine Kundin, die anderen spielend leichten Geldfluss beibringen wollte und bei uns ihre dritte Rate nicht zahlen konnte. Nicht nur, dass sie nicht zahlen konnte, sie hatte auch einen interessanten Umgang damit. Statt gleich offen auf uns zuzugehen und zu sagen: Hey, ich bin hier in eine Schieflage geraten, können wir eine Lösung finden?, sagte sie einfach gar nichts, bis es unserer Buchhaltung auffiel. Auf eine neue Kulanzfrist reagierte sie sehr emotional und stellte sogar falsche Behauptungen auf, wir hätten ihre Zugänge gesperrt. Ach herrje. Diese Kundin, auch wenn sie sich sehr gut entwickelte, bekam einfach keine Anfragen. Und wenn Du mich fragst, lag es genau daran, dass sie nicht integer war, dass sie vorgab, jemand zu sein, der sie nicht war. Sie hatte das Thema Geld selbst nicht gemeistert, aber wollte es anderen beibringen. Und hier sind wir wieder bei der Verkörperung. Bist Du das, was Du präsentierst, oder schlüpfst Du in eine Rolle?
Stell Dir einmal vor, Du würdest immer das sagen, was Du gerade denkst. Du würdest das posten, was Du fühlst, und nicht das, was Du glaubst, jetzt posten zu müssen. Wie einfach es plötzlich wäre, oder? Du müsstest Dir gar keine Gedanken mehr über Richtig und Falsch machen, weil Du einfach Du selbst wärst. Letztlich ist Dein Business ja auch nur ein Ausdruck, eine Manifestation Deiner Selbst.
Wenn Du vorgibst, jemand oder etwas zu sein, hast Du ein weiteres Problem. Du ziehst Menschen an, die zu Deiner Maske passen, aber eben nicht zu Dir. Das ist nicht nur im Business so, das betrifft alle Deine Beziehungen.
Ich bin immer wieder erschrocken, wie unecht und unehrlich Menschen Partnerschaften führen. Wie wenig Vertrauen offenbar da ist, sich dem anderen vollkommen zu offenbaren. So oft habe ich mitbekommen, wie Paare, und das generationsübergreifend, über wesentliche Themen, wie Lebensziele, Sexualität, Bedürfnisse einfach nicht gesprochen haben. In meinem nahen Umfeld habe ich Familien mit Kindern zerbrechen sehen, weil Paare über Jahre hinweg es nicht hinbekommen haben, offen und ehrlich über ihre Gefühle zu sprechen. Unangenehme Themen werden einfach totgeschwiegen. Kein Sex mehr, kein Respekt mehr, keine wahrhaftige Begegnung. Einfach ein Zusammensein aus Gewohnheit, Bequemlichkeit und Zweck. Auch hier geht es darum, Angst zu vermeiden. Aus Angst, jemanden oder etwas verlieren zu können, Konflikte zu schüren, unterdrücken wir lieber unsere Unzufriedenheit und unseren Schmerz. Wenn Du das Gefühl hast, »eigentlich« mehr verdient zu haben, schau auf Dich selbst. Wie sehr stehst Du zu Dir? Wie viel mehr kannst Du Dich lieben und zeigen, wie Du bist? Auch auf die Gefahr hin, dass Dein jetziger Partner dann nicht mehr passt. In allererster Linie solltest Du jedoch zu Dir selber passen.
Ich glaube, mein nächstes Buch schreibe ich über Beziehungen, denn ich durfte diesbezüglich selbst in den letzten Jahren so unglaublich viel lernen. Ich habe so viele Coachings, Traumatherapien und Healing-Sessions allein und mit meinem Partner gemacht, wodurch wir unglaublich gewachsen sind. Es war definitiv nicht der bequeme Weg, jedoch haben wir uns gemeinsam weiterentwickelt. Nach meinem Empfinden verstehen die meisten Menschen nicht, wozu eine Partnerschaft oder intime Beziehung eigentlich da ist. Es geht nicht darum, dass der Partner einen zu einem vollständigen Menschen macht oder eine tolle Zeit zu haben, sondern darum, sich selbst durch den Blick des anderen zu erkennen und weiterzuentwickeln. Zu wachsen. Sich gegenseitig dabei zu unterstützen, eine bessere Version der eigenen Persönlichkeit zu werden.
Da wir uns in diesem Buch der Frage widmen, wie Du in allen Bereichen verdienst, was Du wert bist, frage Dich einmal in Bezug auf Dein Verhältnis zu allen Menschen, denen Du nahestehst: Kann ich mich vor dieser Person wahrhaftig und verletzlich zeigen?
Lässt diese Person mich meinen Weg gehen oder zieht sie an mir und fordert ständig etwas ein? Die Wahrheit ist, dass echte Liebe nichts will, verlangt oder erwartet, sondern einfach da ist. Doch die meisten Menschen führen Beziehungen, um einen Mangel auszugleichen, wie beispielsweise nicht allein zu sein.
Sicherlich hast Du auch schon mal festgestellt, dass Partner unsere größten Trigger sind. »Liebe tut weh«, heißt es oft. Wahre Liebe tut natürlich nie weh, aber das, was wir oberflächlich als Liebe bezeichnen, schon. Ganz ehrlich? Wenn wir sagen: »Ich liebe Dich«, meinen wir meistens: »Du gibst mir gerade ein gutes Gefühl.« Warum sind wir mit jemandem zusammen? Doch ganz oft, weil wir uns neben oder mit dieser Person schöner, geborgener, sicherer, oder geliebter fühlen. Insgeheim haben wir alle die Erwartung, solche Gefühle durch den anderen zu bekommen. Das ist auch bis zu einem gewissen Grad okay so. Schwierig wird es nur, wenn wir unser Gegenüber dafür verantwortlich machen und uns allein, ohne diese eine Person, nicht so fühlen können. So entstehen Abhängigkeiten und zahlreiche, zum Teil ungeschriebene, Regeln: Du hast Dich so und so zu verhalten, sonst bin ich sauer, enttäuscht und so weiter. Das darfst Du nicht, hier musst Du Rücksicht nehmen. All das sind Spiele unseres Egos.
Mein Partner und ich arbeiten an der Vision, eine Beziehung zu leben, in der niemand vom anderen etwas braucht oder erwartet. Wir sind weit weg von Perfektion, doch es gelingt uns immer besser. Wenn wir uns streiten, begreifen wir immer schneller und besser, dass unsere Wut oder Enttäuschung nur mit uns selbst zu tun hat. Dein Partner und das, was Dich an ihm richtig nervt, glaube mir, ist ein Geschenk für Dich. Denn genau in den schwierigen Themen stecken Deine Lernaufgaben, die das Leben Dir serviert. Durch mein Verhältnis zu meinem sehr unzuverlässigen Vater wurde mein Urvertrauen gestört. Zum Beispiel reagiere ich bis heute allergisch auf unzuverlässige Menschen, da er mich als Kind oft versetzt hat. Nicht ohne Grund habe ich nun einen Partner, der regelmäßig in eine andere Stadt pendelt. Die ständigen Abschiede haben mich lange Zeit gefordert. Tief in mir saß eine Angst, dass er nicht zurückkommt. Zufall? Nein. Das Leben hat mir genau diese Aufgabe geschickt, damit ich endlich lerne zu vertrauen. Damit ich genau diesen Schmerz in mir auflöse, der in Wahrheit nichts mit meinem Partner zu tun hat. Er ist nur der Spiegel, der mich diesen Schmerz erkennen lässt und einlädt, ihn liebevoll gehen zu lassen.
Ob es Dein Partner ist, ein Mitarbeiter oder ein Kunde: Sie alle halten Lernaufgaben für Dich bereit. Sie alle zeigen Dir noch ungelöste Themen. Was Dich trifft, betrifft Dich. Das, was Du anderen vorwirfst, hat sehr viel mit Dir zu tun. Ich hatte mal eine Kundin, die unter einem sehr cholerischen Chef litt. Er beleidigte sie sogar und meine Kundin beklagte sich, er hätte keinen Respekt vor ihr. Ich fragte sie: Wie viel Respekt hast Du denn selbst vor Dir? Bedröppeltes Schweigen. Volltreffer.
Natürlich ist das Verhalten ihres Chefs alles andere als okay, doch ihre Aufgabe bestand genau darin, zu wachsen und endlich für sich selbst einzustehen. Alles, was Dir immer wieder passiert, ist kein Zufall, sondern ein Muster. Es hat einen Grund, warum manche Frauen immer wieder den Typ Mann anziehen, der sie betrügt. Es ist leicht, nur über die bösen Männer zu schimpfen und sich als Opfer zu sehen. Viel interessanter und heilsamer wird es jedoch, sich mal zu fragen: Wieso ziehe ich immer wieder Betrüger an? Betrüge ich mich selbst irgendwo? Wie ehrlich bin ich denn mit mir selbst?
Ich spreche aus Erfahrung., wie ich bereits erwähnte, habe ich mich in meinen Zwanzigern konsequent in Männer verliebt, die vergeben waren. Warum war das so? Weil ich mich selbst nicht richtig wollte. Weil ich mich phasenweise richtig zum Kotzen fand und insgeheim dachte, ich sei nicht liebenswert. Erst als ich anfing, genau diese Wunden zu heilen, änderten sich meine Beziehungen.
Leider habe ich erst mit dreiunddreißig Jahren gelernt, dass Eigenverantwortung der Schlüssel zu einem glücklichen, erfolgreichen Leben ist. Aber was heißt »leider«. Die meisten Menschen begreifen das nie. Du schon. Spätestens jetzt, wo Du das hier liest. Und all das, was Dir vielleicht seit den letzten Seiten an Erkenntnissen bringt - was für ein Geschenk! Mach was draus. Erhöhe Deinen Standard.
Wie viel mehr kannst Du Herausforderungen mit anderen Menschen als Lernfelder sehen? Wenn Du unpassende Kunden anziehst oder Kunden, die dauernd über den Preis meckern oder hadern, eine Entscheidung zu treffen. Ah, spannend, kannst Du denken, wie zufrieden bin ich denn selbst mit meinen Preisen? Wie gut und schnell treffe ich denn Entscheidungen?
Je mehr Du Dich selbst ehrlich reflektierst, Dich Deinen Ängsten und schwierigen Themen stellst, desto erfolgreicher wirst Du meiner Überzeugung nach. Im Englischen sagt man: The deeper, the higher. Erinnerst Du Dich noch an das Bild von einem großen, stabilen Baum mit kräftigen Wurzeln? Stell Dir kurz vor, Du bist ein Baum. Du möchtest kräftig sein, mit einer ausufernden, dichten Krone, und kein vertrockneter, verkümmerter Stumpf, richtig? Damit ein Baum groß und stark wird, braucht er kräftige Wurzeln, die ihn halten können. Der Stamm und die Krone stehen symbolisch für Deine äußeren Erfolge: Dein Geld, Deine Projekte, die Du machst, Deine Familie, Deine Errungenschaften. Und die Wurzeln stehen für Deine innere Arbeit, für Deine mentale und emotionale Gesundheit, Deine Reife, das Aufarbeiten Deiner Kindheit oder Vergangenheit, Deine Selbstreflexion, Deinen Umgang mit Angst. Du wächst von innen nach außen. Deine Wurzeln sprießen und nur so kann der Baum im Außen gedeihen.
Dein eigenes Unternehmen aufbauen ist eine absolut fantastische persönliche Entwicklungsreise. Du kannst Dich hier nicht betrügen. Du kommst nicht an Deinen Ängsten und alten Verletzungen vorbei. Du kannst Dich nicht vor Dir selbst verstecken. Wenn Du Probleme hast, anderen zu vertrauen, warte mal, bis Du versuchst, ein Team aufzubauen. Viel Spaß. Wenn Du insgeheim noch Probleme mit Geld hast, wirst Du andauernd an Deine Grenzen stoßen: bei Deiner Preisgestaltung, beim Verkaufen-Lernen, wovor Du Dich massiv drücken wirst. Wenn Du insgeheim überzeugt bist, dass Du für Erfolg hart arbeiten musst, wirst Du dazu neigen, wie ich, so lange zu arbeiten, bis Du unter einem Burn-out leidest, weil Du einfach glaubst, es gehe nur so.
Es ist wichtig, dass Du mit der Zeit ein immer klareres Bewusstsein für Deine Muster entwickelst, denn nur so hast Du die Chance, sie zu verändern. Die meisten Menschen sind sich ihrer Muster nicht bewusst.
Warum erzähle ich das? Und warum ist das bitte schön eine Kehrseite? Ganz einfach. Weil es unbequem und schmerzhaft ist, sich mit diesen Themen auseinanderzusetzen. Es ist einfacher und bequemer, immer auszuweichen. Nur so ist kein Wachstum möglich. Du wirst Dich immer wieder im Kreis drehen. Konfrontierst Du Dich jedoch mit Deinem Schmerz, und ja, es wird Dich viele Tränen kosten, entwickelst Du Dich zu der Person, die Du sein willst. Die Wahrheit ist nämlich auch, dass die Person, die Du sein willst, längst existiert. Du bist diese Person schon. Zwischen all dem, was Du sein willst und bisher nicht bist, liegen lediglich Unbewusstheit, Unwissenheit, limitierende Glaubenssätze und Angstvermeidung. Überwinde Deine größten Ängste und Du wirst frei.



Die Angst vor Erfolg - was kommt danach?

Wenn Menschen ihr eigenes Business starten, haben sie immer Angst, dass sie scheitern. Sie haben Angst, dass keine Kunden kommen, dass ihnen das Geld ausgeht und dass andere lachen, weil sie sich blamieren. Doch das ist nur die halbe Wahrheit. Ich kann Dir aus langjähriger Coachingerfahrung sagen, dass sehr viele Frauen Angst vor Erfolg haben.

Du kannst ja selbst einmal die Augen schließen und Dir für einen Moment vorstellen, wie Dein Leben wäre, hättest Du wirklich alles erreicht. Du hättest Millionen auf dem Konto. Würdest Dir eine schicke Villa oder die Weltreise in Luxusresorts gönnen. Du hättest beispielsweise genug Geld, um Deine Kinder für ein Jahr ins Ausland zu schicken. Du würdest vielleicht Bücher schreiben, eine gefragte Rednerin sein.

Ja. Was ist dann?

Wohnst Du noch am selben Ort? Was würde sich an Deinem Tagesablauf ändern? Wann stehst Du morgens auf? Liegt noch dieselbe Person neben Dir? Führst Du noch dieselben Gespräche mit denselben Menschen?

Die meisten Frauen, die ich begleitet habe, hatten Angst um ihre Beziehungen. Und um ehrlich zu sein, ist diese Befürchtung nicht unbegründet. Denn Deine Beziehungen werden sich definitiv verändern, wenn Du Dich veränderst. Der Weg zum Erfolg bringt Veränderungen mit sich, und davor haben wir Angst.

Wir haben es immer wieder erlebt, dass die Männer der Frauen, die zu uns ins Coaching kamen, anfingen, sich interessant zu verhalten. Es begann schon bei der Buchung, dass der Partner manchmal nicht einverstanden war, dass seine Frau sich für eine Gründung interessiert. Einer drohte, sie zu verlassen, sollte sie das Coaching buchen. In wenigen Fällen hatte das mit der Investition zu tun, weil dafür ein Urlaub hätte gecancelt werden müssen. In den meisten Fällen jedoch ging es nicht um Geld, sondern darum, dass der Mann panische Angst hatte, nicht mehr zu genügen. Was ist, wenn meine Frau sich entwickelt und ich ihr das Wasser nicht mehr reichen kann? Was ist, wenn sie dann feststellt, dass ich gar nicht so toll bin? Was ist, wenn ich nicht mehr mitreden kann? Bin ich überhaupt noch ein Mann, wenn ich nur einen Bruchteil dessen verdiene, was sie monatlich heimbringt?

Weiter geht es mit den Nachbarn und Kollegen. Was sollen die denken, wenn meine Frau plötzlich mit einem dicken Auto vorfährt?

Ja, was sollen sie denken? Lass sie eben denken. Ich bin vor einiger Zeit zu meinen Eltern gefahren. Für den Kurztrip habe ich mir einen BMW 330i Sport Line gemietet. Daraufhin sagte meine Mutter, ich sei ein Angeber. Ich dachte innerlich: Boah, Mama, Du hast echt keine Ahnung, was ein Angeberauto ist. Bei einem froschgrünen Lamborghini hätte ich es verstehen können, aber das hier ist »nur« ein etwas sportlicherer BMW.

Aber so ist es eben. Du hast ein besseres Auto als andere, kriegst einen Spruch. Du gibst Dein Geld für andere Dinge aus, kriegst einen Spruch. Die Sprüche haben nichts mit Dir zu tun, sondern mit den Gefühlen des Absenders. Wie gut kannst Du diese Perspektive einnehmen und damit umgehen? Mir persönlich war es so was von egal, was Menschen denken könnten. Und wenn ich nächstes Mal wirklich mit dem Lamborghini vorfahren sollte, wäre es mir ebenso egal. Solange ich niemandem schade, mache ich, was ich will, was mich erfüllt. Ich lebe mein Leben und nicht das Leben der anderen. Wer das nicht abkann, kann gehen, da bin ich rigoros. Weil ich keine Angst davor habe, allein zu sein. Und diese Angst habe ich nicht, weil ich erstens immer darauf geachtet habe, von niemandem abhängig zu sein, und weil ich zweitens verstanden habe, dass das Universum mir immer die passenden Menschen vorbeischickt.

Der einsame Star

In Wahrheit ist die Angst vor dem Alleinsein unbegründet. Es kann sein, dass Menschen auf Abstand gehen, doch Du wirst neue Menschen in Dein Leben ziehen, die viel besser zu Dir passen. Der Grund, warum wir häufig in der Angst vor dem Alleinsein feststecken, ist, weil wir nicht loslassen können und alles im Leben kontrollieren wollen. Wir halten fest an altem Gerümpel in der Wohnung genauso wie an Beziehungen, die uns nichts mehr geben. Das ist ein Verhalten, weil wir ängstlich sind und Verluste fürchten. Ständig fürchten wir, etwas zu verlieren: unsere Gesundheit, unseren Job, andere Menschen. Paradoxerweise klammern wir uns aus dieser Angst heraus an Jobs und Beziehungen, die uns unglücklich machen oder maximal so lala sind, und werden auf diese Art erst recht krank. Wir gehen ein wie eine Primel, wenn wir nicht energetisch ausgeglichen sind. Und die Wahrscheinlichkeit, dass jemand, dessen Ehe und Job ihn anöden, voller Energie steckt, ist sehr gering.

Vertraue mir, wenn Du anfängst, die Dinge zu tun, die Du wirklich liebst und tun willst, wirst Du die passenden Menschen anziehen. Nur dafür lässt Du manchmal, so schmerzhaft diese Prozesse manchmal sind, andere Menschen los. Loslassen bedeutet nicht immer, den Kontakt abzubrechen, sondern es bedeutet, sie so sein zu lassen, wie sie sind. Triff Dich mit ihnen nur, wenn Du es wirklich möchtest. Und glaube mir, Du wirst auf dem Weg Deiner persönlichen Entwicklung ganz von allein anfangen, Kontakte und Freundschaften zu hinterfragen, weil Du plötzlich feststellst, dass Dich die Themen nicht mehr interessieren. Das ist okay. Manchmal entwachsen wir Freundschaften.

