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			Intro

			Fragst du dich, ob du wirklich für die Selbstständigkeit gemacht bist? Oder hast du bereits ein Business, kommst aber nicht so richtig voran? Vielleicht bist du auch schon ein alter Hase, aber müde von mehreren Krisen, und der Druck scheint überhandzunehmen?

			Ganz gleich, ob du noch überlegst, gerade startest oder schon mittendrin bist: Dieses Buch ist für dich. 

			Es will dir Mut machen, dir ehrliche Einblicke geben und dich mit echten Geschichten inspirieren. Du sollst Lust verspüren, sofort anzufangen. Gleichzeitig soll es dich darauf vorbereiten, dass Selbstständigkeit auch mal richtig hart sein kann – und dir zeigen, wie du genau dann weitermachst.

			Insgesamt sind in Deutschland laut Mikrozensus (2022) ganze 3,6 Millionen Soloselbstständige unterwegs. Sie alle haben sich für ihren eigenen Weg, für ihre Freiheit entschieden. Sie bestimmen selbst, was sie machen, für wen sie arbeiten und in welchem Tempo sie vorgehen. Sie übernehmen Verantwortung für sich selbst und ihren eigenen Wachstumspfad. Sie haben auch selbst in der Hand, wie viel sie verdienen – und sich gleichzeitig gegen die vermeintliche Sicherheit einer Festanstellung entschieden. Oder anders gesagt: 

			Sie sind das Unternehmen. 

			Das kann großartig sein, ist aber phasenweise auch sehr herausfordernd. Abgesehen davon haben Solounternehmer:innen keine große Lobby. Sie werden von der Politik übersehen, kaum wahrgenommen. Die Politik hat vor allem Großkonzerne auf dem Schirm, was ein Fehler ist. Denn genau hier – bei den Kleinen, bei den Solos und Mini-Teams – entsteht unheimlich viel kreative Wirtschaftskraft, die nicht nur unsere Ökonomie, sondern auch das Lebensgefühl von Millionen Menschen prägt.

			Mein Name ist Matthias Henze. Ich bin seit über 20 Jahren selbstständig und habe eine Firma mit aufgebaut, die Selbstständige als Kund:innen hat. Meine Frau ist selbstständig, meine Schwester ist selbstständig, in meinem Freundes- und Bekanntenkreis sind nicht wenige selbstständig, und viele andere wie Tanja, Guido, Irina oder Chris, die du im Buch kennenlernen wirst, sind es ebenfalls. Über die Zeit und die vielen, vielen Gespräche habe ich verstanden, was Selbstständigkeit als Lebensgefühl ausmacht und was es in den einzelnen Phasen braucht, um erfolgreich zu sein.

			Dieses Buch will dich bekräftigen, deinen eigenen Weg zu gehen und ihn auch dann weiterzugehen, wenn es schwierig wird. Es will dir zeigen, wie grandios diese Form der Freiheit sein kann – aber auch, was du tun kannst, wenn dir der Mut fehlt oder dir eine Krise um die Ohren fliegt.

			Kurz gesagt: Dieses Buch dreht sich um dich!

			Denn du bist das Unternehmen. 

			Viel Vergnügen und vor allem viel Gas nach vorne!

			Dein

			Matze

		

	
		
			I. 
Du bist 
der 
Anfang

		

	
		
			

			Am Anfang steht dein Wunsch, dein Leben selbst in die Hand zu nehmen – und ein eigenes Unternehmen zu gründen. Du hast eine Idee, ein Thema, das dir wichtig ist. Du hast wahrscheinlich auch Respekt. Vielleicht sogar Angst vor dem Scheitern. Das ist bei allen gleich. Doch dann hast du Mut. Und deine Reise beginnt.

			

			Das Abenteuer Selbstständigkeit

			Die Geschichte, wie ein ehemaliger Airbus-Manager seinen Weg in die Selbstständigkeit gefunden hat, erzähle ich immer sehr gern: Er war ein junger Mann, Anfang 30, mit koreanischen Wurzeln. Ein erfolgreicher Angestellter, der die Karriereleiter schnell hochgeklettert war, mittleres Management, geachtet im Kollegenkreis, ein wacher Geist, ohnehin eine Laufbahn wie gemalt: gute Uni, hervorragender Abschluss, Topjob, tolle Wohnung in Hamburg, daneben regelmäßig Zeit für Sport. 

			Die Autobahn zum Erfolg lag sozusagen frisch geteert vor ihm. Sechsspurig ausgebaut, immer freie Bahn und er kam recht zügig voran. In der Ferne, am Horizont, schien es heller zu werden. Aber so ganz genau konnte er nicht erkennen, wohin die Strecke eigentlich führte. Das zeigte sich auch in der täglichen Arbeit: Er drang nicht immer mit seinen Vorschlägen durch. Er erlebte Vorgesetzte, die sehr von sich und ihrer Rolle überzeugt waren, bei nicht immer vorhandener Kompetenz. Um seinen Aufstieg nicht zu gefährden, ordnete er sich unter, machte mehr Kompromisse, als er eigentlich wollte. 

			Das tat ihm nicht gut. 

			Die Unzufriedenheit stieg, er ging missmutiger zur Arbeit, wurde etwas verbissener, weil er ja in der Firma »etwas erreichen« wollte. 

			Doch immer mehr wurde ihm bewusst: Diese vermeintlich sichere Autobahn in eine bessere Zukunft erwies sich als schwer befahrbare Schotterpiste. 

			Und was macht der Mann? 

			Er biegt einfach ab, hält den Wagen an und begibt sich auf sein eigenes Abenteuer. Er hat nur das Nötigste dabei. Er weiß, dass es nie den perfekten Zeitpunkt zum Starten gibt. Dass man nicht alles planen kann. Dass er auf dem Weg viel wird lernen müssen. Dass es nicht leicht wird. Aber er hat das Wichtigste, was man zum Starten braucht: ein Thema.
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			Das Coole in sich entdecken

			Der Mann heißt Guido, und Guidos Thema ist: Kimchi nach Mamas Rezept. Kimchi ist ein fester Bestandteil der koreanischen Küche, eine Zubereitung aus eingelegtem Kohl und Rettich, etwas säuerlich im Geschmack. Guido hat festgestellt, dass in Deutschland zwar gutes Kimchi verkauft wird, aber nicht dem entspricht, was er als echtes Kimchi kennt. Also beschloss er, Kimchi basierend auf dem Rezept seiner Familie anzubieten, gemeinsam mit Annaria. Für Guido ist Essen etwas Verbindendes, etwas, was das Verständnis der Kulturen fördert. Kimchi ist daher nicht nur säuerlicher Kohl aus Südkorea, es hat eine tiefe Bedeutung für ihn. 

			Und so begab er sich auf eine neue Route. 

			Seither gibt es bei ihm echtes koreanisches Kimchi. Und das nicht als Hobby, sondern als Unternehmen – Guido und Annaria starteten als echte Unternehmer:innen. Seit einiger Zeit steht er nun mit seinem Kimchi auf Wochenmärkten. Das war sein Startpunkt, innerhalb von nur einem Jahr fühlt er sich etabliert. Nun ist er einen Schritt weiter gegangen, hat begonnen, mit einem Burgerrestaurant zu kooperieren. Dort ist der Kimchi-Burger inzwischen ein Highlight auf der Speisekarte. Und das ist nicht das Ende. Mal schauen, wo Guidos Reise noch hingeht.

			Guido gehört zu den 3,6 Millionen sogenannten Soloselbstständigen in Deutschland, einer unterschätzten Gruppe mit einer unterschätzten Wirtschaftsleistung. 

			Was mich daran immer fasziniert: Leute wie Guido haben das Coole in sich entdeckt. Er hat das gefunden, was ihn wirklich ausmacht, ein cooles Thema. Warum das auch für den Erfolg wichtig ist, dazu komme ich später noch. 

			Nichts Größeres, als sein Thema zu finden

			Als ich Guido kennenlerne, ist er bereits seit einem Jahr dabei. Er strahlt eine selbstbewusste Ruhe und Zufriedenheit aus. Voller Begeisterung erzählt er mir, wie cool die Erfahrungen auf den Wochenmärkten für ihn waren. Das direkte Feedback der Kund:innen hat sein Produkt zu dem gemacht, was es heute ist. Die Wertschätzung hat ihn bestärkt und motiviert. Einen ehemaligen Airbus-Manager. Er ist zufriedener als in einer Konzernstruktur, wo er immer schauen musste, ob nicht andere an ihm vorbeiziehen oder er irgendeinen Karriereschritt verpasst. Es ist ein Druck, dem sich nicht wenige Angestellte aussetzen. Als langjähriger Begleiter von Soloselbstständigen weiß ich: Es gibt nichts Größeres, nichts, was einen mehr erfüllt, als SEIN Thema zu entdecken. 

			Sicher, Guidos Lebensstandard hat sich geändert, er musste bescheidener werden, auf ganz großem Fuß kann er nicht mehr leben. Aber das stört ihn nicht, denn er hat etwas anderes gewonnen. Etwas, was seine Lebensqualität drastisch verbessert hat: die Freiheit. Die Freiheit, sein eigenes Ding zu machen. 
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			Nicht nur einen Teller

			Kitsa ist diesen Weg auch gegangen. Sie hat einen griechischen Hintergrund, und ihr geht es um die griechische Esskultur. Griechisches Essen war und ist in Deutschland beliebt – man denke an Gyros oder Souflaki. In Griechenland sind diese Gerichte allerdings eher Streetfood, vieles hier ist auch »eingedeutscht«, entspricht nicht dem, was in Griechenland unter Esskultur verstanden wird. Kitsa kennt das gut, ihr Vater hatte in der Vergangenheit einige griechische Restaurants in Karlsruhe geführt. 

			»Essen gehen ist ein Kulturgut«

			

			Daher hat Kitsa auch ein tiefes Verständnis für Gastronomie und Gastrokonzepte, außerdem hat sie selbst jahrelang in Restaurants gearbeitet. 

			Da war es naheliegend, dass sie ein eigenes Lokal eröffnet, das Meraki. Die Idee dahinter: »Wir wollen griechische Esskultur in Deutschland etablieren.« Esskultur heißt, in großer Runde zu sitzen. Doch statt dass jeder seinen Teller hat, auf dem ein einzelnes Gericht liegt, stehen viele Schalen und Töpfchen in der Mitte des Tisches und alle bedienen sich, vergleichbar mit spanischen Tapas oder orientalischen Mezze. Es geht darum, Essen nicht als reinen Akt der Nahrungsaufnahme zu betrachten, sondern als Ereignis, bei dem Freunde und Familien über Stunden hinweg zusammensitzen, reden, lachen, singen. »Essen gehen ist für mich nicht Luxus, es ist ein Kulturgut«, sagt Kitsa. Genau das will sie in Deutschland etablieren. Deshalb hat sie das Meraki gegründet, gemeinsam mit ihrem Freund, der passenderweise als Sommelier arbeitet. 

			Der Ort war insofern schnell gefunden, als Kitsa in einem Restaurant jobbte und sich immer dachte: »Der Laden ist so gut, wenn der Chef hier mal aufhört, muss ich mich darum bemühen, ihn fortzuführen.« 

			Keine zwei Monate später kündigte der Besitzer an, das Restaurant aufzugeben. Für Kitsa ein Zeichen. Sie schlägt sofort zu, ihr Freund ist mit dabei. Die Familie gibt einen Privatkredit und viel Support. Alle sind gespannt auf den neuen Laden. 

			»Und dann begann ein wilder Ritt«, erinnert sich Kitsa. Sie bauten den Laden eigenhändig um, strichen alles neu, entwickelten Speisen und Gerichte. »Wir haben wirklich alles selbst gemacht.« Und genau das fühlte sich von Anfang an »mega« an. 

			»Ich habe immer Spaß in meinen Jobs gehabt, aber das eigene Restaurant, das fühlt sich an wie eine Erfüllung, das empfindet man nicht als Arbeit.« Nun gibt es im Meraki griechische Esskultur, die Leute sitzen lange, fühlen sich wohl. Sicher, es gab und gibt Schwierigkeiten, etwa mit Lieferanten, und die Preisgestaltung ist auch nicht immer einfach. Sie wollen ja auch etwas daran verdienen. 

			Einen richtigen Tiefpunkt gab es bisher aber nicht, die Wintermonate sind zwar in der Gastronomie generell immer schwierig, Januar, Februar, da kommen nicht so viele Leute. »Aber dann haben wir eine Wand gestrichen, sind am nächsten Tag reingekommen und haben gesagt: Ja, deswegen!« Jedenfalls gab es nie einen Grund, den Mut zu verlieren, es gelang immer, sich treu zu bleiben. Herausforderungen wird es überall geben. 

			Oder wie es Kitsa auf den Punkt bringt: »Was ist denn nicht schwierig?«

			Es selbst in der Hand haben

			Mich faszinieren Menschen wie Guido und Kitsa schon sehr lange. Wahrscheinlich, weil ich schon früh gesehen habe, wie anstrengend die unternehmerische Reise ist, und dass Menschen wie Guido und Kitsa sie trotzdem mit Freude wagen. Aber warum machen sie das?