Ich habe heute zu neunzig Prozent ein anderes Umfeld als vor acht Jahren. Ich habe mit niemandem aus der Schulzeit oder aus der Uni Kontakt, denn die Lebenswelten sind zu verschieden geworden. Ich persönlich kann es nicht verstehen, wie oft Menschen an Sandkastenfreunden klammern, nur weil »man sich halt schon so lange kennt«, obwohl sie sich gar nichts mehr zu erzählen haben. Was hat denn bitte die Länge der Freundschaft mit der Qualität zu tun? Wenn ich meinem Sandkastenfreund heute nichts mehr zu sagen habe, weil mich sein Gemecker über den Chef einfach nervt und mir Energie raubt, warum sollte ich an diesem Kontakt festhalten?

Freundschaften sollten Dich nähren. Achte auch mal darauf, ob Dein Gegenüber sich wirklich für Dein Leben interessiert. Menschen, die sich nicht auch von sich aus bei mir melden und ehrlich fragen, wie es mir geht, lasse ich nicht in mein Leben, mich interessieren nur tiefe und wahrhaftige Verbindungen.

Oben wird die Luft nicht dünn, sie wird einfach anders. Ich habe heute einen feinen Freundeskreis, wobei die meisten nicht in meiner Stadt wohnen. Ich hänge nicht andauernd mit meinen Freunden ab. Das ist okay. Ich habe gelernt, auch gut mit mir allein sein zu können. Und wenn wir uns treffen, hat es Qualität und Tiefe. Auf alles andere lege ich keinen Wert. Oberflächliches Blabla ist für mich Zeitverschwendung.
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Was geben Dir Deine Freundschaften?
Öffne Dein WhatsApp. Wer waren die fünf Menschen, mit denen Du zuletzt geschrieben hast? Schau Dir Deine Kontakte an. Wie fühlst Du Dich, nachdem Du mit ihnen gesprochen oder ihnen geschrieben hast? Hast Du mehr oder weniger Energie? Jeder hat mal schlechte Tage, doch in Summe sollten Deine Kontakte Dir Kraft und Inspiration geben.


Ich beobachte immer, wie viel Zeit neue Bekanntschaften damit verbringen, über andere zu reden. Viel Aufmerksamkeit der Umwelt zu schenken, bedeutet immer, dass im Inneren wenig passiert. Je mehr Menschen ihren Fokus auf andere richten (Nachbarn, Politiker, Familienmitglieder), desto weniger sind sie bei sich. Deswegen sprechen und regen sie sich ja andauernd über andere auf. Weil sie so ihr eigenes Leben nicht genauer unter die Lupe nehmen müssen. Dann würden sie nämlich feststellen, wie unzufrieden sie in vielen Bereichen sind.

Wer wirklich volle Verantwortung für sein Leben und seine Gefühle übernimmt, redet kaum noch über andere. So jemand käme nicht auf die Idee, zu lästern oder andere zu bewerten. Wozu auch? Wenn ich Menschen bewerte (»Guck nicht so blöd«, »Wie sieht die wieder aus?«, »Ich finde das unmöglich, wie er sich verhält«, »Schau, die kaut wieder auf ihrem Salatblatt«), bedeutet es vor allem, dass ich selbst null im Reinen mit mir bin. Wäre ich es, wäre es mir egal. Was bitte hat es mit meinem Leben zu tun, wie andere sich ernähren, welche Frisur sie haben oder was sie vor sich hin grummeln? Nichts. Und deshalb tangiert es mich nicht.

In meinem Freundeskreis hat sich während Corona niemand über Corona unterhalten. Wir haben einfach das Beste aus dieser Zeit gemacht. Anstatt uns von morgens bis abends die neuesten Infektionszahlen reinzuziehen, die wir eh nicht beeinflussen konnten, haben wir an unseren Projekten gearbeitet und unser Leben gelebt. Selbst meine Freundin, die ihren Friseurladen dichtmachen musste, also wirtschaftlich unmittelbar vom Lockdown betroffen war, hatte nach einer Woche wieder gute Laune. Warum? Weil sie eine positive Einstellung hat. Anstatt sich im Leid zu suhlen, hat sie nach Lösungen geschaut und sich gefragt, wie sie die neue Situation für sich nutzen kann und welche Chancen auch für sie darin stecken. Sie hat dann zum Beispiel eine Online-Fortbildung gemacht, die sie schon immer machen wollte. Sie hat sich die Lage nicht schöngeredet und musste auch auf ihr Geld achten, doch sie hat stets das Beste draus gemacht, konstruktiv gedacht und trotz aller Umstände ihr Leben im Hier und Jetzt genossen, anstatt sich permanent zu beklagen.

Das richtige Umfeld

Jim Rohn, ein US-amerikanischer Unternehmer und Motivationsredner, hat einmal gesagt, Du bist die Summe der fünf Menschen, mit denen Du am meisten Zeit verbringst.12 Er hat recht. Du verdienst im Schnitt so viel wie diese Menschen, Du hast einen ähnlichen Beruf, Du hast etwa so viel Geld wie sie. Wenn Du Hundebesitzer bist, kennst Du andere Hundebesitzer. Wenn Du am ganzen Körper tätowiert bist, kennst Du andere, die es auch sind. Millionäre kennen andere Millionäre. Hartz-IV-Empfänger kennen andere Hartz-IV-Empfänger. Junkies kennen anderen Junkies. Wenn Du ein Unternehmen hast, kennst Du andere Unternehmer. Wenn Du voller Angst und Zweifel bist ... rate mal ...

Dein Umfeld prägt Dich, ob Du willst oder nicht. Daher wähle Dein Umfeld weise. Wenn Du ein Unternehmen gründen willst, ist es unabdingbar, dass Du Dir Kreise suchst, in denen Menschen dies ebenso tun oder, noch besser, bereits gemeistert haben. Die Kehrseite liegt hierbei im Wandel Deiner Beziehungen. Es wird Veränderungen geben. Manche werden gehen, neue werden kommen. Wehre Dich nicht dagegen, sondern gewöhne Dich so schnell wie möglich an den Gedanken, dass dies ein gesunder Prozess ist. Lass das Leben und Deine Beziehungen fließen. Du brauchst vor dieser Entwicklung keine Angst zu haben.

Stell Dir vor, Dein Lebensweg ist eine lange Fahrt mit dem ICE. Du steigst in München ein und fährst bist zur Endstation nach Hamburg. Auf dieser Reise hält der Zug an mehreren Stationen an. Manche Menschen fahren nur einen Halt mit und verlassen den Zug schon wieder in Nürnberg. In Nürnberg wiederum steigen neue Leute ein. Einige von ihnen siehst Du gar nicht oder nur kurz im Bordrestaurant in der Schlange. Mit anderen kommst Du vielleicht im Abteil ins Gespräch. Ein paar wenige fahren mit Dir die gesamte Strecke bis Hamburg.

Genauso kannst Du Dir Deine Beziehungen vorstellen. Manche Menschen bleiben lange, vielleicht für immer in Deinem Leben, doch die allermeisten begleiten Dich nur eine gewisse Phase. Wenn wir glauben - und das tue ich zu einhundert Prozent -, dass jeder Mensch, mit dem wir enger zu tun haben, eine Entwicklungsaufgabe für uns hat, kannst Du am Ende einer Beziehung oder Freundschaft denken: Diese unsere Beziehung hat sich erfüllt. Wir waren füreinander großartige Lehrer, doch nun können wir uns miteinander nicht weiterentwickeln. Das Leben hat sich eine andere Richtung für uns vorgestellt.

Das Beste, was Du tun kannst, ist, zum einen nicht auf Biegen und Brechen an etwas festhalten, was Dir keinerlei Energie und Mehrwert mehr gibt. Und zum anderen darfst Du denjenigen gegenüber offen sein, die zu Deinem Zukunfts-Ich passen. Du als erfolgreiche Multi-Unternehmerin, denkst Du, Du hast noch Zeit, Dir abends Müll im Fernsehen anzuschauen? Du als in sich ruhende Person, die sich maximal liebt, hat die noch Lust, sich samstags sinnlos einen hinter die Binde zu kippen? Als reflektierte Person, die an großen Visionen arbeitet, steht die noch für Lästereien über andere zur Verfügung? Ich glaube nicht.

Achte auf Dich und Deine Energie. Denn Du passt Dich früher oder später an Dein Umfeld an. Wenn Du etwas anderes vom Leben willst, wirst Du Dich aus einem Kreis rausbewegen müssen, der Dir Deine Ideen ausreden will und den ganzen Tag nur am Jammern ist. Viele tun genau das nicht aus Angst vor dem, was dann kommt. Sie scheitern an einem Umfeld, das wie ein fetter Kaugummi an ihnen klebt, und sie hindert, wirklich großen Schrittes voranzukommen.

Stell Dir vor, in Deinem engsten Umfeld ist es Gewohnheit, Freitag um sechszehn Uhr das Feierabendbier zu trinken und dazu Pizza zu bestellen. Immer wenn ihr euch trefft, gibt es Chips und andere ungesunde Dinge. Viele rauchen. Jetzt beschließt Du, gesund zu leben, abzunehmen und auf all diese Dinge zu verzichten. Glaube mir, auf Dauer wirst Du in diesem Kreis nicht die Einzige sein, die nur Salat bestellt.

Was passiert, wenn Du als einzige plötzlich Grünzeug isst? Es kommen sofort blöde Kommentare: »Machst Du jetzt einen auf gesund? Nä, das ist ja eklig. Haha, davon würde ich nicht satt werden. Ach, komm schon, Du hast doch früher auch Pizza gegessen. Das hältst Du doch eh nicht durch!«

Es wird Dich verdammt viel Stärke kosten, nicht einzuknicken. Und selbst wenn Du es schaffst, beim Salat zu bleiben, wirst Du Dich perspektivisch nicht mehr wohlfühlen unter Deinen Leuten. Du wirst Dich anders fühlen, Dich selbst hinterfragen, ob Du es vielleicht doch übertreibst. Vielleicht wirst Du manchmal auch nicht widerstehen können. Wenn die Pizza erst mal so lecker riechend vor uns steht, ist es auch zu verführerisch.

Stell Dir ein anderes Szenario vor. Du mit Deinem Wunsch, gesund zu leben, ziehst in eine WG, in der nur Sportler und Yogis wohnen. Morgens um sechs Uhr geht Dein Mitbewohner schon joggen, um sich danach einen frischen Ingwertee zu machen und sich ein frisches Müsli zu machen. Was, glaubst Du, passiert, wenn Du ihm sagst, dass Du gerne gesünder leben würdest? Wird er Dich auslachen? Wird er versuchen, es Dir auszureden? Nein. Er wird begeistert sein und Dich als Vorbild in eine neue Richtung inspirieren. Vielleicht bietet er Dir an, morgen einfach mit joggen zu gehen. Denn zu zweit macht es viel mehr Spaß. Er animiert Dich auch, mal neue Gemüsesorten zu probieren oder mit Dir zusammen auf den Wochenmarkt zu gehen. Was meinst Du, wie leicht oder schwer wird es Dir mit diesem Umfeld fallen, Dein Projekt Gesundheit weiterzuverfolgen?

Das, meine Liebe, ist die Macht des Umfelds. Ich bin inzwischen unglaublich wählerisch geworden, mit welchen Themen ich mich beschäftige und was für Gespräche ich führe. Ich meine dies nicht böse, ich respektiere jeden Menschen und den Weg, den er für sich wählt. Doch ich habe mir ganz klare Standards gesetzt. Wenn ich meine Eltern besuche, können sie gerne abends ihre Tagesschau gucken. Solange sie mich damit in Ruhe lassen, ist alles in Ordnung, ich gehe solange raus. Als ich noch Studentin war, hatte ich jahrelang eine Tageszeitung abonniert, so wie sie. Meine Eltern waren damals mein engstes Umfeld, und so hat ihr Anspruch, über alles informiert sein zu müssen, natürlich auf mich abgefärbt. Heute bin ich in anderen Kreisen unterwegs und habe andere Themen.

Unsere Umgebung färbt auf uns ab. Wir können nichts dagegen tun, außer uns darüber bewusst zu werden und unser Umfeld selbst zu gestalten. Lebenseinstellungen, politische Meinungen, Ernährungsgewohnheiten, Musik, Wohnstile, Umgang mit Geld ... all diese Dinge strahlen auf uns ab, und zwar massiv.

Wenn Drogenabhängige, die frisch aus der Entzugsklinik kommen, rückfällig werden, tun sie es deshalb, weil sie wieder mit den Leuten von früher abhängen, für die Drogen zur Tagesordnung gehören. Die wenigen, die es schaffen, aus einer schweren Abhängigkeit herauszukommen, sind immer diejenigen, die einen klaren Strich ziehen und sich ein neues Umfeld suchen, zum Beispiel in eine andere Stadt ziehen oder auf einen Mentor treffen, einen Menschen, der ihnen etwas bedeutet, der ihnen eine neue Welt eröffnet, etwas zeigt, was noch toller ist, als sich zuzudröhnen.

Auch hier spreche ich aus eigener Erfahrung. Ich war zwar nicht drogenabhängig, jedoch eine Phase in meinem Leben ziemlich wild im Berliner Nachtleben unterwegs. Die eine oder andere Ecstasypille gehörte damals in der Technoszene dazu. In einem Klub lernte ich meinen damaligen Freund kennen. Eigentlich wollte ich keine richtige Beziehung. Ich nannte ihn meinen Feierfreund. Und das war er. Jedes zweite bis dritte Wochenende machten wir die Technoklubs unsicher und hatten jeden Menge Spaß. Manchmal waren seine Freunde mit dabei. Es mag Dich schockieren, doch für uns war es vollkommen normal, dabei Drogen zu nehmen. Wo andere mit einem Bierchen oder Gin Tonic »vorglühen«, gab es bei uns eine Line Kokain. In diesem Kreis war das normal. Ich nahm in Kauf, dass ich einen Kater bis Mittwoch hatte, denn beim Rundfunk hatte ich so entspannte Arbeitszeiten, dass ich mir einen solchen desolaten Zustand erlauben konnte. Feiern und Rausch waren mir damals wichtiger.

Alles änderte sich 2017, als ich meinen Podcast und No Time to Eat startete. Meine Interessen verlagerten sich. Plötzlich gab es in meinem Leben etwas, das mir noch attraktiver erschien, nämlich mein Unternehmen, mit dem ich Geld verdienen und selbstbestimmt leben konnte. Und so kam es, wie es kommen musste, die Beziehung ging auseinander. Wir blieben zwar noch etwa ein Jahr zusammen, doch ich spürte, dass dies keine Perspektive mehr hatte. Dieser Freund, damals noch keine dreißig Jahre alt, war noch voll dabei, wenn es ums Feiern ging, und dachte nicht daran, ruhiger zu werden. Okay, Sarah, Zeit loszulassen. Wenn Du dort bleibst, dachte ich, kannst Du es mit Deinem Business vergessen.

Es war nicht leicht, doch einfach der notwendige Schritt. Wie ein Kapitel, das auserzählt war. Mit diesem Mann verbrachte ich eine aufregende Zeit und ich will keine einzige Erfahrung missen. Ich bereue nichts, weil ich weiß, dass jede Episode des Lebens wichtig war. Doch aus heutiger Sicht hätte ich viel früher loslassen sollen. Und das machen wir Menschen so selten, aus Verlustangst halten wir an Dingen fest, die uns nicht guttun.

Häufig habe ich Kunden, die ihre Selbstständigkeit mit mir aufbauen wollen und noch ihren Hauptjob haben. Für alle stellt sich irgendwann die Frage, wann es denn Zeit ist, zu kündigen. Diese Frage kann ich Dir natürlich nicht beantworten. Ich kann Dir nur sagen, dass die allermeisten diesen Schritt viel zu spät gehen. Und viele, wenn nicht die meisten, gehen ihn aus Angst nie. Was ist, wenn ...? Und so zieht Chance über Chance an ihnen vorbei. Sie werden vierzig, sie werden fünfzig und stecken immer noch im Hamsterrad fest, anstatt etwas zu wagen. Manche Menschen, hab ich den Eindruck, glauben, das Leben sei eine Generalprobe oder so was. Sie warten immer auf den perfekten Moment.

Aber was ist, wenn die Veränderung einfach super wird und das Beste, was Du jemals getan hast? Stell Dir noch mal die Person vor, die endlich den Schritt in die Selbstständigkeit gehen will. Sie umgibt sich die ganze Zeit mit anderen Angestellten, die das Sicherheitsspiel spielen. Was glaubst Du, wie viel Inspiration, Mut und Energie sammelt sie in den Gesprächen mit ihnen? Na, keine.

Umso mehr Stimmen Du hörst, dass Du doch wahnsinnig seist, den sicheren Job aufzugeben ... »und denk doch mal an das Risiko«, desto schwerer wird es für Dich, diesen Schritt zu machen. Die Wahrscheinlichkeit, dass Du in Deinem festen Job bleibst und Du in deiner persönlichen Entwicklung stehen bleibst, wird immer größer.

Stell Dir nun umgekehrt vor, Du knüpfst nach Feierabend Kontakte zu Netzwerken von anderen, die wie Du von einem BÄM! Life träumen. Oder Du sprichst gezielt mit Leuten, die schon da stehen, wo Du hinwillst. Sie leben Dir täglich das vor, wovon Du selbst träumst. Sie ermutigen Dich in Momenten des Zweifelns, indem sie sagen: Hey, Deine Angst ist normal.

Glaubst Du, das wäre ein Unterschied? Na, aber hallo. Du zählst die Tage zur Kündigung, das verspreche ich Dir.

Ich kann Dich nur ermutigen, Deine Energie zu schützen. Achtsam zu sein. Wahrzunehmen, wie Du Dich in Gegenwart bestimmter Menschen fühlst. Ob Du Dich authentisch zeigen kannst. Ob die Menschen Dich unterstützen oder kritisieren. Ob sie Dich Deinen Weg gehen lassen oder Dich zurückhalten wollen, weil Du unbequem für sie wirst. Ich weiß aus eigener Erfahrung, wie schmerzhaft es sein kann, zu erkennen: Das hier ist nicht mehr mein Ort. Wenn ich ganz ehrlich zu mir selber bin, hat sich diese Freundschaft oder Partnerschaft überlebt.

Jemand, der Dich wirklich liebt, wird Dich bei allem unterstützen, was Dir guttut, selbst wenn es zu ihrem oder seinem eigenen Nachteil ist. Diese Person wird Verständnis haben, dass Du nicht mehr jeden Samstagabend in der Kneipe dabei bist, auch wenn sie selber es doof findet. Sie wird Verständnis haben, dass Du in eine andere Stadt ziehst, auch wenn sie Dich seltener sehen wird und traurig ist. Sie wird verstehen, dass Du Deine Träume verwirklichen willst, auch wenn es bedeuten kann, dass sie selbst nicht mehr Teil deines Lebens ist.

Wer Dich aufhalten will, liebt Dich nicht, sondern denkt primär an sich. Erinnere Dich, wir sind alle füreinander Spiegel. Du bist auch Spiegel für andere. Wenn Du anfängst, etwas Geniales aus Deinem Leben zu machen, Dir große Ziele zu setzen, ein Vermögen aufzubauen, werden andere unmittelbar mit ihrem eigenen Unvermögen und ihren eigenen Ängsten konfrontiert. Sie erkennen zum Beispiel durch Dich, dass sie selbst ihre eigenen Träume vor Jahren schon aufgegeben haben oder keinen Mut, für sie loszugehen.

Und damit sie Dich nicht verlieren oder sich selbst verändern müssen, beginnen sie, Dir Deinen neuen Weg auszureden. Erfolgreiche Menschen machen so was nicht.

Wenn Du bis gestern nicht die passenden Menschen um Dich herum hattest, mach Dich auf, sie zu finden. Die besten Leute habe ich immer bei Coachings und auf Veranstaltungen kennengelernt. Nie vergessen werde ich, wie ich 2017, gerade frisch mit meinem Podcast gestartet, auf einem Event für Verkaufstraining war. Dort lernte ich drei großartige Menschen kennen, mit denen mich bis heute eine Freundschaft verbindet. Ramón, Jasper und Adrian. Alle drei grundverschieden, aber alle haben eine coole Einstellung. Alle sind scharfsinnig, interessiert, zielstrebig. Ramón ist Psychologe, betreibt einen erfolgreichen YouTube-Kanal und macht Coachings. Als wir uns kennenlernten, war er noch in der IT-Branche tätig. Wir saßen nach dem Event zusammen mit Jasper beim Inder und unterhielten uns angeregt über das Seminar. So begann ich, verkaufen zu lernen. Auf einem offiziellen Event, das damals neunundneunzig Euro kostete. Ich weiß noch, dass wir uns damals darüber austauschten, wie wir es schaffen konnten, für einen Ernährungsplan statt neunundsiebzig Euro hundertneunundvierzig zu verlangen. Jetzt könnte ich mich totlachen darüber. Jasper hat inzwischen einen multimillionenschweren Nahrungsmittelkonzern aufgebaut. Mit am Tisch saß Adrian. Adrian ist kein Unternehmer und gehörte trotzdem dazu. Er ist ein Aktienfreak und lebt größtenteils von seinen Dividenden. Er beschäftigt sich jeden Tag mindestens drei Stunden mit Aktienberichten und schaut sich Hauptversammlungen der Unternehmen an, in die er investiert ist. So ein cooler Typ. Ich kann seine Leidenschaft zwar nicht teilen und finde es viel spannender, selbst ein Unternehmen aufzubauen, aber durch ihn fing auch ich irgendwann an, mich mit Aktien und Fonds auseinanderzusetzen. So viel auch zur Frage, was nach Erfolg kommt: Frage Dich, wie Du Dein Geld schlau anlegst. Und nein, Du fragst bitte nicht den Bankberater. Danke. Frag lieber einen Adrian. Oder jemanden, der für sich selbst wirklich ein Vermögen durch Anlagen erwirtschaftet hat.
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Die goldene Regel für ein Erfolgsumfeld
Frage nur jemanden um Rat, der da ist, wo Du hinwillst. Punkt.


Es ist alles in Ordnung, wenn Du mit manchen Menschen bestimmte Schnittmengen teilst, wie ab und zu einen Cocktail am Samstag. Doch schau, dass Du primär Zeit mit Leuten verbringst, die zu der Person passen, die Du werden möchtest. Wenn ich Fragen habe zu Aktien, frage ich Adrian. Wenn ich Fragen dazu habe, wie ich ein Kindheitstrauma auflösen kann, suche ich mir eine Traumatherapeutin. Wenn ich Fragen zu meinem Unternehmen habe, frage ich erfolgreiche Unternehmer. Mit dieser Checkliste kannst du dein Erfolgsumfeld bauen:

	Besuche Coachings und vernetze Dich dort.
	Besuche Seminare für die Persönlichkeitsentwicklung.
	Gehe auf Messen.
	Gehe an Orte, wo Du erfolgreiche Leute triffst, zum Beispiel Luxushotels, und nimm die Energie dort auf, beobachte Menschen in der Lobby.
	Frage nur diejenigen um Rat, die weiter sind als Du.
	Meide heikle Gesprächsthemen mit Menschen, die Dir Deine Träume ausreden wollen oder blöde Sprüche machen.
	Frage Dich, welche Treffen und Gespräche Dich wirklich weiterbringen und inspirieren.
	Familie: Dosiere den Kontakt. Liebe sie, wie sie sind, und respektiere, wenn sie anders sind als Du.
	Vermeide den Kontakt zu Menschen, die Dir Deine Träume ausreden wollen.
	Sortiere regelmäßig aus, wem Du auf Instagram folgst.
	Ziehe Grenzen. Wer Dich andauernd runtermacht oder Dich ausbremst, hat in Deinem Leben nichts verloren.


Wenn man Dich für bescheuert hält

Wenn Du ein überdurchschnittliches Leben führen willst, tue Dinge, die der Durchschnitt nicht macht. Wenn Leute den Kopf schütteln und Dich für bescheuert halten, wenn Du eine halbe Million Euro pro Monat machen willst, bist Du vermutlich goldrichtig. Die Kehrseite vom Erfolg und Anderssein ist, dass die meisten Leute Dir nicht applaudieren werden. Damit musst Du umgehen lernen. Je aktiver Du Dir ein Umfeld von Gleichgesinnten suchst, desto weniger fallen die Gegenstimmen ins Gewicht. Je mehr innere Arbeit Du machst und damit am Ende Deinen Selbstwert stärkst, desto mehr Resilienz baust Du auf; einfach ausgedrückt: Es ist Dir irgendwann einfach wurst, was die anderen von Dir denken.

Ich weiß gleichzeitig, dass das leichter gesagt als getan ist, das Urteil anderer auszuhalten. Ich behaupte, dass die große Mehrheit, die sich auch ein anderes Leben wünscht, eben nicht damit zurechtkommt, anders zu sein. Es geht nicht um besser oder schlechter, sondern um anders.

Menschen werden den Kopf schütteln, wenn Du sagst, dass Du Tausende Euro zahlst, um eine Eisenstange mit dem Hals zu verbiegen. Sie werden sich lustig über Dich machen und Dir versuchen, Deine Träume auszureden. Vielleicht halten sie Dich für völlig abgehoben, weil Du Dir ein Hotelzimmer für siebenhundert Euro gönnst. Oder für ignorant, so wie mich, weil ich keine Nachrichten gucke. Sie werden Dir sagen, dass Du es nicht schaffen wirst, ein Unternehmen aufzubauen. Und wenn Du es schaffst, werden sie Dir sagen, dass morgen alles vorbei sein wird. Es wird Menschen geben, die Deinen Erfolg nicht ertragen und sich von Dir abwenden. Das ist okay, denn es ist Dein Leben und nicht das Leben anderer.

Wie oft gab es Sprüche aus meinem nahen Umfeld, weil ich auf jeder Familienfeier meinen Laptop dabeihatte. Wie oft durfte ich mir Kommentare darüber anhören, dass ich sonntags freiwillig um sechs Uhr aufstand, um zu arbeiten. Als ich noch beim Radio arbeitete, war meine größte Passion Fitness. Deshalb nahm ich täglich mein eigenes Essen mit ins Büro. Ich kochte gesundes Essen vor, um nicht mit in die Kantine zu müssen. Es gab eine Kollegin, die das offenbar ziemlich beschäftigte. Wenn jemand laut fragte: »Wer kommt mit in die Kantine?«, sagte sie gehässig: »Na, Sarah bestimmt nicht. Die hat ja ihr eigenes Essen dabei.«

Glaubst Du, das war immer leicht für mich? Nein. Ich war schon in der Schule Außenseiterin und nun war ich es irgendwie schon wieder. Doch ich blieb standhaft. Ich ging meinen Weg, egal, was andere dazu sagten. Und ich machte immer wieder die Erfahrung: Erst lachen sie über Dich, irgendwann fragen sie neugierig, wie Du es geschafft hast, Deine Ziele zu erreichen.

Die besagte Kollegin kam wirklich eines Tages auf mich zu, als ich meine übliche Hähnchen-Reis-Pfanne mit Brokkoli aß. »Ja, die Fitnessleute wieder ...« Sie guckte mir neugierig über die Schulter: »Das sieht ganz schön lecker aus. Was ist das genau?« Ich war ganz verdutzt, weil es nun wirklich nichts Besonderes war, sich Reis mit Hühnchen zu kochen. Noch verdutzter war ich, dass sich die Person, die sich stets über mein Essverhalten lustig machte, als heimlicher Fan entpuppte. Von da an ließ sie mich in Ruhe. Im Prinzip war sie neidisch, dass ich die Disziplin hatte, mir jeden Tag Essen vorzukochen.

Wenn Du bereits selbstständig bist, kennst Du die Sprüche über Risiken. Bei mir war es auch so, wie Du weißt. Als ich irgendwann pro Jahr eine halbe Million machte, dachte ich, jetzt hätte ich es allen bewiesen. Weil ich mehr verdiente als meine gesamte Familie zusammen. Falsch gedacht. Irgendwann hieß es: »Pass ja auf, dass Dein Kartenhaus nicht zusammenfällt.«

Mein Tipp: Mach es wie Megastar Beyoncé. Denkst Du, eine Beyoncé interessiert es, wenn jemand ihre Musik doof findet? Nein. Sie setzt stolz ihre Krone auf und macht ihr Ding. Bleib Du selbst. Manche werden sich angezogen fühlen und manchen wird es zu viel sein. In Momenten des Zweifels hat mir immer geholfen, mir meine Vision vor Augen zu führen. Für wen mache ich das alles? Ich mache es zum einen für mich, um ein selbstbestimmtes Leben führen zu können. Zum anderen mache ich es für alle Frauen, die durch meine Arbeit ihren Wert erkennen. Und das sind bis jetzt eine ganze Menge gewesen.

Wann immer Du zum Beispiel einen Post auf Social Media zurückhältst aus Angst, das könnte zu sehr provozieren und blöde Kommentare bringen, vergiss nicht, dass Deine Hilfe in dem Moment die Person nicht erreicht, die Deinen Inhalt dringend lesen sollte. Wenn Du Dich wieder zurückhältst, weil Du ängstlich bist, steht es eins zu null für die Hater. Wieder ein Punkt für diejenigen, deren Meinung völlig irrelevant ist.

Ich könnte dieses Buch auch nicht schreiben aus Angst vor schlechten Rezensionen. Mach ich aber nicht. Weil ich es wichtiger finde, diese Message nach außen zu tragen, hier meinen Beitrag für die Gesellschaft zu leisten und Frauen zu ermächtigen, als unzufriedene Leute zu pampern, die sich die Zeit nehmen, mir schlechte Bewertungen dazulassen, anstatt die Zeit und Energie in ihre Ziele und Träume zu stecken.

Steige aus. Halte aus. Noch besser, lass es durch dich hindurchfließen. Konzentriere Dich und beeindrucke später mit super Ergebnissen.

Geld verdienen im Liegen und andere Märchen

»Na, verdienst Du mit Deiner Selbstständigkeit schon Geld?« Vielleicht kennst Du diese Frage. Möglicherweise bist Du gerade gestartet, hast vor drei Monaten Deinen Instagram-Kanal aufgebaut und schon erwarten alle, dass Du das große Geld machst. Genau. Im Internet verdienen wir alle spielend leicht Geld über Nacht. Mag sein, dass das vor fünfzehn Jahren so war, aber sicherlich nicht heute, wo jeder ein Smartphone hat, irgendwo Content hochladen kann und sich sowieso jeder Coach nennen kann.

Vor einiger Zeit war ich auf einem Geburtstag eingeladen und habe ein Gespräch zwischen zwei Leuten mitgehört, die sich tierisch über irgendeinen Influencer aufgeregt haben. Es ging um einen Typen, der live Computerspiele spielte und damit irgendwie Zigtausende Euro machte. Andere zahlten Geld dafür, um ihm zuzuschauen. Das Gespräch der zwei Leute ging ungefähr so: »Ey, wie kann man so bescheuert sein und dem so viel Geld überweisen?«, sagte der eine. Sein Kumpel erwiderte: »Ich finde es unmöglich, mit was für einem Scheiß manche heute Geld verdienen. Einfach Kamera anmachen und zack.« Und ich dachte nur: Na, wenn es so einfach ist, warum machst Du es nicht einfach auch? Kamera an und zack? Dann wärst Du nicht so unzufrieden wie jetzt, wo Du Dir für Deine viertausend Euro jeden Monat fünfzig Stunden den Hintern aufreißt. Spürst Du, wie viel Neid in Wahrheit in dieser Ablehnung steckt?

Punkt eins: Immer wenn jemand etwas hat, was Du nicht hast, kannst Du auf zwei verschiedene Arten darauf reagieren: entweder mit Entsetzen und Ablehnung oder Du lässt Dich inspirieren. So wie ich damals mit dem Foto von Tony Robbins. Ich kann mich aufregen, dass jemand dreitausend Euro für ein Foto kriegt, oder ich kann mir denken: Toll, was alles möglich ist. Da will ich hin. Der eine Gedanke macht mental die Tür zu, der andere die Tür auf. Du entscheidest.

Punkt zwei: Natürlich ist es nicht so leicht. Hallo? Wäre es so, hätten wir nur reiche, supererfolgreiche Selbstständige mit hunderttausend Followern auf Instagram. Die Wahrheit ist, dass Du die große Masse derer, die untergehen, gar nicht wahrnimmst, weil sie eben nicht gesehen werden. Auf Social Media siehst Du die wenigen, die es geschafft haben, wobei die allermeisten Multimillionäre gar nicht auf Social Media sind.

Werbung im Internet suggeriert Menschen immer häufiger, dass sie gar nichts können müssen, um Geld mit einem eigenen Business zu verdienen. Und alles würde über Nacht funktionieren. Bitte lass Dich nicht von diesem emotionalen Marketing einfangen.

Was allein einige meiner Marktbegleiter in der Coachingszene erzählen, da schüttele ich den Kopf: Du brauchst angeblich keine Positionierung. Du musst nicht verkaufen können. Du brauchst nur in guter Energie sein und damit Kunden magnetisch anziehen. Genau. Und ich bin die Kaiserin von China. Nî hâo.

Es erinnert mich tatsächlich etwas an die Fitnessindustrie. Ich war viele Jahre in der Fitnessszene zu Hause. Das Gym war jahrelang wie mein Wohnzimmer. Ich kannte zahlreiche Bodybuilder und Fitnessmodels und habe selbst in jungen Jahren als Trainerin Kurse gegeben. Im Laufe der letzten Jahrzehnte sind immer wieder Trends gekommen und gegangen: Aerobic, Step-Kurse, Pilates oder heute Elektro-Strom-Sachen. Was sich verkauft, ist immer wieder dieselbe Message: Du kannst abnehmen und fit werden, ohne viel dafür zu tun. Natürlich lasse ich mir lieber zehn Minuten kleine Stromstöße geben, als ein anstrengendes Workout zu machen. Natürlich trinke ich lieber Proteinshakes mit Erdbeergeschmack und schlucke Fettverbrennungskapseln, als alle zwei Tage ein straffes Krafttraining durchzuziehen. Menschen wollen immer den »quick fix«, die schnelle Lösung über Nacht. Beim Geldverdienen ist es genauso.

Klar will jeder das Geld, die tollen Kunden, den Ruhm auf Instagram. Aber die wenigsten sind bereit, den Weg des Erfolgs wirklich zu gehen. Oder alle starten euphorisch einen Podcast. Dann stellen die meisten aber fest, dass ein wöchentlicher Podcast eine Menge Arbeit ist. Du darfst Dir Inhalte überlegen, diese einsprechen, die Folge schneiden, produzieren, mit Musik versehen, hochladen und promoten. Ein professionell geführter Social-Media-Kanal ist auch nicht im Vorbeigehen erledigt, sondern nimmt mindestens ein, zwei Stunden täglich in Anspruch.

Was ist wichtiger, Strategie oder Energie? Was ist wichtiger, Arme oder Beine? Ich finde beides enorm wichtig. Ein Anfänger ohne Strategie hat fast keine Chance. Gleichzeitig darf er lernen, mit seinen Emotionen, Ängsten und Sorgen umzugehen. Der Kuchen besteht ja auch nicht nur aus Mehl, sondern es braucht Eier und Milch. Und so benötigst Du neben Deiner Expertise ebenso Marketing und Sales. Wenn Dir jemand erzählt, Du könntest den Vertrieb vernachlässigen oder müsstest Dir keine Gedanken über Deine grundsätzliche Ausrichtung, sprich Positionierung machen, dann nimmt Dich jemand hoch. Nichts verkauft sich von selbst. Weißt Du, wie viel Geld Apple jedes Jahr in Werbung steckt? Laut Nielsen Media Research hat Apple Deutschland im Jahr 2021 über einhundertvierundzwanzig Millionen Euro in Werbung gesteckt - allein in Deutschland!13

Ich kenne wirklich keine erfolgreiche Unternehmerin, die ihr Geld von Beginn an im Liegen verdient hat. Ja, es darf gerne einmal so leicht werden. Auch ich verdiene mittlerweile genügend mit ein bis zwei festen Terminen pro Woche. Doch es war ein langer Weg dorthin.

Verstehe mich bitte richtig: Geld verdienen darf leicht und freudvoll sein - auch von Beginn an. Doch scheue nicht die Arbeit zu tun, die einfach getan werden muss. Probiere nicht, die einzelnen Stufen des Wegs zum Erfolg zu überspringen. Ganz ehrlich, würde eine gute Fee kommen und mir all den Erfolg und die Errungenschaften anbieten, die ich heute habe, und alle Erinnerungen an den Weg, die Höhenflüge und tiefen Täler löschen, ich würde mich auf diesen Deal nicht einlassen. Keine Erfahrung, egal, wie schmerzhaft und anstrengend sie war, möchte ich missen. Jede Begegnung hat mich geprägt. Aus jeder gescheiterten Kampagne habe ich gelernt. Und selbst daraus, dass ich eine Mitarbeiterin hatte, die meine Firma um Tausende Euro betrogen hat, habe ich so viel gelernt, dass ich sage: Alles war gut so, wie es war.

Ich weiß noch, als ich mir in den Zwanzigern mein erstes eigenes Auto gekauft habe. Es war ein kleiner grauer Peugeot 206. Er kostete neu zehntausend Euro, und jeden Euro hatte ich selbst verdient. Als ich das Auto dann eines Tages abholte, war ich stolz auf mich. Dieses Gefühl war wunderschön. Hätte ich das Auto geschenkt bekommen, wäre es anders gewesen.

Ich war anfangs übrigens sehr naiv, als ich mein Business startete. Ich wollte einfach nur mein E-Book mit Rezepten verkaufen. Ein guter Bekannter von mir, Rafael, kannte sich damit aus und bot mir seine Hilfe an. Ich war bereit für eine automatisierte Kampagne, die mir im Schlaf Umsatz bescheren sollte. Als ich dann neben ihm saß und versuchte zu lernen, was er da alles technisch einstellte, verstand ich nur Bahnhof. Lauter Marketingbegriffe prasselten auf mich ein. Er sagte, wir müssten ein neues »Listbuilding« erstellen, dafür gehen wir erst auf »Double-Opt-in-Prozess«, dann kämen dort die »Leads« rein. Ich dachte: Ach Du meine Güte, ich will doch einfach nur mein E-Book verkaufen! Aber so ist es eben. Das, was irgendwann so easy geht, wo es andauernd auf dem Handy »Katsching« macht, weil gerade wieder jemand was gekauft hat, während Du Champagner getrunken hast, darf eben erst mal sauber aufgesetzt werden. Und ich rede hier nur über eine kleine E-Mail-Kampagne und noch kein Millionen-Business.

Mich in alle Aspekte meines Business einzuarbeiten, war super und schrecklich zugleich. Jeder Selbstständige kennt das Gefühl im ersten Jahr: pure Überforderung. Du hast einfach keinen Plan von nichts. Rückblickend ist diese Zeit magisch. Warum sie überspringen wollen? Ich werde nie vergessen, wie ich das erste Mal Geld losgekoppelt von meiner Zeit verdiente. Für meinen erfolgreichen Ernährungspodcast klopfte ein Sponsor an. Ich sollte in meinen Episoden über deren Produkte sprechen, wofür sie mir pro Folge achthundert Euro netto zahlten, plus zehn Prozent Provision für Einkäufe, die über mich kamen. Ich konnte es nicht fassen. Achthundert Euro! So viel verdiente ich nicht mal in einer ganzen Woche beim Radio. Ich sollte einfach über deren Nüsse und Haferflocken sprechen und mehr nicht? Wie abgefahren. Kein Problem. Krieg ich hin. Und so nahm alles seinen Lauf.