			Wegen der Freiheit

			Frei darin zu sein, wie, wo, woran, wie viel, in welchem Tempo, mit wem, nach welchen Prinzipien man arbeitet – das ist einfach irre. Irre gut. Es gibt keinen, der über einem steht. Keinen Chef, der einem sagt, woran man zu arbeiten hat, wie man die Sachen zu erledigen hat, der einen aus dem Homeoffice zurück ins Office beordert, der gerne mal eine gläserne Decke einbaut, der einem nach der Babypause die Ambitionen runterschraubt. Da ist keiner. Alles ist deine eigene Entscheidung! Viel besser kann es eigentlich nicht werden.

			Und diese Freiheit hat viele Gesichter: Du kannst morgens um sieben starten oder erst nach dem Frühstück mit den Kindern an die Arbeit gehen. Du musst niemanden um Erlaubnis fragen, wenn dir zwischendurch eine geniale Idee kommt, oder wenn du für die Elternsprechstunde schon nachmittags Schluss machen willst. 

			Auch deine Ziele bestimmst du selbst – ob du wachsen willst, ob du neue Märkte eroberst oder ob du gerade eine ruhigere Phase brauchst. Niemand schreibt dir vor, wie deine nächsten Monate aussehen sollen. Selbstständigkeit bedeutet: Du hast das Ruder fest in der Hand, steuerst dein Schiff mal schnell, mal ganz gemächlich – ganz so, wie es deinem Leben und deinem Business entspricht.

			Natürlich heißt Freiheit auch Verantwortung. Aber genau darin liegt ein weiterer Reiz: Du bist nicht an vorgegebene Strukturen gefesselt, sondern kannst sämtliche Prozesse für dich gestalten. Wie du dein Angebot entwickelst, mit wem du zusammenarbeitest, wo und wann du deine Leistung erbringst – alles liegt in deinen Händen. Dieser Spielraum gibt dir auch die Chance, schneller auf Veränderungen zu reagieren: Ob ein Kunde abspringt oder sich ein neuer Trend auftut – du musst nicht erst etliche Abteilungen durchlaufen oder Genehmigungen einholen. Du probierst es einfach aus, veränderst deinen Kurs, lernst unterwegs dazu und wirst dadurch mit jedem Schritt selbstbestimmter und souveräner.

			Wegen der Anerkennung?

			Als Selbstständige:r erlebst du beinahe täglich, wie deine Arbeit unmittelbar wirkt. Du bist ganz nah dran an deinen Kund:innen, siehst ihr Strahlen, hörst das ehrliche Feedback. Für Guido ist es das stolze Lächeln der Marktbesucher:innen, wenn sie sein Kimchi probieren. Für Kitsa im Meraki ist es das ausgelassene Stimmengewirr, wenn ihre Gäste in bester Stimmung den Abend genießen. Du spürst förmlich, dass dein Werk Menschen berührt.

			Das ist pure Wertschätzung

			Ob Stephanie, die Künstlerin, deren Highlight es ist, wenn jemand sich in ein von ihr gemaltes Bild »verliebt«, oder Ilka, die Tortenbäckerin, die nach einer Hochzeit eine E-Mail bekommt: »Alle haben deine Torte geliebt.« Diese Anerkennung sorgt für Gänsehaut und einen Moment tiefen Glücks. Alexander, der sich mit Holzarbeiten selbstständig gemacht hat, spürt es, wenn Eltern ihn anrufen und erzählen, dass ihr Kind sein neues Hochbett so aufregend fand, dass es kaum einschlafen konnte. Das ist pure Wertschätzung.

			Und genau darin liegt der Unterschied zum Angestelltendasein: Die Anerkennung bezieht sich direkt auf dich. Das Lob ist unmittelbar mit deinem Engagement, deiner Kreativität, deiner Arbeit verknüpft. Kund:innen kaufen nicht nur ein Produkt, sie kaufen deine Idee, deine Expertise, deine Handschrift. Das erzeugt Stolz – und eine unglaubliche Motivation, weiterzumachen. Denn was du erschaffen hast, ist zutiefst persönlich.

			Geld ist kein Motivator

			

			Spannenderweise nennen nur wenige Selbstständige als Hauptmotiv »mehr verdienen«. Die meisten gründen nicht, weil sie das große Geld wittern, sondern weil sie frei sein, ihren eigenen Weg gehen möchten, weil sie etwas Sinnstiftendes tun wollen, weil sie in ihrem Thema aufblühen. Geld ist selbstverständlich relevant – davon müssen ja Miete, Essen und Versicherungen bezahlt werden. Doch es ist mehr Mittel zum Zweck. 

			Wenn du es richtig machst, dann kannst du sehr ordentlich verdienen. Viele Selbstständige machen das nicht in letzter Konsequenz. Warum das aber wichtig ist und wie man dahinkommt, darüber sprechen wir in Kapitel V.
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			Der perfekte Zeitpunkt für Selbstständigkeit?

			Ob es einen perfekten Startzeitpunkt gibt? Das ist wie bei anderen lebensentscheidenden Fragen wie dem Kinderkriegen. Mit Anfang 20? Während der Ausbildung? Oder wenn man die ersten Karriereschritte absolviert hat? Wenn man einen Kitaplatz hat? Mit Mitte 30, nachdem die Eigentumswohnung bezogen wurde, die beiden Partner:innen gute Jobs haben? Oder doch mit Anfang 40, wenn beruflich alles auf dem Gleis ist, wenn man alle Reisen gemacht, alle Abenteuer erlebt hat? 

			Ganz ähnliche Fragen stellen sich beim Start der Selbstständigkeit auch: direkt nach der Schule oder Uni anfangen oder doch lieber erst Erfahrungen sammeln? Kann man starten, wenn ein Kind gerade geboren wurde, oder sollten die eher aus dem Gröbsten raus sein? Sollte man ein bisschen Geld auf der hohen Kante haben oder direkt ins Risiko gehen, ganz gleich, welche Verpflichtungen es sonst gibt? 

			Ihr ahnt es, den einen Moment, in dem alles passt (Geld, Kraft, Ideen), den gibt es nicht. Aber: Es gibt DEINEN richtigen Zeitpunkt. Und der ist, wenn du dich bereit fühlst. 

			Irina hat ihr Modelabel zum Beispiel direkt nach dem Studium gegründet. Für sie war nach ihrem Modedesign-Studium und ein wenig Arbeitserfahrung in Paris klar: »Ich bin nicht gut darin, für jemand anderes zu arbeiten.« Sie hatte eine »unglaubliche Motivation, was Eigenes machen zu wollen.« Was sie antrieb, war die Vorstellung, »dass das, was mal eine Idee war, dass das Shirt, die Hose, tatsächlich getragen werden kann. Das fand ich immer mega.« 

			Dass sie direkt nach dem Studium ihr eigenes Modelabel gründete, war riskant. »Aber später hätte ich es vielleicht nicht mehr gemacht.« Sie wäre dann wahrscheinlich doch in einer großen Modefirma gelandet. Aber sie war jung, selbstbewusst und von sich überzeugt: »Ich hatte in Paris gesehen, wie es geht, und dachte mir, das kann ich doch auch.« 

			Das klingt naiv. Aber was wäre die Alternative im Modebusiness gewesen? »Ich hätte nach dem Studium ein Praktikum nach dem anderen gemacht, bis man mich irgendwo übernommen hätte, und dann hätte ich irgendwann dazugehört. Aber das hat sich für mich nicht richtig angefühlt.« Zumal Irina keine Lust hat, sich »verheizen zu lassen.« Dann mache sie lieber etwas Eigenes und stecke »da Geld rein, das ich damals nicht hatte.« 

			Das war Selbstüberschätzung. Aber die hilft beim Starten. Wenn sie gewusst hätte, was alles auf sie zukommt, hätte Irina vielleicht gar nicht angefangen. Auf der anderen Seite hatte sie nicht viel zu verlieren. Sie entwickelte erste Kollektionen, stellte dann bald fest, dass die Kollektionen auch irgendwo gesehen werden müssen. 

			Also suchte sie nach Präsentationsmöglichkeiten, in Paris und Berlin. Sie brachte dann jedes Jahr zwei Kollektionen heraus und kam plötzlich an den Punkt, an dem sie entscheiden musste, ob sie ihre Sachen einer großen Agentur zur Vermarktung überlässt – oder ob sie eine 180-Grad-Wende hinlegt. Sie entschied sich für Letzteres. 

			Heute hat sie einen Showroom in Hamburg, in dem nur ihre designte Mode verkauft wird. Die Kund:innen kommen zu ihr, probieren an, werden ausführlich beraten und Irina kann sich den größten Wunsch erfüllen: »Ich möchte sehen, wer meine Sachen trägt.« Dadurch sind in den vergangenen 15 Jahren sehr viele tiefe Bindungen zu Kund:innen entstanden. 

			Ähnlich war es bei uns. Ich habe Jimdo mit meinen beiden Freunden Christian (Spring) und Fridtjof (Fridel) gegründet. Die beiden waren gerade mit der Schule fertig, ich mit dem Studium. Sie hatten eine Idee, wie man Websites ganz leicht und ohne Computerkenntnisse online selbst erstellen und aktualisieren konnte. Das war 2003 und zu der Zeit etwas ganz Neues. Wir wussten, dass wir uns diese Chance nicht entgehen lassen konnten. Und zu verlieren hatten wir auch nichts. Kurzerhand sind Spring und ich bei Fridel zu Hause auf einem alten Resthof eingezogen. Seine beiden älteren Brüder waren schon ausgezogen, die Zimmer waren frei. Viel mehr als unsere Rechner und ordentlich Gas nach vorne brauchten wir nicht. 

			Wir wussten, dass wir da ziemlich naiv rangehen. Das hat sich auch bewahrheitet, wir haben ordentlich Lehrgeld bezahlt. Auf der anderen Seite hat uns der Erfolg recht gegeben, wir waren zur richtigen Zeit in der richtigen Konstellation mit der richtigen Idee am Start. 

			Die unterschiedlichsten Anlässe

			So, wie es nicht den einen richtigen Zeitpunkt gibt, so unterschiedlich sind auch die Anlässe, warum sich Menschen selbstständig machen. 

			Es gibt Soloselbstständige wie beispielsweise Chris, der einen eigenen Plattenladen führt, dort Vinylscheiben verkauft und eigentlich ziemlich unverhofft zu diesem Job gekommen ist. Er hat in dem Laden selbst gearbeitet, und seine Chefin hat ihn irgendwann aus Altersgründen gefragt, ob er nicht übernehmen möchte. Jetzt ist er erfolgreich selbstständig. Oder junge Mütter (oder Väter) wie Tanja, die nicht in ihren alten Job zurückwollen. 

			»Ich könnte das ja eben mal machen« 

			Tanja arbeitet in der Buchhaltung einer großen Firma. Sie liebt es, zu ordnen und zu sortieren. Excel-Tabellen sind eine Freude für sie, wie auch das Sichten und Sortieren von Dokumenten. Sie ist Buchhalterin durch und durch. Sie hat einen sehr genauen Blick für Zahlen – und deren Bedeutung für das Unternehmen, in dem sie angestellt ist. 

			Eines Tages wird sie schwanger. Die Freude ist groß. Sie geht in Mutterschutz, bekommt das Kind und ist einige Zeit zu Hause. Rund um die Geburt kommt ihre Hebamme zu Besuch, um zu schauen, ob alles okay ist. Die Hebamme wird zu einer engen Vertrauten in dieser Zeit. Man tauscht sich aus, spricht viel miteinander. Tanjas Hebamme arbeitet wie so viele Hebammen freiberuflich – und Buchhaltung, das ist überhaupt nicht ihr Ding. 

			Also bietet Tanja an, ihr dabei ein bisschen zu helfen. »Ich saß da zu Hause mit dem Kind auf dem Arm.« Sie könne das ja mal eben machen. Die Hebamme ist einverstanden, also ordnet Tanja deren Papiere. 

			Dann berichtet die Hebamme von ihrem Mann. Ihr Mann sei Handwerker, der könne auch keine Buchhaltung. Also macht Tanja auch die Buchhaltung für den Mann der Hebamme. Und der Mann der Hebamme kennt andere Handwerker, die alle vor demselben Problem stehen. Gut in ihrem Job, aber schlecht in Buchhaltung. Also kümmert sich Tanja auch darum. 

			»Jeder macht, was er kann, ich kann Buchhaltung.«

			Nach der Elternzeit kehrt sie in ihren Job zurück, wie so viele Mütter nun in Teilzeit. Sie erlebt, was viele Teilzeitkräfte, vor allem Frauen, erleben: Sie werden ausgegrenzt. Sie sind nicht mehr wirklich Teil des Teams. Man macht Witze über sie, wenn sie am Nachmittag die Sachen zusammenpackt: »Ach, hast du dir einen halben Tag freigenommen?« Sie bekommt weniger Gehalt, versucht in der halben Zeit so viel wie möglich zu schaffen, wird dennoch gemobbt, während das Kind aus der Betreuung geholt werden muss. »Es war eine tägliche Zerreißprobe, das Kind musste ich in Kita bringen, dann ins Büro, dann das Kind wieder abholen.« Ihr Mann ist zu der Zeit beruflich auch sehr eingespannt. Das Leben wird ein einziges Gerenne: »Immer war Hetze, Hetze.« 

			Sie erinnert sich an ihre Hebamme. Sie erinnert sich an das gute Gefühl, mit ihren Fähigkeiten anderen zu helfen. Sie erinnert sich an die Dankbarkeit der Hebamme und vergleicht sie mit dem, was ihr in ihrem gegenwärtigen Arbeitsalltag begegnet: 

			Dankbarkeit ist es nicht. Es muss sich etwas ändern.

			»Sie ahnen nicht, was mir das bedeutet«

			

			Also kündigt sie und macht ihr eigenes Business auf: Buchhaltung für Selbstständige. Damit trifft sie voll ins Schwarze. Viel Werbung muss sie nicht machen. Der Bedarf ist riesig. Die Nachfragen lassen nicht nach. 

			Sehr gerne erzählt sie die Geschichte eines Friseursalons. Der Friseur hatte im Keller eine Babybadewanne stehen, gefüllt mit Dutzenden von Papieren: Belegen, Rechnungen, Mahnbescheiden, Post vom Finanzamt. 

			Ein Berg Papier, wichtiges Papier, ohne jegliche Ordnung. Tanja nahm die Wanne mit nach Hause, kippte sie aus und begann zu sortieren. Mahnungen zu Mahnungen, Bescheide zu Bescheiden. 

			»Das klingt komisch, aber ich finde das richtig toll, Dinge zu sortieren.« 

			Als sie dem Friseur die abgehefteten Unterlagen brachte, hatte dieser Tränen in den Augen: »Sie ahnen nicht, was mir das gerade bedeutet.« 

			Für ihn war es ein Schmerzpunkt. Für Tanja ein weiterer Auftrag als Soloselbstständige. Sie hat den Schritt in die Selbstständigkeit gewagt – und es bisher keinen Tag bereut. Niemals wieder würde sie in eine Festanstellung zurückkehren. Vor allem weil sie ihr Business ideal von zu Hause ausführen kann. 

			Denn das ist der Nebeneffekt der Freiberuflichkeit: Sie ermöglicht die Vereinbarkeit von Arbeit und Familie. Weil man eben selbst über Zeit und Ort der Tätigkeit entscheiden kann. Dann sitzt Tanja eben mal um 23 Uhr an Papieren, hat aber dann am Nachmittag Zeit für ihren Sohn. 

			Die Gelegenheit beim Schopfe packen

			Was ich an Tanjas Beispiel so herausragend finde: Sie hatte es nie im Sinn, sich selbstständig zu machen. Sie ging wohl davon aus, immer zuverlässig für ein Unternehmen zu arbeiten. Doch das Leben änderte sich und sie erkannte: Wenn mein bisheriger Arbeitgeber nicht bereit ist, mir entgegenzukommen, muss ich mich wohl entfernen. 

			Dann hat sie einfach angefangen und einen raschen Aufstieg hingelegt. Manchmal muss man die Gelegenheit beim Schopfe packen.

			Es gibt auch jene Ü50-Führungskräfte, die mit einer ordentlichen Abfindung aus ihrem Unternehmen gekegelt wurden und sich noch viel zu jung für die Rente fühlen. Sie haben die Erfahrung, viel unternehmerisches Know-how. Vorher fehlte ihnen vielleicht der Mut, doch jetzt ist es wie ein Zeichen, etwas Eigenes auf die Beine zu stellen. 

			Und dann gibt es noch andere, eher unschöne Anlässe:

			Schicksalsschläge. Ich kenne mittlerweile sehr viele – viel mehr, als ich jemals erwartet hätte –, bei denen ein Todesfall in der Familie der Anlass für die Selbstständigkeit war. Dieser eine Moment, in dem sie mit der Endlichkeit des Lebens konfrontiert wurden, wenn Vater oder Mutter sterben, dieser eine Moment hat sie zum Nachdenken gebracht: Was will ich wirklich in meinem Leben? Wenn das Leben so schnell vorbeigeht, warum mache ich nicht endlich, was ich schon immer machen wollte? Bin ich vielleicht viel zu lange beruflich in eine falsche Richtung gegangen? 

			Gerade wenn sie erkennen, dass die eigenen Eltern Zeit ihres Lebens ihre Potenziale nicht genutzt haben, kann das ein Anstoß sein. So bitter der Verlust eines nahen Angehörigen ist, so hilft dieser aber auch, dass sich Menschen ihrem eigenen Leben, ihren Träumen und Wünschen annähern. Oft finden sie in der Verarbeitung dieser Schicksalsschläge die Kraft und Energie, sich selbstständig zu machen. 

			Krankheit. Oft wagen Menschen den Schritt in die Selbstständigkeit, die nicht nur nicht glücklich in ihrem Job wurden, sondern die der Job ernsthaft erkranken ließ. Sie haben einen Burn-out erlitten, sind vielleicht in eine Depression abgerutscht. Jeder Tag wurde zur Qual, manche litten täglich unter dauernden Kopfschmerzen, Migräne oder anderen somatischen Beschwerden. Der Job tat ihnen nicht gut, sie schleppten sich zur Arbeit, dopten sich, nahmen Tabletten, um den Tag durchzuhalten, und klappten abends oder am Wochenende wieder zusammen. Und das Woche für Woche. 

			Da ist der Weg in die Selbstständigkeit fast schon eine Art Befreiung – auch wenn man ihn alleine gehen muss. Endlich ist der Druck weg, endlich kann im eigenen Tempo gearbeitet werden. 

			Wir wissen, dass viele Menschen derzeit unglücklich in ihrem Job sind. Jedes Jahr veröffentlicht das Gallup-Institut seinen »Engagement Index Deutschland« – und jedes Jahr gibt es mehr oder weniger dasselbe Ergebnis: 

			Fast jede:r fünfte Angestellte sagt, dass sie/er sich emotional »überhaupt nicht mehr gebunden« an ihr/sein Unternehmen fühlt. 

			Vier von zehn Befragten, die weniger als ein Jahr im Unternehmen sind, schauen sich schon wieder nach einer neuen Stelle um. Nur 14 Prozent, so die aktuelle Studie von 2024, seien »emotional hoch gebunden«. Mehr als 7,3 Millionen Beschäftigte haben laut der Studie bereits innerlich gekündigt. 

			7,3 Millionen Menschen tun irgendwas, weil sie müssen, nicht weil sie wollen. Sie machen lediglich Dienst nach Vorschrift – oder etwas präziser ausgedrückt: Sie haben einfach keinen Bock mehr. 

			Und »kein Bock« ist weit verbreitet. 

			Die Gründe für das Desinteresse am eigenen Job und der Firma sind vielfältig: schlechte Chefs, schlechte Kommunikation, nicht nachvollziehbare Entscheidungen, hohe Belastung, kaum Ausgleich und ein Dauerkrisenmodus, in dem nie Zeit ist, durchzuatmen. Meine Hoffnung ist, dass diese Menschen die Reißleine ziehen, bevor es zur Krankheit kommt. Sicher nicht für alle – aber für diejenigen, für die Selbstständigkeit infrage kommt, hoffe ich, dass sie anfangen, bevor sie krank werden.

			Arbeitslosigkeit. Auch das kann ein Anlass sein, sich selbstständig zu machen. Das Unternehmen trudelt, die Kund:innen springen ab, die Insolvenz naht, Leute müssen entlassen werden – plötzlich entpuppt sich die vermeintlich sichere Festanstellung als Sackgasse. Der Gang in die Arbeitslosigkeit ist keine Option, ebenso wenig wie eine langwierige, unter Umständen auch demütigende Jobsuche. Dann wagen viele lieber den Schritt in die Selbstständigkeit. Denn wirklich sicher war der bisherige Weg ja nicht. Sie hatten sich aus Gründen der Sicherheit fest anstellen lassen, und eben diese Sicherheit ist durch den Jobverlust erschüttert worden. Warum daher nicht das Risiko wagen? Rückblickend auch das Beste, was Sonja passiert ist, und das, obwohl sie nie selbstständig sein wollte.
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			»Selbstständigkeit ist nichts für mich«

			

			Sonja hatte BWL studiert, in einem dualen Studium, parallel in einer Bank gearbeitet, und als eine Freundin zu ihr sagte: »Ich will unbedingt mal selbstständig sein«, schüttelte Sonja den Kopf. Das sei nichts für sie. »Das ist doch toll, angestellt zu sein, 30 Tage Urlaub, feste Arbeitszeiten, nein, selbstständig werde ich nicht.« 

			Wenn ich so etwas höre, finde ich es immer wieder erstaunlich. 

			Menschen, die wie Sonja inzwischen auf mehr als 20 Jahre Selbstständigkeit zurückblicken, hatten nicht einmal eine Idee davon, ihre eigene Chefin zu sein, geschweige denn den Wunsch danach. Dennoch gibt es etwas in ihnen, meist eine Leidenschaft, die sie schließlich zu einem Ziel führt. Zu einem Ziel, das sie nie im Visier hatten. Sonjas Leidenschaft waren Musical, Gesang, Theater, das war ihre eigentliche Welt. 

			»Das Beste, was mir passieren konnte«

			Nach dem BWL-Studium macht sie eine Musical-Ausbildung – und hat vermeintlich Glück. Doch die große Musicalproduktion, die sie unter Vertrag genommen hat, platzt. Dem Macher fehlt das Geld. Er betrügt über 30 Darsteller:innen. Der Job ist weg. Ein neuer nicht in Sicht. Heute sagt sie: »Das war das Beste, was mir passieren konnte.« Sie, die nie selbstständig sein wollte, ist nun selbstständig wider Willen. 

			Nicht sie hat sich die Selbstständigkeit ausgesucht, die Selbstständigkeit hat sich sie ausgesucht. Nun beginnt sie, ihr Berufsleben zu formen, ja ihr Leben zu formen. Wie das bei vielen Selbstständigen häufig der Fall ist. 

			Man hat einen rohen Klumpen an Ideen, Talenten und Wünschen (und offenen Rechnungen) – und muss daraus irgendetwas basteln. Der Anfang ist chaotisch, der Weg ungewollt, ohne Ziel und Plan. Tagsüber jobbt Sonja nun in einer Event-Agentur, abends tritt sie auf der Bühne im Hamburger St. Pauli Theater auf. Es ist ein großer Stress – frühmorgens aufstehen, Events organisieren, danach ins Theater bis in die Nacht, dann wieder früh aufstehen usw. »Da war ich jung, da konnte ich das noch.« 

			Aber es zahlt sich aus. Sonja hat ihr Leben selbst in die Hand genommen. Hat immer weitergemacht. Heute ist sie als freiberufliche Business-Coachin tätig, berät Topführungskräfte bei ihren Auftritten. Sie gibt ihnen die Sicherheit, auf der Bühne zu bestehen, und steht selbst als Moderatorin, Comedian und Rednerin auf der Bühne. 

			Das war ihre Richtschnur: irgendwie auf die Bühne. Herausgekommen ist das Unternehmertum. Sie ist ungewollt Unternehmerin geworden, bereut es keinen Tag. Ihr Buch, in dem sie ihren Weg nachzeichnet, trägt passenderweise den Titel: »Rampenlicht – sie suchte die Bühne und fand sich selbst«. Obwohl sie offenbar am Anfang gar nicht danach gesucht hatte.

			Was du brauchst

			Wie gesagt, mich faszinieren die Solopreneur:innen und kleinen Unternehmen schon sehr lange. 

			Schon früh durfte ich die Menschen »dahinter« kennenlernen. Die Menschen, die die kleinen Unternehmen führen. 

			Als wir 2003 starteten, waren wir eine Mischung aus Webdesign-Agentur und Produktfirma. Alle unsere Kund:innen waren Selbstständige oder kleine Unternehmen. Oft saß ich bei ihnen zu Hause bei Kaffee und Kuchen, in der Werkstatt oder im Laden. Schon damals habe ich mir ihre Geschichten angehört. Es war immer inspirierend.

			Später, als es bei uns lief, als wir den nächsten Schritt gingen, gründeten wir Jimdo aus. Die Kundengruppe blieb jedoch die gleiche. Auch deshalb stehe ich immer noch mit vielen in Kontakt, führe immer noch die Gespräche. Allein letztes Jahr habe ich mehr als 100 Einzelgespräche geführt. 

			Jede Geschichte ist anders und spannend. Manche stehen vor Problemen, befinden sich in einem Tief, andere stürmen gerade zum Erfolg und wissen nicht, wie sie alle Kundenanfragen bedienen sollen. Andere brauchen schlichtweg einen Rat, weil das Finanzamt drängt oder die Umsätze stagnieren. 

			Bei den vielen Gesprächen über Jahre hinweg habe ich sie wirklich kennengelernt – und weiß, wie die drauf sind. Das allein ist schon ein riesiges Geschenk. Ich durfte aber auch verfolgen, wie sich die Geschäftszweige über eine längere Zeit entwickelt haben. Und so habe ich verstanden, was man braucht, um eine Selbstständigkeit nachhaltig erfolgreich zu machen. 

			Leadership über sich selbst

			Selbstständige tragen Verantwortung für sich selbst. 

			Man kann auch sagen: Diese Menschen sind auf einer Reise. Ihrer unternehmerischen Reise, vielleicht sogar auf einer Expedition. Sie sind immer wieder neuen, sehr schwierigen Situationen ausgesetzt, die sie vorher noch nicht hatten. Mit denen müssen sie zurechtkommen. 