Du verdienst Dein Geld anfangs nicht im Liegen, und das ist das Beste, was Dir passieren kann. All die Fähigkeiten, die Du auf dem Weg lernst, kann Dir niemand mehr nehmen. Wenn mein Business morgen zusammenbrechen würde, könnt ich mir mit meinem Know-how in kürzester Zeit ein neues aufbauen. Ich kann heute Social Media bedienen, professionell in eine Kamera sprechen, ich beherrsche schreiben, cutten und produzieren, ich kann Websites und Kampagnen bauen, kann verkaufen, bin eine souveräne Speakerin auf jeder Bühne. Mir kann so schnell nichts passieren. Und deshalb ist es wichtig, dass auch Du so viel lernst, wie Du nur kannst. Egal, welche Viren, Krise und andere Weltuntergänge noch auf uns zukommen, immer wird irgendwas verkauft. Wer verkaufen kann, regiert die Welt.

Falls Du Dir meine Tipps fürs Verkaufen in jeder Lebenslage noch nicht heruntergeladen hast, dann hier noch mal die Erinnerung an den QR-Code auf Seite 166.

Mit meinen Fähigkeiten werde ich jede Krise wirtschaftlich überleben. Mal sehen, was Human Design oder positive Gedanken allein schaffen, wenn Du morgen Deine Miete nicht mehr bezahlen kannst. Alle Skills, Ansätze und Methoden haben ihre Daseinsberechtigung, doch ich würde nie nur auf eine Sache setzen, sondern mit der Einstellung, das ganze Leben lang zu lernen, meine Fähigkeiten immer weiter ausbauen. So entwickelst Du eine enorme Sicherheit und Vertrauen in Dein Können. Während Corona sind diejenigen wirtschaftlich in Panik geraten und dann baden gegangen, die unflexibel waren. Sie waren abhängig von dem einen Arbeitgeber oder konnten nur diese eine Sache. Während des harten Lockdowns haben viele Restaurants in meinem Viertel zu- und nie wieder aufgemacht, während andere kreativ wurden. Ein Weinladen hat zum Beispiel Weinproben aus dem Fenster heraus angeboten, weil sie drinnen nicht mehr bedienen durften.

Wie in der Natur überleben diejenigen, die sich gut anpassen können. Wie flexibel kannst Du heute auf die nächste Krise reagieren? Von wem oder was bist Du noch abhängig? Was braucht es Deinerseits, um unabhängiger zu sein?

Eigne Dir Fertigkeiten an, die Du vielseitig einsetzen kannst, mit denen Du Dein eigenes Unternehmen gründen und entwickeln kannst. Auch im Angestelltenverhältnis wählt eine Führungskraft diejenige Person aus, die ihr am meisten nützt (Fähigkeiten und Fertigkeiten) und die ihren Nutzen am besten verkauft.

Lerne oder baue Deine Fertigkeiten aus, Du wirst sie gut gebrauchen können. Und mit all Deinen Skills wird es leicht. Genieße die Reise.

Was kommt nach der Million?

Ein früherer Coach sagte mal in der Zeit, in der ich kurz vor einem Burn-out stand: »Sarah, auf dem Weg zum Gipfel ist es schön, mal auf einem Plateau stehen zu bleiben und die Aussicht zu genießen.«

Ich hatte einmal eine ehrgeizige Kundin, Anette, die mit ihrem Sohn eine sehr anspruchsvolle Bergwanderung machte. Beide waren Sportler und suchten sich nicht gerade die einfachste Route aus. Am nächsten Tag saß sie zu Tode betrübt in unserem Call. Sie weinte sogar, weil sie mit ihrer Leistung so unzufrieden war. Auf den letzten Metern der Tagestour konnte sie nicht mehr, sodass ihr Sohn den letzten Anstieg allein machte, um sie später auf dem Rückweg wieder einzusammeln. Obwohl beide einen ganzen Tag lang gemeinsam Qualitätszeit verbachten, bestes Wetter hatten, mitten in wunderschöner Natur waren, war Anette am Boden zerstört und konnte die schönen Seiten nicht sehen.

Sie ist ein typisches Beispiel für einen Leistungsmenschen, der seinen Wert und seine Laune an sein Ergebnis knüpft. Nur, wenn das Ziel erreicht wird, ist es gut. Alles andere zählt nicht. Und das ist schade, weil Du nämlich den Großteil Deines Lebens damit verbringst, auf ein Ziel hinzuarbeiten, nicht mit dem Ziel an sich. Anstatt dass Anette die Bergwanderung, die Zeit und Gespräche mit ihrem Sohn genoss, bewertete sie den ganzen Ausflug nur nach »geschafft oder nicht geschafft«. Kennst Du dieses Muster auch?

Ob Du es glaubst oder nicht, ich habe mich nach meinem bis dato erfolgreichsten Business-Jahr wie eine Versagerin gefühlt. Im Jahr 2022 wollte ich die Jahresmillion schaffen, also etwa dreiundachtzigtausend Euro im Monat. Anfangs war es ein Spaziergang: sechsundneunzigtausend Euro der eine Monat, hundertzwanzigtausend der nächste, einmal hundertsiebzigtausend Euro. Easy, dachte ich. Einfach so weitermachen. Im Herbst dann ruckelte es etwas. Ich war gesundheitlich angeschlagen, die Umsätze gingen zurück. Ich wusste, wenn ich die Million dieses Jahr erreichen will, muss ich im letzten Quartal noch mal einiges rausholen. Ich merkte, dass sich der Druck in mir erhöhte. Doch ich hatte nicht mehr genug Kraft, spürte ich. Mein Körper brauchte Ruhe. Ich wusste, wenn ich jetzt aufhöre, Gas zu geben, verfehle ich mein Ziel. Doch glücklicherweise hörte ich auf die Signale (was ich vor einigen Jahren definitiv nicht gemacht hätte) und legte im November eine Kreativpause ein.

Diese zog sich unfreiwillig bis in den Dezember, da ich eine Entzündung am Darm hatte, die mir zu schaffen machte und Weihnachten sogar operiert werden musste. Und schwups war ich an meinem Ziel, eine Million zu verdienen, vorbeigerauscht. Es wurden achthundert-irgendwas und ich fühlte mich klein und scheiße mein Ziel verfehlt zu haben. Mein Freund fragte am Ende, wieviel es denn nun seien und ich sagte ganz kleinlaut: »Nur achthundert-irgendwas ...« Es war mir wirklich peinlich, obwohl ich damit zu den Bestverdienern gehörte. Doch in meiner Welt gab es das nicht, sein Ziel nicht zu erreichen. Zwei Monate später hatte ich die Million dann zusammenverdient. Das habe ich nicht einmal mitbekommen. Irgendwann im Sommer schaute ich rückblickend auf meine Konten und dachte: Ups, da war sie. Wie unspektakulär. Immerhin konnte ich mir das anerkennen. Ich war stolz, machte ein Date mit mir selbst ab und ging Champagner trinken.

Doch das Erlebnis gab mir zu denken. Wie kann es sein, dass ein Mensch, der fast allein aus dem Wohnzimmer heraus eine Million Euro in vierzehn Monaten verdient, sich schlecht fühlt? Ich begriff, dass auch ich noch nicht frei davon war, mich über selbst gesteckte Ziele zu definieren. Das ist die Kehrseite großer Ziele. Gerade in einer Phase, in der man sein Unternehmen aufbaut, ist man die meiste Zeit auf dem Weg zu seinem Ziel. Erst willst Du Deinen ersten zahlenden Kunden haben, dann den nächsten. Du willst die Tausend Follower auf Instagram knacken, dann die Zehntausend. Es hört nicht auf. Doch bitte zieh daraus jetzt nicht den Schluss, Dir kleinere Ziele zu setzen! Wie sagt eine befreundete Unternehmerin von mir immer? »Habe einen Fuß im Wunsch und einen in der Dankbarkeit.« Das finde ich ziemlich gut. Strebe nach Großem, sei gleichzeitig dankbar für alles, was schon da ist.

Seit meinem Erlebnis, die Million doch nicht zu schaffen, beschäftige ich mich noch mehr mit Achtsamkeit und meinem Sein. Sein bedeutet, etwas zu tun, ohne es zu bewerten. Das ist gar nicht so einfach. Wobei »einfach« auch wieder eine Bewertung ist. Zu diesem Thema kann ich Dir das Buch Jetzt! von Eckhardt Tolle14 empfehlen. Wie viel mehr können wir alle mehr im Moment präsent sein, anstatt uns wieder Tausende Gedanken über die Zukunft zu machen? Wann immer ich zu sehr in die Zukunft abschweife, frage ich mich: Was ist jetzt, in diesem Moment? Und ich stelle in neunundneunzig Prozent der Fälle fest, dass jetzt in diesem Moment alles in bester Ordnung ist. Ich sitze im Café, ich atme, nichts tut weh, mein Kühlschrank ist voller Essen, ich habe eine gemütliche Wohnung und kann frei entscheiden, was ich tue.

Meditation ist das beste Training, Achtsamkeit zu erlernen. Oder setz Dich einfach mal ohne Handy, Musik oder Buch in einen Park und beobachte Leute oder konzentriere Dich auf Deine Atmung. Wir werden zu der Person, die wir sein wollen, indem wir die ganze Beschallung, den Krach, die Ablenkung weglassen und in der Stille sind. Je weniger Du weißt, was Du wirklich willst im Leben, desto dringender solltest Du Dich dorthin begeben, wo Stille herrscht. Und je schwerer Dir die Vorstellung erscheint, still dazusitzen, desto mehr brauchst Du diese Momente wahrscheinlich. Ich weiß nicht, ob es Buddha himself war, der gesagt hat: Wenn Du keine zwanzig Minuten Zeit für eine Meditation hast, meditiere zwei Stunden.

Wenn, dann ...

Falls Du Dich manchmal fragst: Was kommt eigentlich nach dem Erfolg?, kann ich Dir sagen: das nächste Ziel. Und das kann zur Falle werden, wenn Du eben nicht lernst, den Weg zu genießen. Verstehe mich richtig, ich will nicht sagen: Der Weg ist das Ziel. Oftmals ist verdammt noch mal das Ziel das Ziel, und das ist vollkommen okay. Nur, freunde Dich gleichzeitig mit dem Prozess an. »Wenn Du den Prozess nicht genießt, genießt Du auch nicht das Ziel.« Dieser Satz stammt von einem ehemaligen Coach von mir. Da hat er recht. Früher war es bei mir ganz schlimm, da konnte ich den Weg zum Ziel überhaupt nicht genießen. In der Schule lernte ich beispielsweise fleißig für mein Abitur. In Biologie war ich nie sehr gut, doch ich wollte mindestens ein »Gut« bekommen. Ich habe Dir von meiner mündlichen Prüfung erzählt. Ich schaffte es tatsächlich, und die Freude hielt genau einen Tag an. Danach machte ich mich verrückt, wie ich denn meinen Studienplatz kriegen sollte. Als ich meinen Platz bekam, machte ich mir einen Kopf, wie ich den ganzen Stoff lernen sollte. Als ich mit Auszeichnung mein Studium abschloss, fragte ich mich sofort, wie ich jetzt einen gescheiten Job kriegen sollte ...

Wie lange kannst Du Dich über Dinge freuen, die Du geschafft hast? Wie sehr kannst Du »ohne Grund« dankbar sein, Dich und das Leben feiern? Jetzt in diesem Moment. Mag ja sein, dass Du noch keine Topverkäuferin bist. Doch wie sehr kannst Du Dich dafür schätzen, dass Du überhaupt gewillt bist, verkaufen zu lernen? Dass Du in Dich investierst? Dass Du übst? Dass Du gerade dieses Buch liest und Dich entwickeln willst, anstatt Dir einen Krimi reinzuziehen, der Dich nur ablenkt und keinen Deut im Leben weiterbringt?

In meinen fortgeschrittenen Coachinggruppen stelle ich den Teilnehmerinnen eine simple Aufgabe, die die Mehrheit jedoch nicht schafft durchzuziehen. Es sind keine komplexen Techniken, die sie auswendig lernen sollen, keine langen Skripte, die sie verfassen müssen. Nein, sie sollen sich einfach jeden Tag feiern. Das bedeutet, in der gemeinsamen Facebook-Gruppe einen Post abzusetzen (Aufwand: eine Minute), auf dem so etwas steht, wie: Ich feiere heute die Sonne, die so schön scheint. Ich feiere, dass ich heute zehn Cent auf der Straße gefunden habe. Ich feiere, dass ich mich heute getraut habe, Nein zu sagen. Ich feiere, dass meine neue Kundin mir fünftausend Euro überwiesen hat.

Es gibt jeden Tag etwas zu feiern. Ständig. Und Dein Leben wird so schön und tausendmal leichter, wenn Du das wahrnimmst. Egal, was alles schiefläuft, es gibt unzählige Dinge, die gerade wunderbar sind. Trainiere diese Wahrnehmung wie einen Muskel. Wir lernen leider seit der Kindheit, unsere Aufmerksamkeit auf Fehler zu richten. Fokussiere Dich auf das Gute, auf inspirierende Ziele und alles, war Dir heute, hier und jetzt Kraft gibt.

Die meisten Menschen denken, wenn sie erst das und das erreicht haben, dann ... Dann wird es leichter, dann bin ich glücklich, dann kann ich Pause machen. Wenn ich genug Geld habe, dann buche ich das Coaching. Wenn ich meinen Traumpartner finde, bin ich vollständig. Wenn ich in einem großen Haus mit Garten wohne, sind wir als Familie wirklich angekommen. Wenn ich in Rente bin, mache ich endlich die Weltreise. Wenn ich eine Million Euro gemacht habe, kann ich mich zurücklehnen.

Das ist eine Falle. Im Leben sowie im eigenen Unternehmen, wo Du so viel Neues lernen darfst und so viel anfangs nicht funktionieren wird, darfst Du besonders aufpassen, nicht zurück in dieses Denkmuster zu rutschen. Die Wahrheit ist: Im Alltag ist es jedoch genau umgekehrt. Und das ist es, was erfolgreiche Menschen verstanden haben: erst sein, dann haben: Erst werde ich zu der Person, die ich sein will, dann bekomme ich all den Erfolg, das Geld und die Anerkennung.

Eine der häufigsten Ausreden potenzieller Kunden von mir ist »Wenn ich genug Geld habe, komme ich zu Dir ins Coaching.« Tatsächlich müssten sie jedoch erst ins Coaching kommen, um zu lernen, wie sie überhaupt mehr Geld verdienen. Denn was sie über Jahre allein oder mit den bisherigen Methoden nicht geschafft haben, werden sie auch weiterhin nicht schaffen. Ganz offensichtlich wissen sie nicht, wie sie hochpreisig verkaufen oder ihr Gehalt nach oben korrigieren, sonst hätten sie ja das Ergebnis schon heute.

Ich werde, also bekomme ich

Ich verrate Dir ein Geheimnis über alle Deine Ziele. Egal, ob Du Dir zehn Millionen auf dem Konto wünschst, ein Eigenheim, einen eigenen nachhaltigen Bauernhof oder die Weltreise ... Alle Deine Ziele willst Du gar nicht wegen der Sache an sich erreichen, sondern nur wegen der Gefühle, die diese Dinge in Dir auslösen. Frage Dich: Wenn ich all das habe, was ich mir wünsche, wie fühle ich mich dann? Das ist wirklich ein Gamechanger. Welches Gefühl steigt hoch, wenn Du an Deine Million denkst? Fühlst Du Dich dann frei? Oder denkst Du, Du kannst endlich entspannen, weil Du Dir weniger Sorgen machen musst? Oder fühlst Du Dich einfach abgesichert? Es sind diese Zustände, nach denen Du Dich so sehr sehnst, die Million ist in dem Fall nur das Mittel, um Dir diese Gefühle zu bescheren.

Du hast vielleicht schon öfter gehört, dass Du Ziele manifestieren kannst, indem Du die Gefühle hervorrufst, als hättest Du Dein Ziel schon erreicht. Nach dem Motto »Gleiches zieht Gleiches an«. Ich fühle mich reich und werde noch reicher. Ich fühle mich gestresst und ziehe mehr Stress an. Das Gesetz der Anziehung will ich hier nicht infrage stellen. Ich glaube nur, hier liegt ein Denkfehler vor beziehungsweise eine Missinterpretation. Lass uns ehrlich sein. Wenn ich Schulden habe und schon herumeiere, um meine Stromrechnung fristgerecht zu bezahlen, wird es mir schwerfallen, mich wie eine Millionärin zu fühlen. Es geht auch nicht um »Fake it until you make it«, also so zu tun, als hättest Du alles schon, wenn es einfach Quatsch ist.

Worum es in Wahrheit geht, ist das Gefühl dahinter, das einige Ziele hervorruft. Welche Gefühle verbindest Du damit, Deinen tollen Partner an Deiner Seite zu haben? Fühlst Du Dich dann geliebt? Geborgen? Akzeptiert? Genau hier darfst Du ansetzen, indem Du Dich im Alltag immer wieder fragst: Wie kann ich mich auch ohne Partner geliebt, geborgen und weniger allein fühlen? So wird ein Schuh draus. Dann wirst Du, und dann bekommst Du. Du ziehst den tollen Partner nämlich dann in Dein Leben, sobald Du Dich mit Dir selbst vollständig und großartig fühlst. Genau das wirkt nämlich anziehend für andere. Das ist mit Kunden übrigens genauso. Wenn Du mit jeder Pore ausstrahlst, dass Du bedürftig bist und den Kunden jetzt dringend brauchst, damit Du genug Geld verdienst, spürt er das unterschwellig.

Die Kunst ist es, Deine tiefen Sehnsüchte zu identifizieren und zu begreifen, dass all Deine Ziele daran geknüpft sind. »Erst sein, dann haben« meint also, sich jetzt schon, so gut es geht, in diese Gefühle hineinzuspüren und so zu handeln wie die Person, die Du sein willst. Was macht diese Person anders? Wie lange regt sie sich zum Beispiel darüber auf, dass ein Kunde abgesprungen ist? Wie sehr kümmert es sie noch, wenn ein Fremder einen dummen Spruch macht? Kriegt Dein erfolgreiches Ich Panik, wenn mal zwei Wochen weniger Geld reinkommt? Nein, weil Dein erfolgreiches Ich ganz fest darauf vertraut, dass immer genug Geld da sein wird. Wird Dein erfolgreiches Ich noch an Menschen kleben, die ihm nicht guttun? Nein. Dein erfolgreiches Ich liebt sich selbst nämlich sehr und achtet auf seine Energie. Du kannst schon heute vieles anders machen: anders Grenzen setzen, Nein sagen, Dich mehr um Dich und Deinen Körper kümmern, dankbarer sein für jeden Euro, der schon da ist. Das ist der Weg zum Erfolg. So kommst Du aus der »Wenn, dann ...«-Schleife heraus. Sei im Moment. Fühle die Gefühle, die Du fühlen willst. Tu Dir etwas Gutes. Habe weiterhin große Ziele, doch brauche sie nicht, um glücklich zu sein.

Wo wir bei der finalen Kehrseite sind: Wer bin ich ohne all das?

Wer bin ich ohne Kunden, ohne Follower, ohne Millionen?

Mit dieser Frage beschäftige ich mich gerade sehr. Im Englischen spricht man von attachments, wenn man von etwas abhängig ist. Es ist ein schmaler Grat zwischen Wollen und Brauchen.