			Denn, auch das ist wahr: Kein Tag gleicht dem anderen. Der eine Tag mag betrüblich sein, weil sich niemand meldet, keiner etwas bestellt oder der Laden leer bleibt. Am anderen Tag jedoch quillt die Mailbox über und die Kund:innen strömen in den Laden. Mal so, mal so. Kaum etwas ist wirklich planbar. 

			Denn selbst wenn sich der eingeschlagene Pfad als halbwegs gut und erfolgreich erweist, so ist es doch möglich, dass hinter einem Baum die große Gefahr lauert. Diese Ungewissheit gehört dazu, das ist – um es pathetisch auszudrücken – der Preis der Freiheit. Genau dafür muss man sich bereit fühlen. Bereit, Leadership über sich und sein Leben zu übernehmen. Denn nirgendwo anders ist so klar, wer hier die Verantwortung trägt: du. 

			Besonders beeindruckt mich aber, wie Selbstständige Kraft aus sich selbst ziehen – wie sie immer wieder einen Schritt weitergehen. Ich sehe nicht nur, wie sie ihr Business weiterentwickeln, sondern auch, wie sie sich selbst weiterentwickeln. Wie sie professioneller werden, wie sie selbstbewusster, abgebrühter und auch gelassener werden. Wie sie in ihrem Business als Persönlichkeit wachsen und als Mensch reifen. In ihrem Tempo und so, wie es für sie gerade eben passt. Sie nehmen ihr Leben selbst in die Hand!

			Der Wille, zu gestalten 

			Was sie sicher auszeichnet, ist der Mut – und der Wille, zu gestalten. Sie haben ihr eigenes Thema, das sie treibt. Das kann die Leidenschaft sein, das kann die gefühlte Verpflichtung der Weiterführung des Familienbusiness sein. Das kann aber auch ein Thema sein, das eine große persönliche Wichtigkeit für sie hat. Wie bei Kitsa, bei der die Geselligkeit durch die griechische Esskultur einen tieferen Purpose hat – und das befeuert den Willen, etwas anders und etwas neu zu machen. 

			Wir reden in Deutschland ja ständig von Veränderung und Transformation, dir wir nun »endlich angehen müssen« – um dann oft alles so zu lassen, wie es ist. Dagegen trifft man im Kreis der Selbstständigen viele Menschen, die von Natur aus bereit sind zur Veränderung, zur Anpassung, zur Weiterentwicklung. Und die nicht immer von dem reden, was sie noch alles machen wollen, sondern die es machen. Ganz ohne Change-Programme. Sie wissen, dass eine Idee eben nur eine Idee ist, bis sie umgesetzt ist. 

			Machen 

			Selbstständige wissen auch, dass sie sich ihren Erfolg jeden Tag neu erarbeiten müssen. Sie können sich niemals auf Vergangenem ausruhen. Wenn sie nicht machen, laufen sie Gefahr, in Bedrängnis zu geraten. Aber bei aller Belastung bietet die Soloselbstständigkeit die Chance, das Leben freier zu gestalten, die eigene Zeit frei einteilen zu können. Klar, Berufliches und Privates überlappen sich sehr oft, was nicht immer gut ist. Und komplett frei und unabhängig sind auch Soloselbstständige nicht, sie brauchen Kund:innen, Käufer:innen, Nutzer:innen. Ohne die wird sich auch das schönste Solomodell als wackelig erweisen. 

			Aber sie wissen: Es liegt in meiner Hand. Wenn ich den nächsten Schritt gehen will, muss ich nicht warten, ob ein Chef oder eine Führungskraft das Potenzial in mir erkennt (was sie meist nicht tut), sondern fange morgen damit an, etwas neu und anders zu machen. 

			Morgen damit anfangen, ist auch ein Gedanke, den ich bei denjenigen verankern will, die sich das Unternehmertum vorstellen können – und es noch im Kopf mit sich tragen. 

			Das Machen hat aber noch eine andere Ebene: die Praktikabilität. Es wird nicht geredet, nicht lamentiert, nicht verschoben, es wird gemacht. Denn was alle, wirklich alle Soloselbstständigen eint: Sie wollen es schaffen. Keine:r tritt an, um dann doch wieder zurückzumüssen. Aber um es zu schaffen, musst du handeln, musst du machen. Auch wenn nicht genau klar ist, wohin das führt. 

			Viele Solopreneure haben tatsächlich keinen exakten Plan, vielleicht nicht mal ein genaues Ziel, aber sie haben den Mut, eben nicht auf den geteerten Wegen, sondern auf dem etwas unebenen Pfad weiterzugehen. Das brauchen sie auch, denn sie müssen ja irgendwie ihren Weg finden, ihren Weg bahnen. 

			Die Besten verstehen, dass sie dazu nicht den exakten Plan brauchen. Sie haben eine Vorstellung, ein Bauchgefühl für die Richtung, laufen los und probieren. Sie akzeptieren, dass sie Fehler machen werden und daraus lernen können. Und das führt sie schneller zum Ziel, als lange viel Zeit damit zu verbringen, einen perfekten Plan zu erstellen. Sie sitzen mit Laptop und Handy am Küchentisch und fangen beispielsweise einfach direkt mal an, potenzielle Kund:innen anzusprechen. Die Lösungen müssen funktionieren. Sie müssen nicht perfekt sein. 

			Neugierde 

			Als Soloselbstständige:r bist du nicht nur dein eigener CEO (du triffst die großen Entscheidungen), sondern auch CFO (du verantwortest die Finanzen), CMO (du machst Marketing und Kommunikation) und COO (du kümmerst dich um Prozesse und Abläufe). Mit anderen Worten: Du hältst alle Fäden in der Hand. Und wir alle starten damit bei Null, denn niemand wird als Multimanager geboren, der gleichzeitig Sales, Buchhaltung, Organisation und Strategie beherrscht.

			Eine Option ist, einzelne Aufgaben an Externe abzugeben. Das kann dir vieles erleichtern, hat aber seinen Preis. Zudem entsteht die Frage, ob du den Dienstleister:innen wirklich vertrauen kannst – und wie viel von deiner eigenen Vision und Kontrolle du aus der Hand geben willst. Die andere Möglichkeit ist, alles selbst zu lernen. Du entscheidest selbst für dich, welchen Weg du am besten gehst. 

			Entscheidest du dich für die Option, es selbst zu machen, dann kommt deine Neugierde ins Spiel.

			Neugierde bedeutet, dass du ein natürliches Interesse daran hast, wie Dinge funktionieren und warum bestimmte Entscheidungen getroffen werden. Du bist bereit, dich in neue Tools und Themen einzuarbeiten, statt zu sagen: »Ich kann das nicht.« Gerade Solopreneur:innen haben oft eine sehr steile Lernkurve, weil sie sich in kurzer Zeit mit so vielen Bereichen beschäftigen müssen: von der Buchführung über das Onlinemarketing bis hin zum Vertrieb.

			Der große Vorteil: Was du einmal gelernt hast, gehört dir für immer. Egal, ob du später trotzdem auslagerst oder dein Unternehmen vergrößerst – die Kompetenz, sich selbst Wissen anzueignen und den Markt zu durchdringen, macht dich langfristig unabhängiger und stärker. Neugierde ist damit nicht nur ein »Nice-to-have«, sondern entscheidend für deinen Erfolg. Olga ist dafür das beste Beispiel. 

			Den Glauben an sich und ihre Fähigkeiten hat Olga vor allem durch ihre Selbstständigkeit gestärkt. Sie hat nebenberuflich angefangen und ist inzwischen eine versierte Unternehmerin, die mehrere Jobs parallel macht und sich ständig weiterbildet. Getragen wird sie von der Euphorie, dass es gut klappt – aber eben auch von der Neugierde: Was gibt es da noch? Wohin kann es noch gehen? 

			Daran denkt sie selbst morgens beim Zähneputzen. 
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			Keine Zeit verschwenden

			Denn wenn Olga morgens Zähne putzt, dann stellt sie ihr Handy an den Spiegel und schaut Videos zum Thema Sticken. »Ich brenne so dafür, ich will einfach keine Zeit verschwenden und mich immer weiterbilden.« Sie will ein Profi werden, sagt sie. Dabei ist sie längst Profi. Sie ist gelernte Schneiderin, war immer fest angestellt und hat nebenbei Mützen und Babyhosen geschneidert. Anfangs für die eigene Familie, für Verwandte, Freunde, dann wurde es langsam mehr. Es sprach sich herum, sie bekam Aufträge. Nun wurde es zeitlich etwas eng. Sie dachte darüber nach, ein kleines Unternehmen aufzubauen. Aber sie und ihr Mann hatten gerade ein Haus gekauft, sie haben drei Kinder, so einfach den Sprung in die volle Selbstständigkeit zu wagen, schien ihr vor allem auch finanziell riskant. Doch die Nachfrage ebbte nicht ab. Also ging sie zur Handwerkskammer und ließ sich beraten. Dort sagte man ihr, dass sie einen Gründungszuschuss beantragen könne, dass es Unterstützung gebe. Und als sie schließlich den Zuschlag für den Zuschuss bekam, war das so etwas wie ein Startsignal. Olga war von nun an hauptberuflich selbstständig und macht seither, was sie am liebsten macht: nähen und sticken. Und es läuft. »Jeden Tag kommen Kunden, ich muss nicht überlegen, was mache ich heute?« 

			Um zehn Zentimeter wachsen

			Ihre Website spielt dabei eine große Rolle, die wird regelmäßig mit neuen Produkten befüllt. Dazu muss sie Fotos machen, das Ganze hochladen. Da sei eine Erkenntnis: Als Soloselbstständige muss man recht viele Jobs neben dem eigentlichen Beruf beherrschen: Fotografin, Vertrieblerin, Buchhalterin, Kundenberaterin. Sie sei nun in alles hineingewachsen, habe die Sachen einfach gemacht, Sachen ausprobiert, Fehler gemacht, Fehler nicht wieder gemacht, neue Ideen umgesetzt – und sei als Mensch gewachsen. Selbstständigkeit sei immer auch Persönlichkeitsentwicklung, ist Olga überzeugt. Mit jeder neuen Aufgabe, die sie stemmt, wachse sie »um zehn Zentimeter«. Weil es gut läuft, hat sie sich bereits eine zweite Stickmaschine angeschafft und möchte nun »Profi« in der neuen Software und bei neuen Stickdateien werden. Sie will immer mehr wissen, immer mehr lernen – und das eben auch beim Zähneputzen. 

			Resilienz 

			Ich singe das hohe Lied auf Freiheit und Selbstständigkeit. Aber mir ist durchaus bewusst: Selbstständigkeit ist hart. Generell ist die Geschäftslage bei Selbstständigen deutlich angespannter als in der Gesamtwirtschaft. Das zeigt auch der Jimdo-ifo Index, den wir zusammen mit dem ifo Institut seit 2022 veröffentlichen. In der Regel fühlen sich zu jedem Zeitpunkt zehn bis 20 Prozent aller Selbstständigen in ihrer Existenz bedroht. Das heißt nicht, dass sie tatsächlich aufgeben müssen. Aber den Druck müssen sie aushalten. 

			Hilfe von der Politik können sie nicht erwarten. Das hat man in der Coronakrise gesehen. Unsere Politiker:innen verstehen Selbstständige nicht. Und sie scheinen auch kein wirkliches Interesse daran zu haben, das zu ändern. Der Wirtschaftssektor ist auf sich allein gestellt. Damit muss man zurechtkommen. Doch nicht nur damit: 

			Alle Selbstständigen müssen durch Krisen. Das ist fast ein Naturgesetz. Sicher geglaubte Aufträge brechen weg, irgendwas läuft in der Produktion nicht, der Lieferant erhöht die Preise massiv, neue Regularien lassen sich doch nicht so leicht umsetzen, Sachen werden gestohlen, Kund:innen bezahlen nicht, eine Steuernachzahlung trudelt ein. Du weißt nicht, was und wann es dich treffen wird. 

			Sicher ist nur: Es wird auch dich treffen. 

			Damit muss man umgehen können. Dass man es trotz allem schaffen muss, jeden Monat irgendwie die Fixkosten reinzubringen. Und dass man sich trotzdem durchkämpft. Im besten Fall kann man den Krisen sogar etwas abgewinnen, weil man weiß, dass man danach gestärkt rausgeht. 

			Dass es für die meisten dennoch viel schöner und inspirierender ist, weiter durch diesen vermeintlich undurchdringlichen Dschungel zu marschieren, ist das eigentlich Tolle. 

			Offenbar scheint es etwas zu geben, das sie dazu bewegt, sich Tag für Tag der Unsicherheit auszusetzen. 

			Die Lauten oder die Stillen? 

			Überraschend oft werde ich auch gefragt, ob man extrovertiert sein muss, um zu gründen. Ja, das ist bestimmt nicht verkehrt. Als eher extrovertierter Mensch hast du es sicher einfacher, mit deinem Angebot vor Menschen zu treten, deinen Laden, dein Business anzupreisen. Es hilft, wenn es dir leichtfällt, auf andere zuzugehen. 

			Doch unbedingt extrovertiert muss man nicht sein. Die US-amerikanische Anwältin Susan Cain hat zu diesem Thema einen beeindruckenden Bewusstseinswandel losgetreten. 