Ich möchte an den Punkt kommen, wo ich vollkommen überzeugt in allen Lebensbereichen sagen kann: Ich habe mich von sämtlichen attachments gelöst. Ich erlaube mir alles, doch nichts davon brauche ich gefühlt. Ich lasse los, wenn mein Partner plötzlich weg ist, ich lasse alte Freunde los, wenn wir uns einfach auseinandergelebt haben, ich lasse Kunden los, ich lasse Social Media los, ich lasse alles los, wenn es nicht mehr so sein soll.

Die meisten Menschen können schon im Kleinen nicht loslassen. Ihre Wohnung ist voller alter Dinge, die sie nie wieder anziehen oder benutzen. Einfach mal wieder ordentlich ausmisten, sich trennen, einfach weg damit! Kennst Du das, wenn Du beim Ausmisten denkst: Aber das ist doch so schön oder praktisch, das kann ich vielleicht noch mal gebrauchen. Wie oft hast Du es denn in den letzten Jahren gebraucht? Eben. Weg damit!

Ich habe mich früher sehr stark über meine Leistungen definiert. Es ist besser geworden, auch wenn ich noch nicht da bin, wo ich sein will, losgelöst vom Kleben an Dingen und Zielen. Was mir dabei hilft, ist meine spirituelle Reise zu mir selbst. Seit Jahren beschäftige ich mich mit geistiger und mentaler Innenschau. Ich setze mich sehr viel mit meinem Körper und mit meinen Gefühlen auseinander. Das ist ohnehin die Lösung für fast alles, meine ich: mehr fühlen, weniger denken. In dem Moment, wo Du fühlst, bist Du nämlich wieder voll präsent. Ich meditiere viel, mache Atemübungen und lasse mich auch in diesen Prozessen stets von Mentoren begleiten. Immer dann, wenn ich ein Problem über längere Zeit habe, wie ein Gefühl, das immer wieder aufkommt, eine Blockade oder ein schwieriges Thema in meiner Partnerschaft, hole ich mir einen Profi an die Seite und setze mich damit auseinander. Ich gehe voll hinein in das Gefühl und den Schmerz, denn nur so, meine Überzeugung, kann Heilung gelingen.

Wer sind wir, wenn wir alle Bewertungen, allen Status, alle Labels, alle Masken beiseitetun? Was bleibt übrig? Wenn Du mich fragst, einfach nur pure Liebe, pures Sein, pure Vollkommenheit. Es ist unser Ego, das an der eigenen Bedeutsamkeit klammert und daran festhält, »jemand« zu sein.

Wer bist Du ohne Deinen Erfolg? Wer bist Du ohne Deine Kinder? Ohne Deinen Partner? Ohne Dein Haus? Wer bist Du ohne Deine Praxis und Deine Kunden? Wer bist Du ohne Deinen Arbeitsvertrag?

Ich glaube, wenn Du es schaffst, darauf einmal antworten zu können: »ein glücklicher Mensch voller Liebe«, dann hast Du es wirklich geschafft. Scheiß auf die Million und all den Ruhm! Nur um das Glücklichsein geht es. Da bin ich definitiv noch nicht angekommen, doch ich arbeite daran. Und auf dem Weg habe ich jede Menge Spaß, mich als Mensch auf dieser verrückten Welt zu bewegen. Irgendwie ist alles ja auch nur ein Spiel: arbeiten gehen, Rechnungen zahlen. Ich finde es auf eine gewisse Art lustig, was wir uns alles so für Konstrukte ausgedacht haben, um ein funktionierendes, ordentliches Zusammenleben zu gewährleisten. Es existieren jede Menge Regeln, Rahmen und Konzepte. Arbeit ist eines davon. Was ist, wenn Du das alles weniger ernst nehmen und mehr als Spiel betrachten würdest? Dann macht dieses Abenteuer auch gleich viel mehr Spaß.


Kapitel 6
ERFOLGSFAKTOREN, ÜBER DIE KEINER SPRICHT
Nach all dem, was Du schon gelesen und reflektiert hast, was sind Deiner Meinung nach die wichtigsten Erfolgsfaktoren? Ohne Zweifel dürfen für ein erfolgreiches Business viele Eigenschaften und Fähigkeiten zusammenkommen. Mit Eigenschaften meine ich hier eher Charakterzüge und Einstellungen, Fähigkeiten sind grundlegende Voraussetzungen, Fertigkeiten sind hingegen erlernbare Skills, wie zum Beispiel gut verhandeln zu können. Ich persönlich meine, dass Talent überschätzt wird, und bin davon überzeugt, dass Fleiß und Lernfähigkeit Talent auf Dauer schlagen werden, vor allem dann, wenn ein Talent nicht genutzt wird. Im Idealfall bringst Du ein Talent mit, das Du weiter förderst, um ein Genie in Deinem Fach zu werden. Ich möchte nicht wissen, wie viele Fußballtrainingsstunden Ronaldo in seinem Leben schon hatte oder wie häufig Sängerin Adele Gesangsstunden genommen hat.
Viele Menschen glauben, ohne zündende Idee oder besonderes Talent können sie sich nicht selbstständig machen. Das ist jedoch ein Irrglaube. Jeder Mensch ist in etwas gut, und niemand muss das Rad neu erfinden. Viel wichtiger ist es, mutig zu sein, etwas umzusetzen, einfach mal irgendwo anzufangen.
Lass uns über jene Erfolgseigenschaften sprechen, die auf keinem Motivationsposter stehen und doch entscheidend sein können.
Ein Hauch Besessenheit
Motivation wird überbewertet. Motivation kommt vom lateinischen Wort movere und bedeutet, dass etwas in Bewegung kommt. Motivation ist wichtig für jeden Start. Ob es die Lust auf einen schicken Porsche ist oder der Schmerz, endlich aus dem Hamsterrad ausbrechen zu wollen - irgendetwas bewegt Dich dazu, zu handeln. Doch wir wissen alle, wie es mit der Motivation so ist. Sie ist eine Momentaufnahme. Ich glaube, die großen Fitnessketten leben nicht primär von den Kunden, die sie wirklich vor Ort betreuen, sondern von den unzähligen Karteileichen, die sich mit großen Zielen im Januar anmelden und dann ab März nie wieder beim Training gesehen werden.
Gerade Leistungssportler sagen oft: Du musst diszipliniert sein. Ich denke bei dem Wort »Disziplin« oft an die Songs von Rapper und Boxer Kontra K, der den Riesenhit »Erfolg ist kein Glück« hatte. Darin ist von Blut, Schweiß und Tränen die Rede und davon, mit eisernem Willen und harter Arbeit, die nötig sind, um die eigenen Ziele zu erreichen. Und ja, ohne Ausdauer, ohne Dranbleiben kein geiles Leben. Wir hatten das Thema schon: Würde nur jeder, der zum Beispiel einen Instagram-Kanal startet, auch nur dreißig Tage lang jeden Tag konsequent ein cooles Video hochladen und sich in der Story zeigen, wären viele Menschen viel erfolgreicher. Doch allein das schaffen die wenigsten und geben viel zu früh auf, weil sie noch keine Resonanz bekommen. Sie starten euphorisch und merken dann, wie viel Arbeit dahintersteckt, und dann sind sie schon wieder weg vom Fenster. Ja, es gehört ein bisschen Besessenheit dazu, nenne es Tunnelblick oder Commitment. Du setzt alles auf diese eine Karte. Das ist positiv, denn so kommt geballte Energie in den Prozess. Selbstdisziplin muss nicht unbedingt mit Druck und Kampf zusammenhängen.
Für den Hollywood-Schauspieler Will Smith ist Selbstdisziplin eine Form von Selbstliebe und Selbstrespekt. Diese Sichtweise gefällt mir.
Stell Dir vor, Du bist ein Zuckerjunkie und wirst immer wieder schwach, wenn Süßigkeiten auf dem Tisch stehen. Du isst jeden Tag eine Tafel Schokolade und möchtest nun davon wegkommen, weil Du übergewichtig bist und Dich einfach nicht gut fühlst. Die eine Sichtweise ist nun, sich einzureden, wie schwer das sei. Dass der Verzicht auf Schokolade ein Kampf ist. Dass jeder Versuch, einer Schokolade zu widerstehen, anstrengend ist. Eine andere und sehr viel leichtere Sichtweise könnte sein, dass das Weglassen der Schokolade ein Akt der Selbstliebe ist. Nach dem Motto »Ich verzichte jetzt auf die schnelle, kurzfristige Befriedigung, um mir mittel- und langfristig etwas Gutes zu tun, um mir nicht zu schaden, sondern mich fit und agil zu halten. Um mich zu nähren«.
Der Umgang mit dem eigenen Körper ist für mich definitiv ein Indikator für das Maß an Selbstliebe, das ein Mensch sich entgegenbringt. Nach meiner Überzeugung kann sich jemand nicht lieben oder überhaupt nur in Verbindung mit sich stehen, der sich eine Zigarette nach der nächsten anzündet, sich nicht bewegt und sich von morgens bis abends nur Mist reinzieht. Wenn ich mich spüre und mich selbst liebe, möchte ich mich nähren. Ich denke nicht: »Oh, das hat jetzt aber viele Kalorien, das darf ich nicht essen«, sondern ich versuche, mich wirklich reinzufühlen, was der Körper gerade braucht. Braucht er jetzt gerade überhaupt etwas oder ist es nur eine Gewohnheit, jeden Abend vor dem Fernseher zu naschen? Je bewusster wir durch den Alltag gehen und uns selbst bei unseren Gedanken und Handlungen beobachten, desto mehr wird uns auffallen, wie unbewusst wir andauernd gehandelt haben.
Schlagen wir die Brücke zum eigenen Unternehmen: Ja, Du brauchst Disziplin und Durchhaltevermögen, und von mir aus ein bisschen Besessenheit. Wähle das Wort »Commitment«, wenn es sich für Dich besser anhört. Welche Bedeutung Du diesen Worten beimisst, bleibt Dir überlassen. Es kann sich schwer und anstrengend anfühlen, jeden Tag online zu sein, oder freudvoll, weil Du eben genau das tust, was Dir Spaß macht, wenn Du Dich mit einem Social-Media-Kanal ausdrückst. Wenn Dein Business-Thema wirklich ein Herzensthema von Dir ist, machst Du es gerne. Dann willst Du damit in die Welt, dann willst Du darüber reden und stöhnst nicht darüber, jetzt wieder etwas posten zu müssen.
Gleichzeitig bedeutet eine Gründung natürlich kurzfristigen Verzicht. Du kriegst nicht von Tag eins an kaufkräftige Follower, das Geld flattert nicht gleich wie von Zauberhand in Dein Portemonnaie. Das ist eben der Preis, den Du für Dein BÄM! Leben zahlst. Bist Du bereit, für einige Jahre das zu tun, was die Mehrheit nicht tut, wirst Du dann ein Leben führen, das die Mehrheit niemals führen wird.
Ich hatte einen Tunnelblick. Wie ist es mit Dir? Ist Dein neues Leben nur eine schöne Idee, oder tust Du jeden Tag etwas dafür? Baust Du Dir Dein Business nebenbei auf, wenn es gerade passt, oder machst Du es zur obersten Priorität?
Es ist ein schmaler Grat dazwischen, einer Leidenschaft zu folgen und sich gerne abends noch mal ranzusetzen und dann nicht mehr aufhören zu können und über die eigenen Grenzen zu gehen. Sehr oft bin ich über meine Grenzen gegangen, und das war nicht gesund. Gleichzeitig hatte ich einen unfassbaren Drive, mit dem ich mir in Windeseile ein lukratives Einzelunternehmen erschaffen habe, das die Grundlage für ein Leben ohne Termindruck und Geldsorgen wurde.
Dieser Drive ist übrigens ein wichtiges Auswahlkriterium, wenn mich Interessenten für ein Coaching anfragen. Es zieht mir Energie, mit Leuten zu arbeiten, die mit angezogener Handbremse unterwegs sind - nicht, weil sie zwischendurch Ängste und Zweifel spüren, denn das ist meine Aufgabe als Coach, sie genau auch durch diese Emotionen zu begleiten. Sondern wenn sie noch keine Entscheidung getroffen haben. Was es braucht, ist, eine klare Entscheidung zu treffen. Darin steck das Wort »scheiden«. Wenn ich mich für einen Weg entscheide, zumindest temporär, impliziert dies, dass ich dafür etwas anderes loslasse.
Du hast sicher schon viele Situationen im Leben gehabt, in denen Dir eine Entscheidung schwergefallen ist. Sollst Du das Jobangebot annehmen, ja oder nein? Willst Du den gebuchten Urlaub wirklich canceln, um stattdessen die Weiterbildung zu machen? Dann weißt Du sicher auch, wie viel Energie es kostet, ständig hin und her zu überlegen, anstatt einfach zu machen. In dem Moment, in dem wir eine unumstößliche Entscheidung getroffen haben, wirklich zu hundert Prozent, wird es leicht.
Wenn Du Dich wirklich committest, Dein Business zu starten oder ein bestehendes Business auszubauen, ergreifst Du die Initiative. Du machst Dir keine Gedanken mehr über Motivation und Disziplin. Dann kommen Ängste und Zweifel vorbei und Du machst es trotzdem. Ich war damals so im Tunnel, dass ich mir schier keine Gedanken darüber gemacht habe, ob mein Plan misslingen könnte. Für Zweifel gab es keinen Raum, weil ich entschlossen losgegangen bin.
Klare Entscheidungen treffen zu können, ist eine Wunderwaffe. Du kommst in Bewegung, Du kommst voran, Deine Projekte nehmen endlich Fahrt auf. Was willst du dieses Jahr noch erreichen und was in drei Jahren? Triff eine Entscheidung und genieße die Leichtigkeit, die dadurch entsteht.
Fährst Du gerne Achterbahn?
Erfolg ist kein linearer Prozess. Schau Dir Aktienkurse an, da geht es rauf und runter. Es geht nie nur bergauf. Auch wenn wir das wissen, ist es in dem Moment, in dem die Kurve fällt, verdammt unangenehm und wir fangen schnell an zu zweifeln. Ich habe sieben Jahre lang meine Jahresumsätze verdoppelt und einmal sogar verdreifacht - sieben Jahre am Stück; das war absolut abnormal. Als die Kurve dann einmal fiel, ging es mir ganz schön mies. Mein Kopf wusste, dass jedes Unternehmen auch mal eine schwierige Phase hat, doch meine Gefühle fuhren Achterbahn. Den einen Moment fühlte ich mich wie die unbesiegbare Queen, den nächsten Moment fragte ich mich, ob es das jetzt war.
Diese Achterbahn darfst Du lernen zu fahren. Jeder Selbstständige und Unternehmer kennt sie. Wobei es eigentlich nichts zu lernen in dem Sinne gibt, denn Du sitzt einfach drin in der Achterbahn. Nur wie erlebst Du die Fahrt? Du entscheidest, ob Du Dich panisch festkrallst, die Luft anhältst oder sogar bei nächster Möglichkeit aussteigst, oder Dich so entspannt wie möglich hingibst oder zumindest die Emotion freudig rausbrüllst.
Ich habe seit vielen Jahren Flugangst. Mal mehr, mal weniger. Auch ein Seminar gegen Flugangst konnte sie mir nicht vollständig nehmen. Ich fliege zwar hier und da, doch wirklich tiefenentspannt bin ich nie. Ich erinnere mich an einen turbulenten Flug vor einigen Jahren von Berlin nach Antalya. Es ruckelte und hüpfte so sehr, dass mein Kaffeebecher hochflog und alles über meinen Schoß ausgeschüttet wurde. Um selbst nicht panisch zu werden, denn ich wusste, dass die Situation rational nicht gefährlich war, stellte ich mir vor, ich würde in einer ganz besonderen Achterbahn sitzen. So eine krasse, für die man lange anstehen und viel bezahlen muss. Nun wollte ich für mein Geld aber auch etwas geboten bekommen! Ich krallte mich am Vordersitz fest und dachte mir bei jedem Hüpfer: Was, das ist schon alles? Mehr kommt nicht? Bitte, noch mal! Und auf diese Weise bekamen die Turbulenzen für mich eine andere Bedeutung. Sie waren immer noch da, doch meine Wahrnehmung war eine andere und ich wurde etwas ruhiger.
[image: ]
E-motion = Energie in Bewegung
Wie gehst Du mit Deinen Emotionen um? Schmeißt Du Dich wie ein Kleinkind im Supermarkt wütend auf den Boden, wenn Schatzi Dir das Überraschungsei nicht kaufen will? Natürlich nicht. Doch wenn Du Wut empfindest, nimm diese für einen Moment ganz bewusst wahr. Manchmal reicht es, sich fünf Minuten in ein Zimmer zurückzuziehen oder, nachdem Du das Auto geparkt hast, kurz sitzen zu bleiben und diese Wut zu spüren. Übergehe sie nicht. Wut bedeutet: Ich bin hier, doch ich möchte woanders sein. Ich bin mit der Situation unzufrieden. Ich bekomme nicht, was ich will. Welches Bedürfnis von Dir wird gerade nicht befriedigt? Hast Du das Gefühl, nicht gesehen zu werden? Hast Du das Gefühl, Du wurdest stehen gelassen? Es ist so wichtig und heilsam, sich negativen Gefühlen zu stellen und zu sich selbst wie eine liebende Mutter zu sein. Wenn jemand Dich stehen lässt, lass Du Dich nicht auch noch stehen. Stell Dir vor, wie Du Dich selbst liebevoll in den Arm nimmst und Dir sagst: »Ich fühle Dich. Ich sehe Dich.« Du wirst merken, wie sich das Gefühl auflöst. Wenn Du die Wut respektierst, statt sie schnell wegdrücken zu wollen, geht sie von selbst. Keine Emotion bleibt ewig. Alles ist wie eine Welle. Je mehr wir bereit sind, alles (auch das Unangenehme) zu fühlen, desto schneller fühlen wir uns wieder gut.

Ich weiß, dass es immer leichter gesagt als getan ist. Ich kann ab und an immer noch sehr gut in Drama verfallen, traurig oder deprimiert sein. Die Frage ist jedoch: Wie lange bleibe ich in diesem Zustand? Und wie bewerte ich ihn, wenn ich das große Ganze betrachte?
Je mehr Du Dich nicht nur mit Geschäftszahlen, sondern auch mit Dir selbst auseinandersetzt, desto mehr wirst Du verstehen, was Deine Emotionen bedeuten und dass sie nicht Schlimmes sind, sondern in allen Ausprägungen zu unserem Leben dazugehören.
Energie möchte fließen. Emotionen möchten gefühlt werden. Leider wird uns nicht beigebracht, wie wir damit umgehen können. Kinder leben ihre Emotionen schamlos aus, bis sie eingetrichtert bekommen, dass sie das nicht dürfen. Sie sollten sich bitte benehmen oder sich nicht so anstellen. Und so lernen wir immer mehr, uns zu kontrollieren und unsere Gefühle wegzudrücken. Ein Indianer kennt keinen Schmerz. Wenn wir auf Dauer unsere Gefühle in uns hineinfressen, werden wir krank und/oder unglücklich. Emotionen sind Energien im Körper, Krankheit bedeutet, dass Energie nicht richtig fließt.
Auf Instagram fragen mich meine Follower oft: »Sarah, wie hältst Du Deine Energie auf hohem Niveau?« Na, gar nicht! Ständig gut drauf sein ist unmenschlich, doch anscheinend das, was viele anstreben und propagieren. Es gibt sogar einen Fachbegriff für dieses ständige »alles positiv sehen« und »Es ist alles immer gut«. Man nennt das toxische Positivität. Denn es ist nicht alles immer schön und rosa. Manche Dinge fühlen sich auf gut Deutsch scheiße an, und das dürfen sie auch. Wie intensiv setzt Du Dich beispielsweise mit Emotionen, die Du nicht magst, auseinander? Die meisten Menschen laufen unbewusst durchs Leben und geben immer anderen die Schuld. »Was guckt der so blöd?« ist ein schönes Beispiel. Was interessiert es Dich, dass ein Fremder guckt, wie er guckt? Lass ihn doch gucken. Viel interessanter ist doch, was für wirklich unbedeutende Dinge Du wahrnimmst und vor allem warum Dich das so beschäftigt. Alles hat mit Dir zu tun. Denselben Blick, den Du als blöd bezeichnest und der Dich aufregt, lässt Deine Begleitung vollkommen kalt. Sie bemerkt ihn nicht einmal, weil sie ihren Fokus auf etwas anderes gerichtet hat. Je mehr Du mit Dir im Reinen bist, desto bedeutungsloser werden für Dich Dinge und Ereignisse in der Umwelt. Der amerikanische Mentalcoach Derick Grant sagt in seinem Podcast Pathway to your Results immer wieder: »Nichts existiert außerhalb von Dir.« Alles, was Du fühlst, denkst und siehst, geschieht in Dir. Es ist Deine Wahrnehmung, Deine Bewertung, es sind Deine Gefühle. Und Du kannst lernen, mit ihnen umzugehen.
Dasselbe gilt für Kommentare anderer über Dich. Was macht es mit Dir, wenn Menschen Dich für Deine Entscheidungen kritisieren? Drehst Du jetzt wieder um, oder setzt Du Deinen Plan um? Hältst Du Dich auf Instagram zurück aus Angst vor den Reaktionen, oder sagst Du dennoch, was Du denkst? Jetzt erst recht, oder knickst Du ein? Auch ich musste lernen, mit negativen Äußerungen umzugehen. Auch wenn meine Familie mich sehr liebt und unterstützt, versteht nicht jeder, was ich da genau mache, und kann meinen Weg nicht nachvollziehen. Nichts und niemand kann mich von meinem Weg abbringen. Wer mich liebt, geht mit mir mit, wer fortgeht, liebt mich offenbar nicht, sondern nur die Funktion, die ich für ihn oder sie bis dato erfüllt habe. (Wir erinnern uns: Wahre Liebe zieht nicht. Wahre Liebe will nichts. Wahre Liebe ist einfach da.) Kritik von anderen ist deren Thema, nicht Deines. Nur weil andere nicht so mutig sind wie Du und keine Veränderung wollen, steige nicht in ihre Geschichten ein.
Das eigene Business, wie eine Partnerschaft oder Kinder kriegen, ist eine aufregende Reise zu Dir selbst. Du erlebst großartige Highlights und miese Momente. Ich habe so tolle Dinge erlebt, ich weiß nicht, wo ich anfangen soll: Ich habe fünfstellig innerhalb von Minuten verdient, ich habe mit namhaften Coaches und Trainern gearbeitet. Ich habe so viele Durchbrüche bei meinen Kunden erlebt. Ich durfte Kunden dabei begleiten, wie sie ihre Preise verzehnfacht (ja, verzehnfacht) haben. Ich habe Frauen bei dem Ausbau ihres Unternehmens begleitet, die heute auf Social Media das Vielfache meiner eigenen Reichweite haben. Auf meinem Handy habe ich begeisterte Feedbacks von Kunden gespeichert, die mir schreiben, dass mein Coaching ihr Leben verändert hat. Ich habe Tony Robbins persönlich getroffen. Kathrin Weishäupl hat mir ein Vorwort geschrieben. Ich stand auf wichtigen Bühnen Deutschlands. Ich bekam Standing Ovations. Ich wurde in die Top Hundert der weiblichen Entrepreneure gewählt.
Gleichzeitig ist auch richtig: Ich habe Geld verbrannt. Mehrmals. Ich habe wochenlang Kampagnen ausgetüftelt, die hinter den Erwartungen zurückblieben. Ich habe die falschen Leute eingestellt. Ich hatte während meiner Gründung eine Panikattacke. Server sind eingekracht. Kooperationen gingen zu Ende. Ich war an Rechtsstreits beteiligt. Mir wurden mein Instagram-Kanal sowie mein Facebook-Werbekonto grundlos gesperrt. Es gab einen Hackerangriff auf meinen Podcast-Server. Kunden haben nicht gezahlt und Rückzieher gemacht. In einem schlechten Monat machte ich circa zwanzigtausend Euro Miese durch immense Ausgaben.
Wir hatten über die Achterbahn gesprochen, richtig? Hier ist sie. Mein Umfeld hat sich radikal verändert. Viele Menschen sind gegangen, viele neue hinzugekommen. Es war alles immer richtig und gleichzeitig oft schmerzhaft. Der Prozess wird so viel einfacher und schöner, je mehr wir uns ihm hingeben und verstehen, dass positive wie negative Entwicklungen dazugehören und wir die ganze Zeit an allem wachsen. Allerdings nur, wenn wir uns auf alle unsere spannenden Gefühle und deren Bedeutung einlassen und Emotionen nicht andauernd wegdrücken. Auch das erfordert Mut und, wenn Du mich fragst, lass Dich stets professionell begleiten.
Bis heute habe ich Coaches und Mentoren an meiner Seite. Business-Coaches zeigen mir, wie ich Prozesse und Produkte optimiere, Mental- und Energiecoaches weisen mir den Weg durch meine Ängste. Es ist absoluter Wahnsinn, all das allein zu machen, weil Du Deine eigenen blinden Flecken nicht erkennen kannst. Wenn Kunden mit mir arbeiten, sehe ich schnell, wo bei ihnen der Hund begraben liegt, was sie selbst nicht entdecken können. Wie willst Du allein tief in Dir verborgene Überzeugungen und Muster erkennen und dann auch noch lösen? Ich kann Dir nur aus tiefem Herzen empfehlen, dass Du Dir in allen Bereichen, in denen Du Dich entwickeln möchtest, Coaches und Mentoren suchst, die dort stehen, wo Du hinwillst. Wenn Du lernen willst, wie man Millionen verdient, frag jemanden, der es geschafft hat. Du willst fit werden? Frage einen fitten Menschen. Du möchtest mehr positive Energie haben und dynamischer leben? Du willst nicht ständig mit noch mehr Angst und Zweifeln konfrontiert werden? Dann umgib Dich mit Menschen, die weiter sind als Du. Bist Du die Klügste im Raum, ist es der falsche Raum für Dich.
Buche Coachings, zu denen es Dich zieht. Suche Dir Inspiration. Eliminiere oder minimiere Kontakt zu denjenigen, die Dich runterziehen. Du hast keine Zeit für Sorgen und Angst. Du baust Dir gerade ein cooles Leben, geprägt von Freude und Selbstbestimmung auf. Ich begleite Dich gerne. Folge mir auf Instagram oder schaue auf meiner Website bambusiness.de vorbei. Ich helfe Dir, Dein Business aufs nächste Level zu bringen. Mindset, verkaufen lernen, Marketing, Klarheit - ich zeige Dir alle Zutaten auf, die ein fundiertes Dienstleistungs-Business braucht. Ich garantiere Dir Wachstum, und manchmal kommt es in ganz anderer Form daher als erwartet.
Viele meiner Kunden sind selbst Coaches, Berater und Trainer. Nachdem ich persönlich mit Hunderten von ihnen gearbeitet habe und mit Tausenden aus der Ferne, habe ich immer mehr verstanden, was die Aufgabe eines guten Coaches ist: Es geht um viel mehr als reine Wissensvermittlung oder Motivation. Coaches sind keine Pausenclowns. Ein wirklich guter Coach geht in die Tiefe und hält Deinen Prozess hinsichtlich Wachstum, Schmerz und Angst. Er durchläuft diese Transformation mit Dir zusammen. Er ist wie ein Fahrlehrer, der aufpasst, dass Du nicht gegen einen Baum fährst. Die Arbeit kann und wird er nicht für Dich machen. Du darfst jede einzelne Stufe selbst gehen. Keine Phase der Gründung kannst Du überspringen. Und glaube mir, Du willst es auch nicht.
Ein guter Coach kann Dir die Richtung und eine Abkürzung zeigen. Die Abkürzung zur ersten Million hat sehr viel damit zu tun, Steine wegzuräumen, die auf dem Weg herumliegen. Diese Steine sind all die Überzeugungen, die wir besprochen haben: Deine Muster, Ängste und Zweifel. Gute Coachings säen die Samen für deine erfolgreiche Zukunft.
Liebe Deine Fehler
In meiner Welt gibt es keine Fehler. Ich kenne auch kaum einen erfolgreichen Menschen, der in den Kategorien »richtig« und »falsch« denkt, es geht höchstens um »passend« und »unpassend«. Unternehmertum ist Versuch und Irrtum. Es geht immer darum, Probleme von Menschen zu lösen, egal, ob Du sie coacht, eine App entwickelst oder Prozesse optimierst. Du hast eine Idee im Kopf, doch ob sie funktioniert, weißt Du immer erst, wenn Du versuchst, sie in die Praxis umzusetzen.
Mark Zuckerberg hatte, bevor er Facebook gründete, mehrere andere Internetprojekte, die zu keinem Durchbruch führten. Thomas Alva Edison, der die erste brauchbare Glühlampe entwickelte, soll nach unzähligen Fehlversuchen gesagt haben: »Ich habe nicht versagt, ich habe nur zehntausend Wege gefunden, wie es nicht funktioniert.« Selbst er, der im 19. Jahrhundert lebte, hatte ein echtes Erfolgsmindset: Er war davon überzeugt, dass Fehler nicht nur unvermeidbar sind, sondern sogar ein wichtiger Teil des Erfolgs. Ohne Fehler kein Erfolg. Lies das noch mal: ohne Fehler kein Erfolg. Wir müssen Dinge »falsch« machen, um zu lernen, wie sie richtig gehen.
Ein Beispiel aus dem Business-Leben ist das Schalten von Werbung, sogenannten Ads. Facebook-Ads sind eine Wissenschaft für sich, deshalb sind in den vergangenen Jahren Agenturen wie Pilze aus dem Boden geschossen, die sich auf Online-Werbekampagnen spezialisiert haben. Manche denken naiv: Ich zahle Facebook fünfzig Euro und kriege automatisch hundert heraus. Ohne wirklich Ahnung von der Materie zu haben, investieren sie ein wenig Geld und sind dann enttäuscht, dass weder ihre Reichweite explodiert noch dass sie mehr verkaufen. Hinterher sagen sie: »Ads funktionieren bei mir nicht.« Ich selbst habe mit Profis an der Seite viele Monate gebraucht, bis eine Kampagne wirklich gut funktioniert hat.
Wenn, ganz ähnlich, Leute einen Instagram-Kanal aufbauen und nach zwei Monaten frustriert aufgeben, dann behaupten sie, Instagram sei doof. Natürlich ist weder Instagram doof noch funktionieren Werbeanzeigen nicht; wer sie schaltet, hat womöglich nur noch nicht den richtigen Weg gefunden. Unternehmer sein bedeutet, viele Dinge auszuprobieren, sie wieder zu verwerfen oder nachzujustieren. Es braucht manchmal mehrere Anläufe. Jede Kampagne, die nicht so gut lief, bescherte mir wertvolle Erkenntnisse für die nächste. Im Sommer 2023 habe ich eine Kampagne geschaltet, die zum ersten Mal so richtig durch die Decke ging. Ich wollte, dass Menschen auf mich aufmerksam werden, die mich bisher noch nicht kannten, und sich für eine kostenlose Coachingwoche anmelden. Ziel: Vertrauen aufzubauen, Bestandskunden zu binden und natürlich neue Kunden zu gewinnen. Wir zahlten im Schnitt läppische acht Euro für eine Anmeldung. Was sind acht Euro, wenn jeder Teilnehmer das Potenzial hat, im Anschluss für mehrere Tausend Euro bei mir Kunde zu werden? Das war so unverschämt gut, dass gestandene Marketingprofis von uns wissen wollten, wie wir das gemacht haben. Es brauchte all die Fehler im Vorfeld, um die Zielgruppe besser zu analysieren, noch schärfere Einstellungen vorzunehmen und die Abläufe zu optimieren.
Leider haben die meisten Menschen große Angst davor, Fehler zu machen oder zu scheitern. Wobei ich mich immer frage: Was genau bedeutet scheitern eigentlich? Bedeutet es, dass kein Kunde kommt? Bedeutet es, dass Du Insolvenz anmeldest? Ja und, selbst dann würdest Du etwas Neues starten. Du kannst gar nicht scheitern, solange Du weitermachst - so oder anders. Du darfst auf Deinem Weg besser werden, nachjustieren, Dich neu erfinden, alles noch mal neu machen - Du wirst Dich weiterentwickeln. Wenn Du Dir auf Instagram meinen alten Kanal anschaust und den Feed nach unten scrollst, siehst Du die Entwicklung. Er sieht anders aus, ich sehe anders aus, ich rede anders. War die erste Version falsch? Nein. Sie war anders. Sie hat andere Ergebnisse gebracht.
All das sind natürliche Prozesse. Wie in einer Beziehung. Es gibt ja auch nicht die richtige Beziehung, sondern eine, die stimmig ist, in der ich beispielsweise das Gefühl habe, mich entwickeln zu können. Und auch in dieser Beziehung wird es Herausforderungen und vielleicht Rückschläge geben.
Ich erwähnte es bereits, wir leben in einer Gesellschaft, in der sich trotz des materiellen Überflusses viele Menschen als unzulänglich empfinden. Wir sind nicht schön genug, nicht schnell genug, nicht entspannt genug. Und da, wo uns gefühlt andauernd etwas fehlt, fokussieren wir uns entsprechend auf Makel. Alles, was wir sehen, sind Fehler. Ein Fehler ist erst mal nichts anderes als eine Abweichung von einem gewünschten Ergebnis. Alles, was wir tun oder nicht tun, er-folgt. Alles hat eine Konsequenz. Das eine führt zum Nächsten. Die allermeisten Fehler, vor denen wir uns fürchten, haben keine existenzbedrohenden Konsequenzen. Manche schon. Rasen wir über die Autobahn und fahren zu dicht auf, kann ein Unfall tödliche Folgen haben. Wobei ich Rasen auch eher als Leichtsinn statt als Fehler bezeichnen würde. Ein Chirurg, der am offenen Herzen operiert, kann ebenfalls einen Fehler machen und der Patient stirbt. Ich gehe jedoch jetzt erst mal davon aus, dass Du weder am offenen Herzen operierst noch mit 300 Stundenkilometern über die Autobahn heizt. Die allermeisten Fehler, die Du fürchtest zu machen, sind nicht so dramatisch. Es ist nicht schlimm, wenn Du ein Produkt entwickelst, das niemand kauft. Das ist mir auch schon passiert. Dann gehst Du eben in die Analyse und verbesserst es. Es ist nicht so schlimm, wenn Du einen Job annimmst, in dem Du keinen Erfolg hast oder unglücklich bist. Dann wechselst Du eben wieder. Stell Dir vor, Du wirst Rednerin und hast Deinen ersten Bühnenauftritt vor hundert Zuschauern. Was ist das Worst-Case-Szenario? Du gehst auf die Bühne und hast ein Blackout. Soll ich Dir was sagen? Selbst wenn das passieren würde, was absolut unangenehm wäre, könnte genau dieses Erlebnis zu Deiner Superpower werden. Stell Dir für einen Moment vor, es tritt genau so ein. Du bist am Boden zerstört. Du gibst Deinen Traum von einer Karriere als erfolgreiche Rednerin vielleicht sogar temporär auf. Doch irgendwann probierst Du es noch mal. Du lässt Dich in Sachen Bühnenpräsenz und Kommunikation coachen. Du lernst, wie Du besser mit Aufregung und Stress umgehst. Und dann stehst Du erneut auf einer Bühne. Diesmal verläuft alles reibungslos. Die Menschen sind schier begeistert. Sie kommen nach dem Vortrag auf Dich zu, wollen mehr erfahren. Du gewinnst Kunden. Wieder Bühne. Noch eine Bühne. Du machst Dir einen Namen in der Szene. Und dann kommt der Tag, an dem Du vor Tausenden Menschen genau diese Geschichte erzählst, wie Du damals vor Aufregung kein einziges Wort herausbekommen hast. Du schaust in völlig überraschte Gesichter, denn keiner von Deinen Zuhörern wird das glauben. Du hattest einen so peinlichen Moment, doch Du hast Deinen Traum nicht aufgegeben. Plötzlich wir das Albtraum-Szenario zu Deiner Heldengeschichte.
Es sind Fehler, die uns wirklich über uns hinauswachsen lassen. Es sind Fehler, die uns besser machen. Wir gewinnen oder lernen. Manchmal ist das sehr schmerzhaft, doch immer wertvoll. Zu dem Thema habe ich noch Geschichte, die mich sehr geprägt hat:
Vor einigen Jahren hatte ich eine Mitarbeiterin, die meine Firma um mehrere Tausend Euro betrogen hat. Manche würden sagen: Ich habe einen Fehler gemacht, sie einzustellen. Die Frau hatte narzisstische Züge, was ich lange nicht bemerkte. Sie leistete viele Monate gute Arbeit, doch wurde mit der Zeit unzuverlässig. Wie sich herausstellte, konnte sie Menschen richtig gut um den Finger wickeln, und schaffte es auch bei mir. Meine Enttäuschung war immens, als ich irgendwann erfuhr, dass sie mein Vertrauen missbraucht, viele ihrer Aufgaben in Wahrheit nicht erledigt hatte und sogar andere Mitarbeiter unter Druck setzte. Sie hatte meine Firma schließlich um mehrere Tausend Euro betrogen und setzte sich mit falscher Adresse ins Ausland ab, sodass ich sie juristisch nicht belangen konnte. Ob mich das geärgert hat? Aber hallo! Ich kochte vor Wut. Ich war außer mir. Ich war auch von mir selbst so enttäuscht, dass ich ihren wahren Charakter nicht eher erkannt hatte. Ich hatte schlaflose Nächte, es war alles so ungerecht, ich führte hitzige Diskussionen mit meiner Anwältin, weil ich drauf bestand, juristisch gegen diese Mitarbeiterin vorzugehen. Am Ende blieb mir nichts anderes übrig, als einen Haken dahinter zu machen und nach vorne zu schauen, auch wenn ich der Dame von Herzen wünsche, mir auf offener Straße niemals zu begegnen.
Nach dieser Misere musste ich aufpassen, nicht in negatives Denken zu verfallen. Denn sofort dachte ich natürlich: Ich kann Menschen nicht vertrauen. Das habe ich davon, wenn ich Mitarbeiter nicht auf Schritt und Tritt kontrolliere. Nie wieder gebe ich einen Vertrauensvorschuss!
Ganz ehrlich: Wie oft hast Du nach schweren Enttäuschungen gedacht: nie wieder? Nach einer schweren Trennung: Ich lasse mich nie wieder auf jemanden ein. Nachdem Du Geld in Facebook-Werbung verbrannt hast: nie wieder Facebook. Nachdem Du ein Coaching gebucht hast, das hinter Deinen Erwartungen blieb: Nie wieder investiere ich so viel Geld. Kannst Du machen. Doch damit machst Du die Tür zu jeglichem Wachstum und Dein Herz gleich mit zu. Das lohnt sich nicht. Das Leben ist zu kurz und kostbar, als mit verschlossenem Herzen, verbittert und angenervt durch den Tag zu gehen und jede neue Chance an sich vorbeiziehen zu lassen.
In meinem Fall war es schlau, die Sache zu analysieren und kritisch zu gucken: Was habe ich selbst zu der Situation beigetragen? Wie kann ich Mitarbeiter noch besser auswählen? Was liegt in meinem Einflussbereich? Denn ich kann ja als Unternehmerin nicht sagen: nie wieder Mitarbeiter. Das wird nämlich ab einer gewissen Unternehmensgröße schwierig.
Ich überarbeitete mein Bewerbungsverfahren und stellte Menschen nicht mehr nur nach fachlicher Kompetenz ein, sondern auch nach Persönlichkeitstyp und Werten. Wenn jemand auf die Frage »Was sind Deine drei größten Werte?« Freiheit, Wachstum und Wohlstand schreibt, werde ich diese Person nicht in die Buchhaltung packen oder als Assistentin einstellen. Denn hier benötige ich jemanden, der langfristig loyal ist und selbst keine oder wenig Ambitionen hat, im Mittelpunkt zu stehen und massiv zu wachsen.
Was ich Dir damit sagen will: Egal, was Du tust, Du kannst im Grunde genommen nicht verlieren, weil Du immer dazulernst.
Was ist, wenn Du gar nicht mehr erst versuchst, das Richtige zu tun, sondern das Stimmige? Was ist, wenn Du Dir zum Maßstab machst, in Dich hineinzufühlen, was jetzt in diesem Moment das Passende für Dich ist? Das Passende ist nicht immer das Logische oder das Vernünftige. Wir haben alle so sehr verlernt, auf unser Herz zu hören. Ständig treffen wir Entscheidungen mit dem Kopf. Ich nenne sie Kopfgeburten. Ich habe Menschen getroffen, die Jobs angenommen haben, nur weil sie fünfzehn Prozent mehr verdienten, obwohl sie keine Lust auf den Arbeitsplatz hatten. Keine Lust auf die Leute. Keine Lust auf die Fahrzeit. Und umgekehrt, wie oft bleiben Menschen rein aus Vernunft an ihren Arbeitsplätzen kleben? Nach dem Motto »Ich kann doch das gute Geld nicht einfach aufgeben«!
Doch um welchen Preis willst Du Deinen Job behalten? Ich kenne Angestellte, die circa viereinhalbtausend Euro netto verdienen, was für Angestellte sicher gut ist. Doch womit vergleichen sie sich? Mit anderen Angestellten. Das Geld mache ich manchmal, wenn ich ein Produkt verkaufe, in wenigen Sekunden. Was ist, wenn Du ab heute ein kleines bisschen mehr nach dem gehen würdest, was Du wirklich aus tiefem Herzen willst und weniger nach dem, was die Allgemeinheit (die weniger ambitioniert ist) als richtig beurteilt?
Lasst uns alle unsere Fehler mehr feiern! Denn wer keine Fehler macht, macht auch sonst nicht viel im Leben. Wer Fehler macht, beweist, dass er etwas ausprobiert. Und nur wer probiert, wird erfolgreich.