			Da Susan Cain selbst introvertiert ist und sie im Berufsleben gemerkt hat, wie sie diese Eigenschaft limitiert, wollte sie genauer wissen, was Introvertierte ausmacht. 

			In ihrem Buch »Still« geht es ihr um die einzigartigen Fähigkeiten introvertierter Menschen und bietet Strategien, wie man in einer lauten Welt erfolgreich sein kann. Am Anfang stand die Frage: Welcher Persönlichkeit traut man gewöhnlich mehr Kompetenz zu? Dem Extrovertierten, der das Wort an sich reißt und den Ton angibt, oder eher dem Introvertierten, der still in der Ecke sitzt und zuhört? 

			Das Urteil in der westlichen Gesellschaft ist laut Cain eindeutig: Extrovertierte werden aufgrund ihrer Kontaktfreudigkeit nicht nur als qualifizierter und intelligenter, sondern auch als interessanter und hilfsbereiter eingeschätzt.

			Viele Arbeitgeber:innen sind überzeugt, dass ihre Angestellten am besten arbeiten, wenn ihre Arbeitsplätze ganz auf das Ideal des extrovertierten Arbeitnehmers zugeschnitten sind. Daher wird in der heutigen Berufswelt immer mehr in Großraumbüros gearbeitet, Ideen werden in Brainstormings entwickelt und Workshop-Ergebnisse in interaktiven PowerPoint-Präsentationen vorgestellt.

			Das kommt jenen, die es gewohnt sind, die »Bühne zu bespielen«, sehr entgegen, den Stilleren eher nicht. Introvertierte werden in dieser Welt weniger wahrgenommen. 

			Aber warum ist das jetzt für uns wichtig, warum ist es mir so wichtig?

			Aus sich herausgehen? Nicht sein Ding

			Ganz einfach, weil unter den Soloselbstständigen auch sehr viele introvertierte Menschen zu finden sind. Menschen, die irgendwann ausgestiegen (oder erst gar nicht eingestiegen) sind. Weil für exakt diese Menschen das Unternehmertum der Ausweg sein kann, um ihren eigenen Weg zu gehen, um beruflich erfolgreich zu sein. Nein, man muss nicht extrovertiert sein, um zu gründen. Susan Cain, die sich selbst zu den »Stillen« zählt, nennt eine Reihe sehr prominenter Beispiele, darunter Bill Gates. »Der Microsoft-Gründer habe schon als Kind gern allein an technischen Geräten herumgebastelt – was für gewöhnlich keine besonders gesellige Form der Freizeitbeschäftigung ist«, so Cain. Hätte ihn damals jemand gezwungen, jeden Tag unterwegs zu sein oder »mehr aus sich herauszugehen«, dann hätte er es »wohl nicht bis zum Status des reichsten Mannes der Welt gebracht.« Ihm reichten die wenigen Freunde, mit denen er sich in Projekte verbeißen konnte. Qualität vor Quantität, auch bei Bill Gates.

			Also, man muss nicht im Zentrum einer Party stehen, um gründen zu können. Man muss nicht die Person sein, die mitten im Raum das große Wort führt, sondern kann sehr gut zu denen gehören, die am Rand der Party ein gutes Gespräch führen. In einem Meeting nutzt es einem wenig, wenn man nicht zu den Wortführern gehört. Deshalb laufen ja Introvertierte immer Gefahr, in Unternehmen unter dem Radar zu fliegen, ihre Potenziale nicht ausschöpfen zu können. Auch deshalb finden sich viele introvertierte Menschen unter den erfolgreichen Solopreneur:innen. Sie können leichter ihren eigenen Stil entwickeln, ihre eigene Unternehmenskultur aufbauen, ihren eigenen Rhythmus finden. 

			Der Rat an eher introvertierte Menschen ist: Klar, du kannst es allein. Du bist stark, du hast dein Thema – aber du musst auch den Mut aufbringen, mit anderen in Kontakt zu treten, andere um Hilfe zu bitten. Sich ein wenig zu öffnen, wird deinem Business helfen.

			Jonathan ist dafür ein super Beispiel.

			Und wenn gar nichts mehr hilft, lass dir helfen. Das hat Jonathan für sich entdeckt. Es ist besser, zu kooperieren, als ständig zu konkurrieren. 
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			Lass dir helfen

			Jonathan hat Medienmanagement studiert. Weil ihn der Film schon immer stark interessiert hat, machte er ein Praktikum in einer Filmproduktion. Es war eine große Firma, dort entstehen Spielfilme, »Tatort«, Serienproduktionen. Und er mittendrin. Er blieb und arbeitete von nun an als Set-Assistent bei den Produktionen. Das war harte Arbeit, die Arbeitszeiten waren oft ausufernd. 

			Jonathan war Teil von etwas Großem, er lernte von Leuten, die zu den besten Filmemacher:innen in Deutschland zählen, von echten Profis. Er konnte sie dabei beobachten, was sie machen, wie sie entscheiden, wie sie mit Schauspieler:innen umgehen. 

			Was er nicht konnte, war seine eigene Kreativität einbringen. Dabei drängte es ihn selbst hinter die Kamera. Schon während des Studiums hatte er begonnen, mit der Kamera »rumzuspielen«, sich autodidaktisch das Filmen beizubringen. Er drehte ein paar Musikclips für Freunde, es war aber wirklich eher eine Nebenbeschäftigung. Doch da war der Wunsch nach mehr. 

			Und so gerne er bei den großen Filmproduktionen mitwirkte, er wollte es gerne auch selber machen. »So richtig kreativ konnte ich da nie sein.« 

			Er beschloss, klein anzufangen, einfach für ein paar Leute kleine Filme zu drehen, Dokumentationen, Image- und Werbefilme. Eine Firma war es noch nicht. Er fing an, erste Kund:innen zu gewinnen. Dazu fragte er in seiner Heimatstadt herum, bei alten Freunden, ehemaligen Mitschülern, Bekannten, Nachbarn seiner Eltern. Irgendwann fand sich ein erster kleiner Auftrag. Für ihn ein Meilenstein. Er verdiente die ersten Euros mit seiner eigenen Filmerei. Der Vorteil: Sein Lebensstandard war nicht so hoch, er teilte sich eine Ein-Zimmer-Wohnung mit seiner damaligen Freundin. Es reichte zum Leben. 

			Und er war ehrlich zu sich: »Am Anfang habe ich gedacht, ich kann ja alles, dann habe ich festgestellt, dass ich gar nicht alles kann.« Er hatte zwar bei »den Großen zugeguckt«, wie so eine Filmproduktion geht, aber es brauchte noch ein Praktikum, um sich mehr Know-how anzueignen. 

			Doch die Kleinaufträge wurden mehr, es schien zu klappen. Dann beschloss Jonathan, gemeinsam mit einem befreundeten Kameramann eine Produktionsfirma zu gründen. Ein entscheidender Moment, der Kameramann deckte die technische Seite ab, Jonathan die konzeptionelle. 

			Dann begann es richtig zu laufen, sie drehten zahlreiche Event- und Imagefilme. Die Firma wuchs. 

			Inzwischen sind sie sechs Leute, haben ein kleines Studio, technisches Equipment. »Da muss ich immer wieder innehalten, vor ein paar Jahren gab es nichts davon, jetzt ist da die eigene Firma.« 

			Besser ist, sein Wissen zu teilen

			Einen Grund für den Erfolg sieht Jonathan in seiner Offenheit. Er kooperiert oft und gerne auch mit anderen Firmen. »Ich sehe das so, Leute aus derselben Branche sind nicht Konkurrenten, sondern Leute, von denen man was lernen kann.« Man könne selbst nicht alles wissen und solle sich auch nicht den Stress machen, alles wissen zu wollen. »Besser ist es, ein Netzwerk aufzubauen und auch sein eigenes Wissen zu teilen.« 

			Er habe schon viele Aufträge dadurch gewonnen, dass er Wissen geteilt hat. »Das war ein einschneidendes Learning für mich.« Die Fähigkeit zur Kooperation habe sich eigentlich immer ausgezahlt. Gerade wenn Projekte größer seien. Klar könne das seine Firma abdecken, »dann kriegen wir vielleicht mehr Geld, aber dafür hole ich mir lieber eine Kollegin oder einen Kollegen mit an Bord, dann wird das Projekt viel leichter für mich und das Endresultat wird besser – und ich werde vielleicht beim nächsten Mal eingeladen.« 

			Hilfe annehmen zu können, sei mit die wichtigste Erfahrung als Selbstständige:r. »Wenn ihr unsicher seid mit dem, was ihr gerade macht, teilt die Unsicherheit mit anderen, sprecht mit euren Freundinnen und Freunden, macht es nicht mit euch selbst aus, das bringt einen nicht weiter.« 

			Das nimmt dir oft die Unsicherheit. Es kann natürlich auch sein, dass sie zu groß ist. Auch dann sei ehrlich zu dir. 

			Nicht für alle geeignet

			Die Unsicherheit, in ein Business zu starten, ist vergleichbar mit dem Beginn einer langen Reise. Man freut sich darauf, kann den Tag kaum erwarten. Aber man fürchtet sich auch ein wenig. So lange weg? Reicht das Geld? Bleib ich gesund? Die Angst und die Vorfreude mischen sich immer. 

			Deshalb ist es auch nicht verkehrt, dass dich das Unwohlsein begleitet, wenn du ein Unternehmen startest. Es ist hilfreich, es hält dich wach, erhöht die Aufmerksamkeit. 

			Wenn du etwas Grundvertrauen hast. Die Fähigkeit, Unsicherheiten auszuhalten. Die Fähigkeit zur Selbstreflexion. Und wenn du etwas flexibel bist. Perfekt. Wenn du das hast, kannst du anfangen. Du musst dir vertrauen können, und wenn es nicht läuft, solltest du nicht verzweifeln, sondern nach Wegen aus dem Dilemma suchen wollen. Wenn schon Steine in den Weg gerollt werden, dann solltest du die Lust verspüren, die auch wieder zur Seite zu packen. 

			Wenn dein Bedürfnis nach Sicherheit jedoch größer ist, dann mach es nicht. Das ist okay. Es gibt hier kein Schlechter oder Besser, jede:r entscheidet selbst, was für einen das Beste ist. Manchmal lässt es das Leben auch nicht zu, beispielsweise, wenn es in deinem Umfeld Probleme gibt, die deine volle Aufmerksamkeit brauchen, du in die Pflege eines Familienmitglieds stark eingebunden bist – dann sollte man ehrlich zu sich sein. Dann kann es auch der falsche Zeitpunkt sein. Dennoch, wer den Wunsch in sich spürt, sollte nicht zu lange zögern. 

			Doch wie fängt man an? 

			Du hast vielleicht bereits etwas vor Augen – ein Thema, das dich nicht mehr loslässt, das dich beim Lesen der Geschichten von Guido, Kitsa oder Tanja immer wieder zum Mitfiebern gebracht hat. Oder du spürst nur eine vage Ahnung, dass da »etwas« in dir schlummert, das nach außen möchte. Der erste Schritt ist, diesen Funken ernst zu nehmen und ihm Raum zu geben.

			Vom Thema zur Idee

			Ein Thema kann alles sein, was dich fasziniert oder dir leichtfällt: ein Talent, eine Leidenschaft oder auch ein Problem, das du lösen möchtest. Guido wollte Kimchi nach Mamas Rezept in Deutschland bekannt machen – weil er merkte, dass es genau das war, was hier fehlte. Bei Kitsa war es die griechische Esskultur, die sie neu interpretieren wollte. Tanja hingegen entdeckte ihre Leidenschaft fürs Sortieren und Ordnen – und half damit Handwerker:innen, Hebammen oder Friseur:innen. Was sie alle gemeinsam hatten: Sie dachten nicht nur darüber nach, sie entwickelten eine Idee, wie sie ihr Thema konkret umsetzen könnten.

			Ein erster wichtiger Schritt ist also, dein Thema einzugrenzen: Worum geht es dir genau? Gibt es ein klares Problem, das du lösen willst, oder eine neue Perspektive, die du anbietest? Schreib es auf, am besten so knapp und präzise, wie du es Freund:innen in zwei, drei Sätzen erklären würdest. Das hilft dir, aus dem bunten Haufen an Gedanken eine erste Form zu schaffen.

			In der Theorie klingt das oft alles schön und leicht, aber wie startet man ganz praktisch? Ein pragmatischer Ansatz: Sprich mit potenziellen Kund:innen oder Menschen, die dich kennen. Erzähl ihnen von deiner Idee und bitte um ehrliches Feedback. So lernte Guido schnell, welche Geschmacksvarianten seines Kimchi ankamen und wie er sie optimieren konnte. Tanja merkte, dass viele Handwerksbetriebe bei der Buchhaltung Unterstützung brauchten – und sie fand ihre Kundschaft fast ohne Werbung.

			Kein Perfektionismus-Marathon

			Der nächste Schritt ist, dein Angebot im Kleinen zu testen. Das muss kein Perfektionismus-Marathon sein. Du kannst mit einer Prototypversion deines Produkts oder einer einfachen Dienstleistung anfangen. Guido stellte sich auf dem Wochenmarkt mit einer übersichtlichen Auswahl an Kimchi-Gläsern hin. 

			Du kannst dir immer die Frage stellen: Was kann ich ausprobieren, auf das ich sinnvolles Feedback bekomme? Das Ziel ist in dieser Phase immer das schnelle Lernen. Dabei solltest du vielleicht nicht versuchen, da hinzugehen, wo schon alle sind, sondern dir eine Nische suchen. Die Kraft der Nische ist nicht zu unterschätzen. 

			

			Frischen Fisch hätte ich jetzt nicht unbedingt in eine Nische gepackt, aber Lars und Andreas haben beim Naturprodukt Fisch eine spannende Nische entdeckt. 
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			Der frische Fisch

			Andreas hatte Politikwissenschaften studiert und arbeitete dann in einer Unternehmensberatung. Lars war Erziehungswissenschaftler, kannte sich aber gut mit Fisch aus. Als Kind war er schon oft angeln gewesen. Was im Wasser lebte, hatte ihn schon in jungen Jahren fasziniert. Zufälligerweise zogen sie beide in den Norden und freuten sich auf die Küstennähe – und den Fisch. 

			»Wir haben beide eine Passion für das Essen und beide eine große Vorliebe für Fisch«, sagt Andreas. Aber in der Hansestadt, und das ist wirklich überraschend, gab es nirgends den Fisch, den sie sich vorgestellt hatten. Also den frischen Fisch. Den Fisch, der in der Nacht geangelt, am Morgen vom Fischer in den Hafen gebracht und schließlich am Abend im Restaurant verarbeitet wird. 

			

			In Hamburg, in der weltbekannten Hafenstadt Hamburg, gab es keinen frischen Fisch. Das war die betrübliche Erkenntnis der beiden. 

			»Die Wertschöpfungskette für Fisch ist hinüber«

			»Der meiste Fisch, den wir hier kaufen, der ist seit Fang mindestens schon eine Woche alt«, erklärt Andreas. Teilweise werden die Fische und Meeresfrüchte tagelang quer durch Europa transportiert. Eine Realität, mit der sich offenbar alle abgefunden hatten: Fischer:innen, Restaurants, Kund:innen. Es gab ein paar große Lieferant:innen, die die Fischversorgung bestimmten und den Markt dominierten. Das Geschäft der Lieferant:innen lief, Änderungen waren nicht vorgesehen. Leidtragende waren die Konsument:innen, die direkt am Wasser keinen Fisch aus demselben bekamen. Die bittere Erkenntnis der beiden: 

			»Die Wertschöpfungskette für Fisch ist hinüber.« 

			Irgendwas lief da komplett schief. Sie erkannten sehr schnell, dass man das besser, transparenter, digitaler und damit schneller machen kann. 

			Sie entschlossen sich für das Unternehmertum. Zunächst nebenberuflich. 

			Sie begannen, die Lieferkette für Fisch komplett neu zu denken. »Wir hatten zwar keine Garage wie andere berühmte Gründer – wir steckten unser Startkapital in einen Kühltransporter.« Früh konzentrierten sie sich auf die Hamburger Restaurants. Diese Restaurants wollten sie mit frischem Fisch beliefern. Ende 2020, mitten in der Coronapandemie, kündigten sie endgültig ihre Jobs und investierten ihre Zeit und Energie nun in ihr Unternehmen mit dem Namen Frisch Gefischt. 

			Ihre Vision wurde Wirklichkeit. Ihr Business nahm Fahrt auf. 

			Heute sind es 23 Mitarbeitende

			Sie standen mit vielen kleineren Fischer:innen in Kontakt, holten bei denen morgens die frischen Fische und brachten sie in Hamburger Restaurants. Und dieser Fisch schmeckt außergewöhnlich. Es war eine neue Geschmackserfahrung für viele Konsument:innen. Richtig guter Fisch, richtig gute Meeresfrüchte. Kein Vergleich zum bisherigen Angebot. Es ist geschmacklich so ein Riesenunterschied, wenn du ein frisch gefischtes Meerestier auf dem Teller hast. »Wow, das schmeckt wirklich anders«, sagten die Kund:innen. Und dann ging es rund. Es erschlossen sich Finanzierungsquellen, immer mehr Leute glauben an das Produkt. 

			Heute beschäftigt Frisch Gefischt insgesamt 23 Mitarbeiter:innen und sind mit ihrem Angebot sowohl in Hamburg als auch Berlin vertreten. 

			Die Vorteile einer Nische

			Die Geschichte von Frisch Gefischt zeigt sehr gut, wie erfolgreich der Start in einer Nische sein kann. Andreas und Lars haben sich zunächst auf eine klar definierte Zielgruppe konzentriert: Hamburger Restaurants, die Wert auf frischen Fisch legen. Dadurch konnten sie sich klar von der Konkurrenz abheben. In einem Markt, der von großen Lieferant:innen dominiert wird, haben sie mit ihrem Angebot an frischem, regionalem Fisch eine Marktlücke gefunden. Diese klare Positionierung hat ihnen geholfen, sich schnell einen Namen zu machen und die richtigen Kund:innen anzuziehen.

			Zudem konnten sie ihre Marketingaktivitäten gezielt ausrichten. Sie wussten genau, wen sie ansprechen wollten und wie sie ihre Botschaft formulieren mussten, um die Zielgruppe zu erreichen. Das hat ihnen geholfen, ihr Marketingbudget effizient einzusetzen und Streuverluste zu vermeiden.

			Und schließlich konnten sie durch die Fokussierung auf eine Nische eine starke Kundenbindung aufbauen. Sie kannten die Bedürfnisse ihrer Kund:innen genau und konnten sie individuell beraten und betreuen. Das hat dazu geführt, dass ihre Kund:innen ihnen treu geblieben sind und sie weiterempfohlen haben.

			Der Start in einer Nische bietet viele Vorteile:

			Geringerer Wettbewerb. In einer Nische gibt es oft weniger Konkurrenz als in einem breiten Markt. Das macht es leichter, sich zu etablieren und Kund:innen zu gewinnen. Du musst dich nicht gegen eine große Anzahl von Mitbewerber:innen durchsetzen, sondern kannst dich auf eine spezifische Zielgruppe konzentrieren.

			Klarere Zielgruppenansprache. Du kannst deine Marketingaktivitäten gezielt auf deine idealen Kund:innen ausrichten. Du weißt genau, wer deine Zielgruppe ist, welche Bedürfnisse sie hat und wo du sie erreichen kannst. Das ermöglicht es dir, deine Marketingbotschaft präzise zu formulieren und deine Marketingaktivitäten effizient zu gestalten.

			Leichterer Markteintritt. Es ist oft einfacher, in einem kleinen Markt Fuß zu fassen als in einem großen. In einer Nische hast du es mit einer überschaubaren Anzahl von Kund:innen und Mitbewerber:innen zu tun. Das macht es leichter, sich zu orientieren und Kontakte zu knüpfen.

			Bessere Kundenbindung. Wenn du die Bedürfnisse deiner Nischenkund:innen genau kennst, kannst du sie besser bedienen und binden. Du kannst deine Produkte und Dienstleistungen genau auf ihre Bedürfnisse abstimmen und ihnen einen exzellenten Service bieten. Das macht deine Produkte oder Services über die Zeit noch viel besser für deine Kund:innen. Und so erarbeitest du dir immer mehr Vorteile gegenüber anderen am Markt. Das führt zu zufriedenen Kund:innen, die dir treu bleiben und dich weiterempfehlen.

			Das Auftun einer Nische ist eine super Strategie für einen erfolgreichen Start. Ich sehe immer wieder, dass Selbstständige zu breit anfangen. Sie wollen zu viel auf einmal oder denken fälschlicherweise, dass ihnen ein größeres Angebot mehr Sicherheit biete. Das ist ein Trugschluss. Wie schnell man die Nische erweitern kann, sieht man am Beispiel von Frisch Gefischt. Sobald man das Gefühl hat, etabliert zu sein, kann man entweder in seiner Kundennische mehr anbieten oder aber in die nächste Nische springen. Beides geht. Und glaub mir, dieser Weg ist auch für den Kopf viel entspannter. Sobald man das Gefühl hat, angekommen zu sein, dann agiert man aus einer Position der Stärke. Das ist etwas anderes, als wenn man gefühlt überall kämpfen muss, die Bälle in der Luft zu halten. 

			Ich habe noch zwei »Nischengeschichten« für dich. 

			Die rote Knolle

			Nicht immer ist anfangs klar, ob es ein Business wird. Nicht immer ist die Gründung eines eigenen Unternehmens eine zwangsläufige Handlung. Steffi zum Beispiel. Steffi wohnt im Grünen, am Rand einer großen Stadt im Rheinland. Sie hat etwas Land geerbt, nutzt es zur Selbstversorgung: einige Hühner, Gänse, Anbau von Salaten, Gemüse und Kräutern. Die Familie profitiert von den gesunden Produkten aus dem eigenen Anbau, und die Nachbarn bekommen regelmäßig frische Eier. 

			Vor einiger Zeit hat Steffi festgestellt, dass in ihrem Boden der rosafarbene Topinambur, die »rote Knolle« – sehr geschmacksintensiv, sehr lecker – aus irgendwelchen Gründen sehr gut gedeiht und sich immer weiter ausbreitet. Sie und ihre Familie essen von da an häufiger Topinambur, fast schon zu oft. Es wird halt nicht weniger. Durch einen Zufall trifft sie einen alten Bekannten, der ein kleines Restaurant in der Stadt aufgemacht hat. Sie hatte früher selbst immer wieder in der Gastronomie gejobbt, daher kennen sie sich. Der Bekannte hat hohe Ambitionen, sein Ziel ist, mit seinem Team mittelfristig einen Michelin-Stern zu erkochen, mit Gerichten aus der Region, mit Zutaten aus der Region. Alles frisch, alles nachhaltig. 

			Steffi erzählt dem Bekannten von ihrem Topinambur, der bei ihr wild wächst. Der Bekannte wird hellhörig, er ist sehr interessiert, kann sich gut vorstellen, diesen zu verarbeiten. Die »rote Knolle« erfüllt alle seine Ansprüche: ein Produkt aus der Region, sehr schmackhaft, kann ohne viel CO2-Ausstoß geliefert werden. So bestellt er bei ihr Topinambur. 

			Also erntet Steffi eine größere Menge, füllt einen Korb, denkt darüber nach, wie viel sie dafür verlangen kann, und fährt die Kiste in das Restaurant ihres alten Bekannten. Auf dem Weg dahin überlegt sie: Wenn das gut ankommt, wird er mehr brauchen – muss ich dann den Anbau vergrößern? Soll ich das Stück Land, das brachliegt, für noch mehr Topinambur nutzen? Und vielleicht sind auch andere Restaurants interessiert? Vielleicht müsste sie noch Land pachten? 

			

			Sie hat einen guten Job, arbeitet in einem Verlagshaus, aber im Grunde kann sie sich auch einen Jobwechsel vorstellen. Ein eigenes Unternehmen – das klingt gut für sie. Ein Zulieferbetrieb für Restaurants der gehobenen Kategorie, auch das klingt gut. Sie ist sich nicht ganz sicher, ob der Topinambur dafür ausreicht. Aber der Gedanke beflügelt sie. Immerhin fährt sie ja die erste Kiste aus. Es ist sicher zu früh, zu entscheiden, aber sie kann es so langsam nebenbei aufbauen, im wahrsten Sinne des Wortes wachsen lassen. 

			Es gibt keine Verpflichtung, aber die Chancen stehen gut, dass der Topinambur ihr den Einstieg leicht ermöglicht. 

			Coaching in der Wissenschaft

			Anja ist Coachin, die angefangen hat, Mitarbeitende aus der Wissenschaft zu coachen. Das war nie ihr Ziel. Sie wollte eigentlich Menschen aus Unternehmen zur Seite stehen, ihre Kompetenzen einbringen. Durch einen Zufall erfuhr sie, dass an Universitäten die Themen Führung und Selbstführung oft sehr unterentwickelt sind, dass es irgendwie vorausgesetzt wird, aber sich viele schwertun. Professor:innen, Lehrende, Doktorand:innen mögen die fachliche Kompetenz haben, aber die Selbstfürsorge kommt oft zu kurz. Und es gab wenig Coaching-Angebote, aber eben einen großen Bedarf. 

			Darin erkannte Anja eine Nische. 

			Und statt sich breit als Coachin aufzustellen, adressierte sie ihr Angebot ganz konkret an den Wissenschaftsbetrieb und Hochschulen. 

			Sie coacht heute Menschen, die ihren Doktortitel machen oder in aufreibenden Forschungsarbeiten stecken. Inzwischen hat es sich bei mehreren Universitäten herumgesprochen, ständig kommen neue Coachees hinzu.

			

			100 Euro – noch in dieser Woche!

			Schon beim Lesen der Geschichten spürt man, dass in Nischen was geht, oder? Okay, du weißt nicht, was deine Nische sein könnte?

			Dann habe ich eine gute Nachricht für dich. Probiere es einfach aus. Diese Woche noch. Jetzt gleich. Versuche, 100 Euro einzunehmen. 

			Versuche, irgendwie noch in dieser Woche 100 Euro zusätzlich zu verdienen. 

			Warum das eine gute Idee ist? 