Verzeihe Dir und anderen

Stell Dir vor, Du fährst mit 140 Stundenkilometern auf der Autobahn. Was glaubst Du, würde passieren, wenn Du dabei ausschließlich in den Rückspiegel guckst? Würdest Du überhaupt jemals auf die Idee kommen, das zu tun? Natürlich nicht. Du würdest sofort von der Fahrbahn abkommen und einen Unfall bauen. Natürlich schaust Du fast die ganze Zeit nach vorne. Dorthin, wo Du sicher ankommen möchtest.

Leider gucken viele Menschen in ihrem Leben andauernd in den Rückspiegel. Sie kommen nicht vom Fleck und empfinden keine Lebensfreude mehr, weil sie in der Vergangenheit festhängen. Sie tragen über Jahrzehnte unverarbeitete Konflikte oder Traumata mit sich rum, schlucken Schuldgefühle herunter, sind wütend auf Menschen, die sie vor zehn Jahren mal verletzt haben, oder bereuen Dinge, die sie getan oder nicht getan haben. Das macht sie krank, das macht sie schwach, das zieht einfach Lebensenergie. Denn das Leben bewegt sich natürlich nach vorne, Pflanzen wachsen zum Licht hin und nicht in die Erde zurück. Egal, was für schreckliche Dinge Dir widerfahren sind oder Du getan hast, vergib Dir. Vergib Dir und anderen. Wenn Du nicht vergibst, erlangst Du niemals inneren Frieden.

Lass uns einmal unterstellen, das Leben passiert immer für Dich. Dass es keine Fehler gibt, sondern nur Entwicklungsfelder. Dann bedeutet dies auch, dass in allen Ereignissen Geschenke drinstecken. Wir müssen sie nur erkennen und auspacken. Kennst Du das, wenn Du eine Sache immer wieder erlebst? Erkenne die Zeichen. Was ist, wenn das Leben es gut mit Dir meint und Dich deshalb immer wieder vor ähnliche Probleme und Fragen stellt? Deine Muster sollst Du durch diese Geschehnisse erkennen. Du sollst den Schmerz fühlen, nach innen schauen, um ihren Ursprung aufzuspüren und zu heilen.

Ich bin fest davon überzeugt, dass Menschen Dir immer begegnen, damit Du etwas lernst und Dich mit ihrer Hilfe entwickelst. Einmal ganz deutlicher Klartext: Wenn jemand scheiße zu Dir ist, ist die Lernbotschaft für Dich womöglich Abgrenzung und Selbstermächtigung.

Ich möchte Dir eine schmerzhafte und gleichzeitig ermutigende Episode erzählen, an der ich unglaublich gewachsen bin: Vor einigen Jahren buchte ich ein Coaching bei einer Selfmade-Millionärin für fünfzigtausend Euro Einmalzahlung. Ziel war, das Business der Teilnehmer auf Millionenkurs zu bringen. Es war meine Intuition, die mich dort hinleitete. Ich verdiente schon sehr gut, doch wollte wieder mehr Leichtigkeit spüren und natürlich weiterwachsen. Die mehrmonatige Erfahrung dieses Coachings hat mich stark geprägt. Es war eine sehr intensive Zeit, in der ich verdammt viel gelernt habe: intensiver zu fühlen, noch größer zu denken, sich zu trauen, ganz andere Preise zu nehmen, und wirklich noch mehr das zu machen, was ich wollte. Die kleine Gruppe von Powerfrauen war eng miteinander verbunden und in intimem täglichem Austausch miteinander. Es ging sehr viel darum, die eigene Energie auf hohem Niveau zu halten, sprich: immer gute Laune zu haben, nur noch die Millionen im Blick zu haben und sich 24/7 darauf auszurichten.

Das hat definitiv geholfen. Erfolg hat viel mit Fokus zu tun. Stell Dir vor, Du bist in einer Gruppe von Menschen, die alle positiv drauf und hochenergetisch sind, das färbt einfach ab. Wenn Du selbst mal nicht so gut drauf bist, ziehen sie Dich mit. Und ja klar, den Fokus wirklich auf etwas zu richten, denk an den Abschnitt über Besessenheit, bringt Konzentration und Tempo. Denn so oft lassen wir uns vom täglichen Geschehen ablenken und vergessen, was unser eigentliches Ziel ist.

Über zwei Monate hatten wir die Zeit unseres Lebens. Doch irgendwann kippte hier und da die Stimmung bei manchen Frauen. Man könnte auch sagen: Das Leben kickte rein, was natürlich nicht zum Konzept der High Energy passte. Wenn Du mal Streit mit Deinem Mann hast oder Dein Kind krank ist, fällst Du natürlich aus dem Millionärs-Vibe kurzzeitig raus. Ich gehörte zu den erfolgreichsten Frauen der Gruppe, war immer gut drauf, bis auf einmal. Da habe ich gejammert. Was war geschehen?

Zu dieser Zeit suchte ich schon lange nach einer Penthousewohnung in Berlin. Schon viele Jahre hatte ich davon geträumt, mich auf hundertfünfzig bis zweihundert Quadratmetern großzügig ausbreiten zu können. In einem angesagten Viertel Berlins Wohnen und Arbeiten nach meinem Geschmack zu kombinieren. Dazu hätte ich gern bitte eine Dachterrasse mit Blick über die Stadt. Das Ganze flexibel zur Miete. Natürlich konnte ich mir das lange nicht leisten. Doch nun war es so weit. Ich war bereit, bis zu sechstausend Euro Miete zu zahlen, und war umso mehr überrascht, wie schwer es trotzdem war, ein gutes Objekt zu finden. Die Wohnungssuche zog sich bereits fast ein Jahr in die Länge. Ich hatte nach all den Jahren des Verzichts langsam einfach keinen Bock mehr auf meine kleine Bude, in der die Scheinwerfer nur im Schlafzimmer Platz fanden. Dann sollte es so weit sein. Mein Freund und ich bewarben uns auf unsere absolute Traumwohnung in Berlin-Mitte. Wirklich ein seltenes Fundstück. Hundertachtzig Quadratmeter, Dachterrasse mit privatem Garten, eigener Sauna und alles vom Feinsten. Als gute Verkäuferin legte ich eine sensationelle Bewerbung auf den Tisch. Ich erfüllte alle Punkte zur vollsten Zufriedenheit. Wir legten sogar ein Video vor, in dem wir uns dem Eigentümer vorstellten, und baten als zusätzliche Sicherheit an, die Miete ein Jahr im Voraus zu bezahlen. (Wer kann das schon?) Es war alles total aufregend. Wir konnten kaum schlafen. Doch der Eigentümer ließ sich jedoch verdammt viel Zeit. Der Monat neigte sich dem Ende zu und mein Freund musste aus seiner Übergangswohnung raus. Langsam wurden wir nervös und fragten bei der Maklerin nach. Sie sagte, der Eigentümer sei begeistert von uns, aber er könne sich einfach nicht zwischen uns und einem anderen Paar entscheiden. Puh. Wie ätzend! Wir konnten die Anspannung kaum noch aushalten. Dann kam die E-Mail am achtundzwanzigsten des Monats: Der Mietvertrag geht leider an das andere Paar. Wir waren kurz vor dem Ziel ohne ersichtlichen Grund ausgeschieden. Bis heute wissen wir nicht, warum.

Ich war untröstlich. Der Traum, der zum Greifen nah war, war einfach geplatzt. Jahrelang hatte ich auf diesen Moment hingearbeitet und kurz vor dem Ziel kam dann das Nein. Weit und breit keine Alternative in Sicht. Es war bitter. Mein Freund zog in der Not für ein paar Wochen mit in meine Mini-Wohnung, was zu viel Anspannung zwischen uns führte.

In der Coachinggruppe wussten alle über meine Umzugspläne Bescheid und ich verkündete die Nachricht. Und nein, diesmal war ich nicht positiv drauf und auf Millionenkurs. Ich war zu Tode betrübt und schrieb, dass ich keinen Glauben mehr an das Universum hätte. Ja, dieses eine Mal jammerte ich so richtig entlud mich emotional.

Anstatt etwas Zuspruch und Halt in der Gruppe zu bekommen, wurde ich von der Coachin eiskalt zurechtgewiesen: Mit dieser negativen Energie würde ich keine Millionen verdienen, sagte sie. Ich könne gerne wiederkommen, wenn ich bessere Laune hätte und bereit sei für den Aufstieg. Wow. Auch das erschütterte mich. Es hieß immer, wir sollten offen und ehrlich all unsere Gefühle ausdrücken. Also offenbar doch nicht, nur die positiven Gefühle, wie ich jetzt begriff.

Da ich weiterhin am Coaching teilnehmen und mein Business auf Millionenkurs bringen wollte, riss ich mich zusammen. Nur zwei Tage später war ich wieder die Alte und verbreitete die gewünschte gute Laune. Umso mehr war ich überrascht, dass noch eine Standpauke in der nächsten gemeinsamen Konferenz folgte, eine, die sich gewaschen hatte. Bezogen auf meinen schlechten Tag hieß es: Manche versuchten mit ihrer schlechten Energie die Gruppe zu »vergewaltigen«. Sie sagte wirklich »vergewaltigen«. Ich dachte, da spricht ein Diktator. Und langsam durchblickte ich das System: Entweder Du spurst und bist immer gut drauf oder Du kannst gehen. Es gab weder Empathie noch Gnade. Für mich war das eine absolute Grenzerfahrung. Alles, was nicht gut lief, wurde gegen dich verwendet. Hinterher reflektierte ich, dass es nicht nur toxische Liebesbeziehungen geben kann, sondern auch sehr ungesunde Beziehungen zwischen Coaches und Klienten.

Seit diesem Vorfall hatte ich Bauchschmerzen in dem Coaching und fühlte mich zerrissen, wie einige andere Teilnehmer auch. Wir waren mit vielem nicht einverstanden, doch die Sehnsucht nach Geld war so groß, dass wir es alle mit uns machen ließen. Auch ich machte eine Weile mit. Bis der Tag kam, an dem es mir zu bunt wurde.

Ich werde nie vergessen, wie eine andere Teilnehmerin vor allen heftig über zehn Minuten zusammengestaucht wurde, nur weil sie einen Beitrag auf Instagram absetzte, der der Coachin missfiel. Anstatt die Sache konstruktiv anzugehen, wurde die Person vor allen bloßgestellt. Die Coachin sagte, sie könne nicht ertragen, wie die Teilnehmerin sich selbst Schaden zufügen würde, und überlege, das Coaching für alle abzubrechen, denn offenbar hätten wir nichts verstanden.

Ich weiß noch ganz genau, wie sich heftiger Widerstand in mir aufbaute. Ich wollte mein Mikrofon anschalten und laut fragen, ob sie noch alle Tassen im Schrank hätte, hier ihre Kundinnen derart zu demütigen. Doch ich traute mich nicht. Ich, Sarah Tschernigow, die mutige, erfolgreiche Frau, hatte Angst. So weit war es gekommen. Ich sagte nichts und konnte genau deshalb nicht mehr in den Spiegel schauen. Ich erkannte mich selbst nicht mehr wieder. Ich sagte zu meinem Freund: »Wie kann es sein, dass in einer Telefonkonferenz nur gestandene Frauen sitzen und niemand sich traut, etwas zu sagen? Alle klein mit Hut. Das ist toxisch.« Ich bat die Coachin um ein kurzes persönliches Telefonat. Ich bekam es nicht. Ich hatte, zur Erinnerung, fünfzigtausend Euro gezahlt und bekam nicht einmal zehn Minuten Gespräch, weil es mir schlecht ging. Sie sagte, es würde mir freistehen, jederzeit zu gehen.

Und so ging ich. Jedoch auf meine Art und nicht wortlos.

So klein ich mich einerseits fühlte, so sehr erinnerte ich mich an meine Power und meine Werte: Ehrlichkeit. Wertschätzung. Mut. Ich schrieb eine lange E-Mail, in der ich zu all diesen Punkten Stellung bezog. Ich wusste, dass ich keine Antwort bekommen würde, doch mir war wichtig, meine Meinung zu sagen. Ich zählte all die Grenzüberschreitungen auf und gab ihr den Hinweis mit, dass ihre Kunden Angst vor ihr hätten. Und dass sie sich einfach mal im Stillen fragen könne, ob das ein vertretbarer, erfüllender Weg sei, Menschen zu begleiten.

Diese Episode war so unglaublich schmerzhaft für mich. Es war eines der besten Coachings, an dem ich je teilgenommen habe, und gleichzeitig hat es mich schwer erschüttert. Mit einigen Teilnehmerinnen habe ich noch hin und wieder Kontakt. Auch viele Monate später hatten alle an den Geschehnissen zu knabbern. Menschlich war es eine Enttäuschung. Doch vielleicht ist Dir einmal aufgefallen, dass im Wort »Enttäuschung« das Wort »Täuschung« steckt. Eine Enttäuschung ist das Ende einer Täuschung. Nicht mehr, nicht weniger.

Und ob Du es glaubst oder nicht, heute bin ich der Coachin wohlgesonnen und sie mir auch. Ich habe ihr vergeben und bin dankbar für vieles, das ich bei ihr gelernt habe. Ich bin auch dankbar, dass ich durch diese Episode viel über mich gelernt habe, zum Beispiel, dass ich niemals derart mit Kunden umgehen werde. Ich habe ihr vergeben, nicht, weil ich ihr Verhalten »nicht mehr so schlimm« finde, sondern um mich zu befreien und inneren Frieden mit der Vergangenheit zu schließen. Und ich habe mir selbst vergeben. Wie viele Leute würden nun ewig grollen? Oder ihr Verhalten bereuen? Wie viele wären vielleicht juristisch vorgegangen und hätten versucht, ihr Geld zurückzubekommen? Doch Vergebung ist ein so wichtiger Schritt, wenn Du ohne Ballast weitergehen willst, um das Leben wieder liebe- und freudvoll anzugehen, anstatt in Ärger oder Groll zu verharren. Davon hat niemand etwas, schon gar nicht Du selbst. Es bleiben nur genau diese Gefühle, die Dich herunterziehen. Für Dein Wachstum und Deinen Erfolg ist es wichtig, Altlasten abzulegen und so frei wie möglich in die Zukunft zu gehen. Ein BÄM! Life entsteht im gegenwärtigen Moment. Aus der Fülle und Lust heraus. Doch Du lebst nicht in der Gegenwart, wenn Du nicht vergibst, denn dann hängst Du in der Vergangenheit fest.

Vergebung bedeutet übrigens nicht, etwas gutzuheißen, ähnlich wie Akzeptanz nicht mit Zustimmung gleichzusetzen ist. Doch es bedeutet, eine Person oder Situation zu akzeptieren. Es sein zu lassen, so wie es ist, und eine neutrale Haltung zurückzugewinnen.
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Turn pain into power - verwandle Schmerz in Kraft
	Was an Ereignis X war wichtig für meine Entwicklung?

	Was konnte ich hier Wertvolles lernen?

	Wohin würde eine liebevolle Haltung führen?

	Welche meiner Werte wurden hier verletzt?

	Wie kann ich mich wieder selbst ermächtigen?

	Was liegt in meinem Machtbereich?

	Und, so absurd es erscheinen mag, in Bezug auf die Person, die Dich enttäuscht hat: Was war ihre Not?




Ohne das Verhalten der Coachin relativieren zu wollen, habe ich mich gefragt, welche andere Perspektive es mit einem liebevolleren Blick geben könnte. Was war ihre Not, also wieso »musste« sie so handeln? Ich dachte mir: Nun ja, sie wollte damals die Energie der Gruppe schützen und verhindern, dass jemand mit seinem persönlichen Drama andere Teilnehmer mit herunterzieht. Würde ich es genauso machen? Nein. Seinen Frieden mit etwas finden und etwas wirklich zu akzeptieren, bedeutet nicht, es gut zu finden. Es bedeutet vielmehr, es gar nicht mehr beurteilen zu müssen. Jedoch erst, wenn Du die Geschenke, die ganzen Lerngelegenheiten abgegriffen hast.

Durch dieses Erlebnis bin ich selbst ein noch besserer Coach geworden. Denn ich habe mich nach diesem Erlebnis viel mit der Frage beschäftigt, welches Verhältnis ich zu meinen Klienten haben möchte. Wie kann ich selbst einen wirklich sicheren Rahmen bei meinen Coachings schaffen, in dem andere sich trauen, wirklich ehrlich zu sein? In dem auch ich - natürlich - Grenzen ziehen und Klartext sprechen darf, jedoch immer wertschätzend mit einem offenen Herzen. Mein Team und ich sind in der Coachingszene inzwischen bekannt dafür, dass wir Nähe zu den Kunden pflegen. Wir bieten viel Support und begegnen ihnen stets wertschätzend und offen. Ich habe mich quasi noch mal mehr von anderen Anbietern abgegrenzt und mein eigenes Profil schärfen können. Ich sehe mich hier als Gewinnerin.

Inzwischen haben viele Menschen ähnliche negative Erfahrungen bei verschiedenen Coaching-Anbietern gemacht. Wir wissen das, weil wir mit den meisten Interessenten vorab telefonieren und sie genau beraten. Zu Recht sind viele zurückhaltender und misstrauischer geworden. Sie vertrauen nicht mehr allen und jedem. Und ganz ehrlich, uns spielt das nur in die Karten. Ich kriege so oft das Feedback: »Sarah, Du bist wirklich ehrlich und authentisch.« Und ich denke mir: alles richtig gemacht. Alles ist gut, wie es ist.

Ich bin zufrieden. Und würde ich die Coachin von damals auf der Straße treffen, würde ich sie freundlich grüßen und sogar einen Kaffee mit ihr trinken. Warum auch nicht? Ich habe viel von ihr gelernt, vor allem über mich selbst. Und dafür bin ich zutiefst dankbar.

Wie viel dankbarer kannst Du für Deine Vergangenheit sein, anstatt im Zwist? All das, was Dir widerfahren ist, hat Dich zu der Person gemacht, die Du heute bist. Egal, was Dir passiert ist, es war offenbar wichtig für Deinen Prozess. Alles hat zwei Seiten. Die Bewertung ist eine Sache der Perspektive.

In der Schule war ich fast immer Außenseiterin, wie Du weißt, und tat mich manchmal schwer damit, Anschluss zu finden. Das war damals nicht immer schön und einfach. Ich könnte bis heute an der Tatsache kleben, dass ich nie langjährige Schulfreundschaften hatte, diesem Umstand die »Schuld« dafür geben, dass ich bis ins Erwachsenenalter Probleme hatte, stabile Beziehungen aufzubauen und anderen wirklich zu vertrauen. Stattdessen ziehe ich heute meine Power daraus. Denn weißt Du, was der absolute Vorteil davon ist, wenn Du immer Außenseiterin warst? Du hast später keine Angst mehr vor Ablehnung. Ich habe keine Scheu, das zu sagen, was ich wirklich denke, oder mit bunter Verkleidung durch die Fußgängerzone zu laufen. Und so hat dieser Teil meiner Vergangenheit stark dazu beigetragen, dass ich heute als Vorbild vielen Frauen vorausgehe. Wer weiß, vielleicht hätte ich mich nicht getraut, der Coachin damals meine Meinung kundzutun, wenn ich zur Schulzeit keine Ablehnung erlebt hätte. Denn die hat mich diesbezüglich ziemlich abgehärtet. Auch ich kenne abfällige Kommentare unter meinen Videos, auch dieses Buch hier wird schlechte Bewertungen bekommen. Ist mir egal. Ich fokussiere mich auf Menschen, die lernen wollen und nicht pöbeln.

Wenn Du magst, nimm Dir zwei Stunden Zeit und schreibe auf, mit welchen Personen und Situationen von früher Du bis heute nicht im Reinen bist und weshalb. Reflektiere danach, was all die Verletzungen, Ungerechtigkeiten und Schmerzen Dir geschenkt haben. Inwiefern haben sie Dich gestärkt und als Persönlichkeit reifen lassen? Wie kannst Du das, was Dir widerfahren ist, an andere Menschen weitergeben, die heute vielleicht in einer ähnlichen Situation stecken wie Du damals? Was konntest Du aus dieser Episode Deines Lebens lernen? Welche neue Perspektive kannst Du einnehmen, die Dir mehr dient?

Erinnere Dich an den coolen Satz »Die Zukunft ist keine automatische Verlängerung der Vergangenheit«. Du kannst jeden Tag neue Entscheidungen treffen. Heute, hier und jetzt. Du bist weder zu jung noch zu alt, weder zu früh noch zu spät. So oft höre ich andere sagen: »In meinem Alter ist das nicht mehr so leicht«, »Dafür ist es jetzt zu spät«, »Ich hätte früher damit starten müssen«. Starte jetzt! Meine Oma ist Mitte achtzig und mir ist es gelungen, ihr vor anderthalb Jahren beizubringen, wie sie WhatsApp bedient. Wenn sie mir heute antwortet, tippt sie flink wie eine Weltmeisterin. Wenn Du etwas wirklich willst, stehen Dir Türe und Tore offen.


STARTE JETZT -
WESHALB DU NICHT AN DICH GLAUBEN MUSST

Wenn ich es auf einen einzigen Punkt reduzieren müsste, wieso die meisten Menschen nicht erfolgreich sind und sich kein erfolgreiches Unternehmen oder finanzielle Freiheit aufbauen, dann liegt es daran, weil sie nicht an sich und ihren Erfolg glauben.

Wer nicht an sich glaubt, kommt nicht vom Fleck. Es fehlt der Drive, es fehlt die Power, wirklich in Aktion zu treten und Dinge zu tun, anstatt nur darüber nachzudenken. Wer nicht an sich glaubt, kann nichts anderes, als bis zum Tod nur immer etwas zu wünschen. Wer nicht an sich glaubt, traut sich nicht, einen großen Teil seines Vermögens in den Aufbau seiner Firma zu investieren. Wer nicht an sich glaubt, lässt sich von Kritik sofort verunsichern und vom Kurs abbringen. Wer nicht an sich glaubt, fährt, wenn überhaupt, maximal Halbgas. Was soll dabei herauskommen, mit angezogener Handbremse über die Autobahn zu wollen? Motorschaden definitiv. Und genau das passiert: aufgeben, alles hinschmeißen oder gar nicht erst starten.

Falls Du Dich ertappt fühlst und nicht vor Selbstbewusstsein strotzt, habe ich eine wirklich gute Nachricht für Dich: Du musst nämlich gar nicht an Dich glauben, um erfolgreich zu sein. Denn der Glaube entsteht auf dem Weg zu Deinem Ziel. Es gibt eine wichtige Zutat, die alle inneren Bremsen löst, von denen wir in diesem Buch gesprochen haben. Und diese Zutat heißt Entschlossenheit. Die Entschlossenheit anzufangen, wird vom Commitment weiterzumachen abgelöst. Wer entschlossen ist, lässt sich von niemandem abhalten. Wer entschlossen ist, wartet nicht mehr. Wer entschlossen ist, geht trotz Angst immer weiter. So manche Kundin, die ich betreut habe, war so entschlossen, dass sie einfach gar keine Zeit mehr hatte, an sich zu zweifeln. Sie hatte keine Zeit mehr, sich über »Was wäre, wenn ...?« Gedanken zu machen. Entschlossenheit lässt Ängste und Sorgen vielleicht nicht gänzlich verschwinden, jedoch unerheblich werden.

Wenn wir wachsen wollen, müssen wir immer investieren. Erst säst du, dann erntest Du. Es gilt, den ersten Schritt zu machen, bevor irgendwer Dir grünes Licht gibt. Es bedeutet, in Vorleistung zu gehen, Dir selbst einen Vertrauensvorschuss zu geben. Immer und immer wieder. Es bedeutet zu gehen, bevor Du bereit bist. Wir hatten das schon. Es bedeutet, dass Du sehr viel gibst, ohne zu erwarten, dass es sich schon morgen gelohnt hat.

Manchmal schüttle ich den Kopf darüber, mit welcher Erwartungshaltung Menschen meinen, ein erfolgreiches Business aufzubauen. An jeder Ecke findet man Werbung von Leuten, die sich für zwei Stunden einen Ferrari gemietet haben, um davor zu posieren und Dir weiszumachen, Du könntest schon in drei Monaten finanziell frei sein. Viele meinen auch, sie müssten keine klassischen Fertigkeiten, wie Verkauf und Marketing, mehr erlernen. Wir haben darüber gesprochen. In einer Zeit, in der sich jeder Coach nennen und Werbung auf Social Media schalten darf, kursiert einfach auch jede Menge Bullshit. Genauso wie die Werbung Dich veräppelt mit Pillen, die Dein Fett verbrennen sollen, gibt es Menschen, die Dir sagen: »Komm zu mir, dann bist Du bald erfolgreich, während Du am Strand Mai Tai trinkst.«

Egal, welches Business-Modell zu Dir passt, welchen Weg Du am Ende einschlägst, Du muss ihn einfach gehen. Du musst diesen Schritt machen, egal, wie sehr Dein Kopf rebelliert. Erwarte nicht, dass sich Deine Investitionen nach drei Monaten amortisiert haben. Schön, wenn es so ist, doch genauso okay, wenn es ein paar Monate länger dauert.

Habe ich Dir von meiner Kundin erzählt, die es durch mein Coaching geschafft hat, ihr Exzellenzfitnesstraining für zehntausend Euro zu verkaufen? Sie hat damals, glaube ich, achttausend Euro für das Coaching bezahlt und die Investition nach wenigen Wochen wieder drin gehabt. Bei anderen hat sich der Schalter erst nach einem halben, oder einem ganzen Jahr umgelegt. Ist das jetzt weniger gut oder weniger erfolgreich?

Ich wünsche Dir, dass Du ein Investitionsmindset entwickelst. Dass Du verstehst, dass Investitionen in Dich wie Samen sind, die Du säst. Dein Geschäft ist wie eine Pflanze, die Du gießen und pflegen darfst. Sie blüht dann, wenn sie dafür bereit ist, und nicht, wann Du es ihr diktierst. (Wusstest Du, dass es Bambusarten gibt, die jahrelang fast gar nicht wachsen und dann plötzlich bis zu fünfzig Zentimeter am Tag in die Höhe schnellen?)

Das berühmte Gras wächst nicht schneller, wenn ... Du weißt, wie der Satz weitergeht: ... wenn man daran zieht. Es braucht, was es braucht. Kannst Du dem Leben vertrauen, dass sich Deine Investitionen auszahlen werden, wenn Du jeden einzelnen Schritt entschlossen gehst?

Du musst vorangehen. Gehen, bevor Du weißt, wie es geht. Gehen, ohne bereit zu sein. Das ist Leadership. Du setzt Dich nicht ins gemachte Nest. Das geht gar nicht. Erst gehst Du, dann bekommst Du. Erst bist Du, dann hast Du. Du selbst bist Deine größte Sicherheit. Du bist weiter auf Social Media präsent und verbesserst Deine Skills, auch wenn noch nicht so viele Menschen in Deiner Community sind. Das Schöne an einem High-Price-Business ist ja, dass Du gar nicht viele Kunden brauchst, sondern nur die richtigen. Deine kontinuierliche Präsenz auf den Social-Media-Kanälen mit guten und vor allem passenden Inhalten, die deine Klientel interessiert, baut die Beziehung auf. Gerne helfe ich Dir bei der Umsetzung.

Ach, wie interessant ist es doch, dass es immer nur an uns selbst liegt. Dass nur wir es sind, die uns aufhalten können. Und genau hier schließt sich der Kreis. Wenn wir keine Opfer, sondern Gestalter sind, wenn wir uns eigentlich nur selbst im Weg stehen, wenn wir das Problem sind - dann sind wir auch die Lösung.

Letzten Endes mündet alles in den folgenden Fragen: Wie willst Du Dein Leben gestalten? Wie willst Du wirklich Leben? Also so wirklich, wirklich? Und bist Du wahrlich bereit, Dich dafür einzusetzen?

Alles, was Du lernen musst, lernst Du auf dem Weg. Als Du Autofahren gelernt hast, wusstest Du anfangs auch nicht, wie es gehen soll, entspannt Landstraße zu fahren, dabei noch Musik zu hören und sich zu unterhalten. Am Anfang stand die Entscheidung, Autofahren zu lernen, und dann hast Du Stunde für Stunde dazugelernt. Ich war eine so schlechte Fahranfängerin, dass ich drei volle Fahrstunden mit dem Fahrlehrer auf dem riesigen Olympischen Platz in Berlin im Kreis gefahren bin, wo Du nirgendwo gegenfahren kannst. Ich dachte, ich schaffe das nie. Später bin ich beruflich viel Auto gefahren und habe es sehr genossen.

Lady, Du darfst alles haben, was Du willst.

Du musst Dich mit nichts zufriedengeben.

Du darfst Deinen Anspruch erhöhen.

Das Leben ist sehr wohl ein Wunschkonzert.

Du darfst reich werden.

Du darfst fünf Autos haben, wenn du Lust drauf hast.

Es ist Dein Leben. Deine Zeit. Mach sie BÄM!

Ich möchte dich abschließend auf ein kleines Experiment einladen. Lass uns ein paar Minuten eine Zeitreise machen: Stell Dir vor, Du bist neunzig Jahre alt, eine glückliche graue Omi, die auf ein erfülltes Leben zurückschaut. Versuch, es Dir so gut Du kannst jetzt vorzustellen.

Wo bist Du gerade? Wie sieht es in Deiner Umgebung aus? Sitzt Du klischeehaft im Schaukelstuhl auf Deiner Terrasse? Lebst Du in einer luxuriösen Residenz? Wohnst Du mit Kindern, Enkeln und Urenkeln unter einem Dach?

Stell Dir vor, Du bist jetzt bei Deinem neunzigjährigen Ich zu Besuch. Hör genau zu, was es Dir zu sagen hat.

Was sagt die glückliche Omi rückblickend auf ihr Leben? Gibt es etwas, das sie bereut? Würde sie etwas anders machen oder alles genau gleich? Hör genau hin. Vielleicht magst Du kurz die Augen schließen und Dir für einen Augenblick vorstellen, was sie zu Dir sagt, bevor Du weiterliest.

Die meisten alten Menschen bereuen die Dinge, die sie nicht getan haben, Chancen, die sie nicht ergriffen haben, Träume, die sie haben vorbeiziehen lassen ... aus Vernunft, aus Sicherheitsdenken, aus Angst. Stell Dir abschließend vor, wie Du die neunzigjährige Omi fragst, was sie Dir mit auf Deinen Weg geben mag. Frag sie, was sie an Deiner Stelle tun würde. Und dann hör hin. Nimm Dir dafür zwei, drei Minuten Zeit.

Fast die Hälfte meines Lebens ist bereits vorbei und gleichzeitig habe ich, wow, noch die Hälfte vor mir. Wahnsinn. Ich will noch so viel erleben. Wusstest Du, dass die Chance, geboren zu werden, bei eins zu vierhundert Trilliarden liegt?15 Es ist wahrscheinlicher, sechsmal hintereinander im Lotto zu gewinnen, als das Licht der Welt zu erblicken. Irre, oder?

Mach Dir klar, was für eine krasse Gewinnerin Du jetzt schon bist. Obendrein bist Du wahrscheinlich in eines der reichsten Länder der Welt geboren worden. Was möchtest Du mit Deiner restlichen Zeit anstellen? Möchtest Du er-leben oder ab-leben? Möchtest Du Deinen Alltag im Stress verleben und ständig das Gefühl haben: »Ich muss dies, ich muss das«, oder möchtest Du aufstehen und denken: Bäm! Her mit dem tollen Leben? Ich persönlich finde es eine Frechheit dem Leben gegenüber, den ganzen Tag zu jammern und sich zu beklagen, dass es draußen zu warm oder zu kalt ist. Das Leben ist verdammt noch mal zu kurz, um weitere Tage unzufrieden zu sein und in Mittelmäßigkeit zu ertrinken.

Was also kannst Du hier und jetzt tun? Was ist Dein nächster Schritt? Das Buch ist gleich ausgelesen und Du hast mal wieder die Wahl: Denkst Du »nett«, stellst es ins Regal und dann geht es bei Dir weiter wie immer? Oder machst Du Dir einen Plan? Wenn Du nicht weißt, wo Du anfangen sollst, fang mit dieser Frage an, die mir meine Coaches damals gestellt haben:

[image: ]
Wenn wirklich alles möglich ist, wie willst Du es haben?
Nimm Dir jeden Morgen zehn Minuten Zeit und denke über diese Frage nach. Trau Dich. Kein Wunsch ist zu groß, zu absurd, zu crazy, zu sonst was. Wie willst Du leben? Wie willst Du arbeiten? Wo willst Du arbeiten? Wie lange und mit wem? Wer lebt mit Dir? Wann stehst Du auf? Wie viel Geld hast Du auf dem Konto? Was machst Du damit? Werde mit der Zeit in Deinen Antworten genauer, konkreter, präziser.


Vielleicht wirst Du die Erste in Deiner Familie, die fünfzigtausend Euro und mehr im Monat verdient. Vielleicht wirst Du die erste Millionärin. Vielleicht wirst Du die Erste, die wirklich ein erfülltes Leben führt. Vielleicht wirst Du die Erste, die hinschaut. Die Erste, die sich ihren Ängsten stellt und damit Vergangenes für ihre Familie und alle Nachkommen heilt.

Ich wünsche Dir Ehrlichkeit zu Dir selbst. Du musst keine Unternehmerin sein, um ein erfülltes Leben zu haben. Du musst gar nichts. Doch wenn Du Dir was aufbauen willst, dann go for it! Statistisch gesehen sind über neunzig Prozent der Selfmade-Millionäre Unternehmer. Finde Dich selbst und spiele die erste Geige im Wünsch-dir-was-Orchester!

Wir sehen uns auf meinem Instagram-Kanal @sarah.bambusiness, oder Du buchst vielleicht sogar mal ein Coaching bei mir. Ich freue mich, Dich zu begleiten. Schreibe mir gerne, was das Buch in Dir ausgelöst hat.

Von Herzen das Beste!

Deine Sarah


NACHTRAG - MEDITIEREN IM PENTHOUSE

Warte, ich muss Dir dringend noch etwas erzählen, weil es so unglaublich ist. Während ich gerade die letzten Seiten dieses Buches schreibe, sitze ich in einem der schönsten Schweizer Resorts bei Luzern auf einer tollen Dachterrasse mit einem Blick auf die Berge wie im kitschigsten Heimatfilm. Im Hintergrund bimmeln Kuhglocken. Ich spüre Ruhe, Frieden und Demut. Du kannst die reichste Bitch der Welt sein und gleichzeitig bodenständig. Ich liebe den Kontrast und alle Facetten. Vor ein paar Monaten war ich eine Woche in einem Kloster ohne WLAN, wo ich mein Bett selber beziehen musste. Jetzt sitze ich in einer Luxusanlage, wo eine Portion Pasta fünfzig Euro kostet. Es ist kein Entweder-oder, es ist ein Sowohl-als-Auch.

Wir ich mir mein Leben vorstelle? Meditieren und kreieren im Penthouse. In Wahrheit geht es nie um Geld. Es geht immer um das, was Geld ermöglicht, und all die Gefühle, die damit verbunden sind.

Kaum zu glauben, aber wahr: Vor wenigen Tagen, während ich hier in der Schweiz saß, habe ich den Mietvertrag für mein Penthouse unterschrieben. Die Zusage kam noch am Flughafen. Es ist so weit. Mein großer Traum wird wahr. 2017 habe ich angefangen, dafür zu arbeiten und es mir als Ziel regelmäßig aufgeschrieben. Nach Jahren des Verzichts und zwei Jahren konkreter Suche ist es nun Realität. Bald werde ich zwei Terrassen haben, zwar ohne Berge, dafür mit Blick über meine Heimatstadt Berlin. Ich kann nicht fassen, dass ich selbst all das erschaffen habe.

Ich ziehe ein.

Ich entfalte mich.

Ich dehne mich aus.

Ich nehme mir Raum.

Ich erlaube mir, mich groß zu machen.

Was ist mit Dir?
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Sarah Tschernigow, geboren 1983 in Berlin, begann ihre Karriere beim Rundfunk. Irgendwann wollte sie sich nicht mehr mit 1800 Euro Gehalt zufriedengeben und startete ihr eigenes Business als Ernährungsberaterin. Heute zeigt sie anderen selbstständigen Frauen, wie sie aufhören, sich selbst und ihre Dienstleistung unter Wert zu verkaufen. Mit Gründung der BÄM! Business GmbH gelang ihr die Umsatzmillion nach vierzehn Monaten aus dem Wohnzimmer heraus.
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