			Du kommst sofort ins Machen und hast keine Zeit, die Dinge zu überdenken. Du beschränkst dich auf das absolute Minimum, was du brauchst. Vielleicht musst du schnell eine Website aufsetzen und los. Das muss nicht perfekt sein, du kannst immer noch mehr Zeit und Geld investieren, wenn es funktioniert. 

			Der Nebeneffekt: Du bist gezwungen, mit Kund:innen zu sprechen. Du wirst wichtiges Feedback bekommen, ob es Nachfrage gibt, ob dein Angebot passt. Und wenn sie tatsächlich bezahlen (das ist wichtig!), dann ist es der beste Beweis, dass du echten Wert für sie generierst. Dann kann es nächste Woche gleich mit den nächsten 100 Euro weitergehen. Und für all die Gedankenspiele, ob du das jetzt kannst oder nicht, dafür ist einfach keine Zeit mehr. 

			Und dann startest du und die Achterbahn geht los.

			Ein weiterer sehr wertvoller Nebeneffekt: Du stellst dir gar nicht erst die Fragen, die normalerweise aufkommen: Kann ich das überhaupt? Bestimmt braucht doch keiner meine Leistung? Kann ich wirklich gesehen werden? Dafür hast du schlicht keine Zeit. Und wie wir alle wissen, bringen die Fragen dich sowieso keinen Schritt voran. 

			

			Nebenbei anfangen

			Wenn dein Business es zulässt, dann kannst du auch erst mal im Nebenerwerb starten.

			Das halte ich für eine sehr gute Möglichkeit. So kannst du etwas riskieren, musst aber nicht gleich deine ganze Sicherheit aufgeben. Du startest nebenbei, nach Feierabend, in der Freizeit, am Wochenende. 

			In Deutschland gründen nur 1,11 Prozent aller Erwerbstätigen, 2023 waren es beispielsweise 580 000 Menschen. Damit sind wir europaweit so ziemlich das Schlusslicht, doch darum geht’s hier gerade nicht. Was interessant ist: 205 000 Deutsche haben im Haupterwerb und 336 000 im Nebenerwerb gegründet. Das ist ganz entscheidend. Während die Vollerwerbsgründungen zurückgehen, erleben die Nebenerwerbsgründungen ein Plus von elf Prozent. Das hat viele Gründe: Nebenerwerb ist sicherer, man kann einfach ausprobieren, man genießt zum einen die Freiheit, zu tun, was man wirklich will, während man noch die Absicherung des Vollzeitjobs hat. 

			Nebenerwerb heißt, man kann sich und sein Geschäftsmodell einfach mal testen. Man kann in aller Ruhe die Bedürfnisse möglicher Kund:innen kennenlernen und auch sich selber besser einschätzen lernen: Bin ich dazu geeignet? Kann ich »Business«? Erfüllt mich die Tätigkeit oder sehe ich es als weiteren Stress in meinem Leben? 

			Und vor allem: Gibt es einen Markt für mein Angebot? 

			Ein Nebenerwerb lässt sich meist ohne großes Investment starten. Abends mal ein paar Stunden, am Wochenende ein bisschen. Wenn das Business es erlaubt, dann kannst du online schnell und günstig loslegen. So musst du nicht ins volle Risiko gehen. Wenn es danebengeht, wenn keiner etwas kauft, konzentrierst du dich wieder auf deinen Fulltime-Job. Aber du hast es eben mal probiert und im schlimmsten Fall hast du »nur« etwas gelernt. Nichts wäre frustrierender, als wenn du dein ganzes Arbeitsleben den Wunsch nach Selbstständigkeit vor dir herschiebst, um dann im Alter zu bedauern, es nie gewagt zu haben. 

			Wenn du den Schritt machst, musst du mit deinem Arbeitgeber sprechen und dir die Erlaubnis schriftlich bestätigen lassen, dass du zweigleisig fährst. Denn meistens sind nebenberufliche Tätigkeiten genehmigungspflichtig, schau in deinen Arbeitsverträgen nach. 

			Nebenberuflich starten kann auch steuerliche Vorteile haben. Erkundige dich dazu am besten bei einer IHK, einer Gründungsberatung oder deinem Steuerberatungsbüro.

			Eins muss dir jedoch klar sein: Wenn du im Nebenerwerb die Selbstständigkeit startest, hast du von da an eine Doppelbelastung. Du hast zwei Jobs, weniger Freizeit, weniger Zeit mit der Familie, das solltest du bedenken. 

			Aber wenn es sich als der richtige Weg erweist, dann ist es diese Investition wert und du kannst die Arbeitszeit im Fulltime-Job justieren. Denn: Was will die Familie mit einer Mutter, einem Vater, die frustriert von ihren Jobs sind und ewig bedauern, nie etwas anderes gewagt zu haben?
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			»Ich habe es unterschätzt«

			Diese Belastung hat auch Juhmanah gespürt. Eigentlich arbeitete sie als Grundschullehrerin in einem Job, den sie sehr gerne ausübte. Deshalb wollte sie ihr mobiles Kuchen-Café schon nebenberuflich planen und gastronomische Erfahrungen in einem Hamburger Café sammeln.

			Die Idee eines mobilen Kuchen-Cafés entstand während ihrer früheren Reisen im Camping-Van, vor allem an Surfer-Hotspots in Europa, Portugal und an der französischen Atlantikküste. Dort hatte sie begonnen, in ihrem Camper-Gasofen Kuchen zu backen und diese an die Surfer:innen zu verschenken. Die kamen aus dem Meer, schälten sich aus ihren Neoprenanzügen und waren hungrig – erste Anlaufstelle war dann Juhmanahs Van.

			Was sie gebacken hatte, kam gut an und besserte ihre Reisekasse auf. 

			Backen war ohnehin schon immer ihre große Leidenschaft gewesen, und so setzte sich die Idee in ihrem Kopf fest:

			Geht das nicht auch in Hamburg? Warum nicht einen Kuchen-Truck in Hamburg betreiben? 

			Dann ergab sich eben die Möglichkeit, den Lieferwagen zu kaufen, eine fast einmalige Chance. »Ich habe einfach angefangen, von null auf hundert sozusagen.« Doch diese »hundert« erwiesen sich als kleines Problem. Sie habe es völlig unterschätzt, was da auf sie zukommt, als sie plante, sich an einem Freitag auf einen Wochenmarkt in Hamburg zu stellen. 

			In den Tagen zuvor bereitete sie alles vor, backte zahlreiche Kuchen und stellte ihren Wagen auf den Marktplatz. 

			Was dann geschah, damit hatte sie nicht gerechnet: Sie wurde komplett leer gekauft. Es gab einen wahren Ansturm auf ihre Kuchen. Am Mittag war schon alles weg. 

			

			Einerseits super: »Das war ein cooles Gefühl.« 

			Andererseits ein Problem: Sie wollte am Samstag (»am nächsten Tag!«) auf den nächsten Markt. Also musste sie die ganze Nacht durchbacken. »Ich konnte gar nicht so schnell backen.« 

			Doch es haute hin. 

			Und wie schon am Freitag hatte sie auch samstags am anderen Standort bald keinen Kuchen mehr – und musste am Nachmittag beginnen, wieder mehr zu produzieren. 

			Und so ging es immer weiter. 

			Die Herausforderung bestand nun darin, für eine Beständigkeit bei der Qualität der Produkte zu sorgen. Wenn der Apfelkuchen die Kund:innen überzeugt, muss er halt beim nächsten Mal genauso schmecken. Da darf es keine Abweichungen geben. Ihr Vorteil: Sie hatte Zugang zu einer Großküche, wo sie ihre Kuchen herstellen konnte – und dort backte sie und backte sie und backte sie.

			Durch die große Nachfrage auf den Wochenmärkten wurde schnell klar, dass sie sich voll und ganz dem Backen widmen musste. Die Entscheidung, die Schule zu verlassen, hatte sie bereits getroffen, sodass sie sich ohne Doppelbelastung auf ihr neues Geschäft konzentrieren konnte. Sie musste nun nicht mehr Unterricht vorbereiten und gleichzeitig backen. 

			Also entschied sie sich, von nun an Vollzeit mit dem Kuchen-Truck unterwegs zu sein. »Ich kann mir aber auch vorstellen, wieder in der Schule zu arbeiten.« Bisher sieht es jedoch nicht danach aus. »Ich genieße es in vollen Zügen, das zu machen, was ich schon immer machen wollte.«

			Erfolg auf dem Wochenmarkt

			

			Dennis hat im Nebenerwerb angefangen und macht das auch weiterhin. Er hat ein Naturprodukt entdeckt, das er verarbeiten und anbieten will – er verkauft bereits seit einiger Zeit »Handmade Olivenöl« in Deutschland. 

			Und das kam so: Seine Schwiegereltern sind in den 1990er-Jahren nach Portugal ausgewandert. Sie haben dort ein Grundstück erworben mit einem alten Baumbestand, neben einem kleinen Eukalyptuswäldchen befinden sich auch rund 200 Olivenbäume auf dem Gelände, alte, ertragreiche Bäume. Ein kleiner Schatz. In den ersten Jahren haben die Schwiegereltern immer einige Oliven geerntet und sich für den Eigenbedarf ein paar Liter in einer benachbarten Mühle pressen lassen. Die meisten Oliven blieben aber am Baum. 

			Irgendwann, bei einem Besuch in Portugal, dachte Dennis: »Das ist doch ein schönes Produkt, das schmeckt so gut, da muss man doch was mit machen können.« Seine Idee: Alle Oliven pflücken, verarbeiten und das Olivenöl in Deutschland vermarkten. Es ist ein hochwertiges Produkt, immer mehr Menschen wollen keine Massenware. Dennis sah großes Potenzial.

			Also gründete er – nebenberuflich – »Handmade Olivenöl«. 

			Und »handmade« heißt bei Dennis »handmade«. 

			Er pflückt alle Oliven von Hand. Bei der Ernte werden keine Maschinen, keine Rüttler eingesetzt. Die Ernte fährt er in die Mühle, um sie dort pressen zu lassen. Danach beklebt er die Flaschen mit Etiketten, von Hand, befüllt die Flaschen, von Hand – und organisiert schließlich den Transport nach Deutschland. Er baute einen Onlineshop auf, der läuft okay. Richtig gut läuft es aber, seit er beschlossen hat, auf Wochenmärkte zu gehen. »Das funktioniert sehr gut«, sagt Dennis. »Ich habe da den direkten Kontakt zu den Leuten, ich kann gut die Geschichte und Herkunft des Öls erklären.« Das sei die perfekte Kundenbindung. Vor allem, weil man direktes und vor allem ehrliches Feedback bekomme. 

			

			Natürlich ist auch sein kleines Business nicht frei von Herausforderungen: Die Lieferkosten von Portugal nach Deutschland hätten sich – auch als Folge der Pandemie – innerhalb eines Jahres verdoppelt. Die Flaschen, die er für sein Öl nutzt, sind deutlich teurer geworden. Nicht zuletzt ist im Bereich Olivenöl die Konkurrenz recht groß. Was ihn nicht davon abhält, immer weiterzumachen – und jedes Problem einzeln anzugehen. Wie lassen sich die Lieferkosten senken? Woher bekomme ich günstigere Flaschen? Kann es neue Vertriebswege geben? 

			Noch macht er es nebenberuflich. Er arbeitet zwar nur noch 50 Prozent in seinem Job, aber der Sprung in die komplette Selbstständigkeit scheint ihm noch etwas riskant. Er geht einfach sein Tempo weiter und schaut dann, wann es so weit ist. 
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			In Vollzeit gründen

			So gut im Nebenerwerb gründen auch klingt, bei manchen geht das einfach nicht. So wie bei Katrin, die ein Ganztags-Café aufgemacht hat, das kropkå in Hamburg. Das kann man nicht nur nach Feierabend und am Wochenende betreiben, die Kosten würden einen auffressen. 

			Es hat lange gedauert, bis sie den Schritt gegangen ist. Sie war acht Jahre in einer Werbeagentur. »Aber dafür war ich nicht gemacht.« Sie bereitete ihren Schritt in die Selbstständigkeit sehr gründlich vor und plante viel. 

			Vor allem, wenn man wie Katrin darauf angewiesen ist, dass das Geschäft schnell läuft, ist eine gute Planung sehr wichtig. 

			Ein Businessplan kann dafür ein sinnvolles Tool sein. Katrin ist diesen Weg gegangen, widmete ihrem Businessplan viel Zeit. Das Ergebnis eines solchen Plans sei zwar immer falsch, aber der Denkprozess sei extrem gewinnbringend für sie gewesen. 

			»Der Businessplan hat mich wirklich an die Hand genommen.« Sie hat dafür auch die Hilfe eines Gründungsberaters in Anspruch genommen und gemeinsam mit ihm einen »Fahrplan für mich« erstellt. Das mache zwar alles nicht so viel Spaß, und um Zahlen zu beleuchten, habe sie sich eigentlich nicht selbstständig machen wollen. 

			Aber mit dem Businessplan hat sie sich ein gedankliches Fundament für ihr Unternehmen geschaffen – und damit eine Orientierung gegeben. 

			Wir haben damals auch einen Businessplan geschrieben. Nicht, weil wir es wollten, sondern weil wir an einem Gründungswettbewerb teilgenommen haben. Da brauchte man einen Plan. Aber im Endeffekt empfanden wir drei Gründer den Prozess als hilfreich. Man wird automatisch gezwungen, alles zu durchdenken. Wie viele Websites können wir im ersten Jahr verkaufen? Zu welchem Preis? Wie machen wir unsere potenziellen Kund:innen auf uns aufmerksam? Wir sind da richtig in die Tiefe gegangen und haben uns vorgestellt, was wir ihnen am Telefon erzählen. Was nutzen unsere potenziellen Kund:innen heute? Wie entwickelt sich der Wettbewerb weiter? Was bedeutet das für uns? Wie viel Geld brauchen wir? Was kostet eigentlich eine Krankenversicherung? Wie viel Steuern müssen wir bezahlen? 

			Einfach alles. 

			Die Kosten lassen sich übrigens relativ gut einschätzen. Wie viel Geld brauche ich zum Leben, was kostet ein Steuerberater, was die Lieferant:innen? All diese Daten kann man in einer ausreichenden Genauigkeit leicht bekommen.

			Viel schwieriger ist es, den Umsatz zu planen. Wie viel Nachfrage gibt es? Bedient mein Produkt die Nachfrage? 

			Wie viele Kund:innen kann ich tatsächlich gewinnen? Wie viel kann ich von meinen Kund:innen verlangen? Wie oft kaufen sie? 

			Wie leicht man falsch liegt, zeigt die Geschichte von Juhmanah, der Kuchenverkäuferin. Sie hätte ja nicht wissen können, dass sie gleich von Anfang an total ausverkauft sein würde.

			Oder anders gesagt: Hätte sie mich vorab gefragt, hätte ich ihr dringend davon abgeraten, mit dieser Annahme zu starten. 

			Bei uns war es ähnlich, wir lagen auch komplett daneben. Nur leider in die andere Richtung. Wir dachten damals, dass sich unsere Websites wie geschnitten Brot verkaufen würden. Am Markt gab es keine vergleichbare Leistung, mit der man sie so schnell und günstig erstellen und noch dazu aktualisieren konnte. Wir waren felsenfest davon überzeugt, schon nach einem Jahr ein paar Tausend Kund:innen zu haben. Dass es dazu nicht kommen würde, haben wir schnell lernen müssen. 

			Im Jahr 2003 haben viele das Internet noch nicht ernst genommen und wussten daher nicht, wie wichtig eine eigene Website sein würde. Wir haben uns die Zähne bei dem Versuch ausgebissen, die Menschen überzeugen zu wollen, sich jetzt eine Seite zu bauen. Anders war es bei denen, die schon eine Website hatten, diese aber nicht selbst pflegen konnten. Die haben sofort gewechselt, weil sie den Schmerz los waren. Als wir das verstanden hatten, haben wir unser Marketing umgestellt. Ab dann lief’s. Daher ist es so wichtig, den Plan vorher zu machen und mit so vielen potenziellen Kund:innen schon vorher zu sprechen. Überhaupt gibt es natürlich auch Gründer:innen, die sehr strategisch vorgehen, wie Kai und Graig. 
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			Matchmaking-Tool für Unternehmer:innen 

			Kai und sein Mitgründer Graig hatten mit der Gründung ein anderes Ziel. Sie wollten ein Start-up gründen, ein Unternehmen, das sehr schnell wachsen kann. Der Prozess ist sehr ähnlich, unterscheidet sich aber in einem maßgeblichen Punkt. 

			Ihre Geschichte geht so: In Deutschland müssen jedes Jahr 200 000 Unternehmen die Unternehmensnachfolge klären. Das ist eine enorm hohe Zahl. Das sei vielen nicht bewusst, sagt Kai. 

			Die Hälfte der Nachfolge würde innerhalb der Familie geregelt, dann würden Töchter oder Söhne den Betrieb übernehmen. Für die andere Hälfte müssen jedoch Käufer:innen gefunden werden: Investor:innen, andere Unternehmen, Konsortien oder einfach Menschen, die es schon immer gereizt hat, ein Unternehmen zu führen. 

			Der Vorteil dabei: Die Aufbauphase fällt weg. Man kann quasi in den laufenden Betrieb einsteigen. Die Firma existiert schon. Produkte oder Dienstleistungen existieren, sie sind »marktfit«. Marketing, Vertrieb, Werbung ist alles auf dem Gleis, kann sicher verbessert werden, aber die Strukturen sind vorhanden. 

			Meist gibt es auch einen stabilen Kundenstamm. Vor allem aber gibt es einen Markt. Für viele Grund genug, in ein bestehendes Unternehmen einzusteigen. Wer nicht gründen will, kann ein Unternehmen übernehmen. Klingt einfach – doch wie bringt man Unternehmen und Interessent:innen zusammen? 

			Wie erfährt die eine Seite von der anderen? 

			Wie und wo treffen sich Unternehmen und Interessent:innen? 

			Eine eingeführte Firma bietet man ja nicht auf Kleinanzeigen oder nebenan.de an. 

			Kai und Graig hatten dazu eine Idee. Es bräuchte eine große Datenbank, in der Interessent:innen und Unternehmen gelistet werden. 

			»Wir wollten ein Matchmaking-Tool für die Unternehmensnachfolge«, erläutert Kai.

			Das Problem: Die Idee war gut, doch keiner der beiden ist Informatiker oder Programmierer. Sie haben BWL studiert, können nur sehr rudimentär programmieren. Aber die Idee war da. Und die Idee war gut. 

			Sie ließ die beiden nicht mehr los. Es war die berühmte »zündende Idee« – und die einzige Möglichkeit, sie umzusetzen, war die Selbstständigkeit. Was hätten sie sonst machen sollen? Bei ihrem Arbeitgeber hätten sie sie nicht umsetzen können. Mit der Idee zu einem großen Techunternehmen? Nein, das war keine Option.

			Sie wollten auch nicht, dass jemand anderes das Tool auf den Markt bringt. Also gründeten sie 2018 die Firma DealCircle und starteten mit der Datenbank. 

			 Krisen gebe es ja ständig, ungünstig erscheinende Rahmenbedingungen solle man jedoch ausblenden. Also bauten die beiden BWLer ein Techunternehmen auf, beauftragen ein Team aus Informatikern – und die Umsetzung ihrer Idee nahm Fahrt auf. DealCircle startete eine beeindruckende Wachstumsgeschichte. Nicht nur, dass sich die Idee bei Unternehmen durchsetzte, sie bekamen auch bundesweit Anerkennung: Sie wurden für den Deutschen Gründerpreis nominiert. Erst waren sie auf der Longlist, also unter den Top 100, dann plötzlich in den Top 10, schließlich in den Top 3 der Neugründungen. 

			Das ist eine riesige Bestätigung für sie. Und für eine Idee, die fast schon zwangsläufig eine Gründung nach sich gezogen hat. 

			Du merkst schon, diese Idee hat viel Potenzial, und Kai und Graig gingen das Ganze von Beginn an als Team an. Das mussten sie auch, denn als Einzelperson wäre ein derartiges Projekt schwer zu stemmen gewesen. Damit wächst jedoch zwangsläufig der Kapitalbedarf: Personal will bezahlt werden, die Entwicklung der Datenbank kostet Geld, und man braucht Ressourcen für Marketing und Vertrieb.

			In solchen Fällen ist eine Fremdfinanzierung, sei es durch Bankkredite oder Investor:innen, oft unumgänglich. Mit der Aufnahme von Fremdkapital steigt auch die Komplexität der Gründung.

			·Banken und Investoren haben hohe Anforderungen an die Planung und die Tragfähigkeit des Geschäftsmodells. Sie wollen sehen, dass die Geschäftsidee gut durchdacht und die Risiken minimiert sind.

			·Gründer:innen müssen überzeugende Businesspläne vorlegen, detaillierte Finanzplanungen erstellen und realistische Prognosen abgeben.

			·Oft ist es notwendig, erste Erfolge vorweisen zu können, um das Vertrauen der Kapitalgeber:innen zu gewinnen.

			Je besser die Annahmen und Planungen im Vorfeld geprüft und belegt werden können, desto größer sind die Chancen auf eine erfolgreiche Finanzierung. Prototypen, Pilotprojekte und erste Kund:innen können helfen, die Tragfähigkeit der Geschäftsidee zu demonstrieren und Investor:innen zu überzeugen.

			Das alles hört übrigens nach der Gründung nicht auf. Banken verlangen fortwährend ein Reporting, aus dem ersichtlich wird, ob der Kredit nachhaltig zurückgezahlt werden kann. Investor:innen sind meist Anteilseigner:innen und haben so auch bei der Ausrichtung ein Mitspracherecht, sie sind richtige Geschäftspartner:innen.

			Zusammengefasst: Ob Bankkredit oder Investorenrunde – sobald mehr Geld notwendig wird, steigen auch die Anforderungen an deine Planung und den Proof of Concept. Je besser du deine Annahmen geprüft, Prototypen getestet und erste Kund:innen überzeugt hast, desto leichter ist es, seriöse Kapitalgeber:innen an Land zu ziehen. Und genau darin liegt ein entscheidender Schritt zum skalierbaren Erfolg.

			Alleine oder im Team?

			Graig und Kai haben als Team gegründet. Das war bei uns auch so.

			Ich war 25, als ich mich mit Spring und Fridel selbstständig gemacht habe. Eigentlich wollte ich nach dem Abitur in Göttingen Pilot werden. Segelfliegen, das hat mich schon immer fasziniert. Ganze Wochenenden habe ich auf dem Segelflugplatz verbracht und mir die Welt von oben angeschaut. Deshalb war Pilot die erste Wahl. Doch wegen eines Knieschadens wurde ich vom Wehrdienst ausgemustert, konnte dann auch kein Pilot mehr werden. 

			

			Was dann? 

			Kurz dachte ich daran, Medizin zu studieren. Aber mir wurde abgeraten, superhierarchischer Job, außerdem sei das Studium sehr verschult. 

			Dann bin ich bei BWL gelandet. Ehrlich gesagt nur, weil ich nicht wusste, was ich sonst machen sollte. Mir war auch klar, dass ich nicht in Göttingen bleiben wollte. Ich hatte zu der Zeit schon ein Jahr im Oman und eins in den USA gelebt. Ich war bereit für das nächste Abenteuer. Als Studienorte hatte ich Bamberg, Bayreuth und Kiel zur Auswahl. Entweder in den Süden oder in den Norden. Ich entschied mich dann für Kiel – und so gerne ich in Kiel gelebt habe, so schwer ist mir das Grundstudium gefallen. Alles war sehr verschult, sehr mathematisch, alles ohne einen Bezug zu irgendeiner Praxis. Und ich hatte keinen Plan, warum ich eigentlich BWL studierte. Obwohl ich ein ziemlich gutes Abi hatte, bin ich ständig durch Klausuren gefallen. In zwei Fächern musste ich in den dritten Versuch. Würde ich durchfallen, wäre es das mit BWL an einer deutschen Uni gewesen. Die Blöße wollte ich mir dann doch nicht geben und hängte mich rein. 

			Richtig gut wurde es, als ich für ein Jahr nach Göteborg gegangen bin. Studiert wurde in kleinen Gruppen, alles war sehr intensiv, sehr praxisorientiert, vor allem gab es ein gutes Miteinander von Wirtschaft und Hochschule. Oft kamen Leute aus der Praxis, der CEO von Volvo war da, wir haben viele Praxisprojekte direkt mit der Wirtschaft gemacht. Besonders gut war ich, wenn wir in diesen Projekten hohe Freiheitsgrade hatten. Ich mochte es, die Ideen zu entwickeln, und empfand es dann als schade, sie nicht umsetzen zu können. Ich wollte unbedingt wissen, ob sie funktioniert hätten. Aber ich bekam das Gefühl, dass ich studieren durfte und nicht studieren musste. Zurück in Kiel war’s wieder hart, aber ich wusste jetzt, dass die Entscheidung gar nicht so schlecht gewesen war. Und innerlich reifte der Gedanke, dass ich am liebsten was Eigenes machen möchte.

			Fridels Bruder hat auch in Kiel studiert. Über ihn lernte ich Fridel und Spring kennen. Sie waren zu der Zeit noch Schüler, hatten aber schon ihre erste Firma. Erst hatten sie Computer zusammengeschraubt, dann kam das Internet. Sie brachten sich Webdesign bei und erstellten Websites für die kleinen Unternehmen in Cuxhaven. Ich war fasziniert von ihrem Pragmatismus und Drang nach vorne. Schnell waren wir uns einig, dass wir etwas gemeinsam angehen, ein Unternehmen gründen wollten.

			Rückblickend war es eine magische Zeit mit einem besonderen Spirit. Zwölf Jahre haben wir als Gründerteam zusammengearbeitet. Wir haben uns in unseren Stärken perfekt ergänzt, uns gegenseitig gepushed, wieder aufgebaut und so unglaublich viel gelacht. Ich kann sicher sagen, dass keiner von uns allein Jimdo so hätte etablieren können, wie es heute ist. 

			Zu dritt starten bedeutet aber ähnlich wie bei Kai und Graig von DealCircle, dass man aus dem Stand mehr Geld verdienen muss. Bei uns war das am Anfang kein Problem. Wir waren ja noch so jung, hatten keine Verpflichtungen, ein paar hundert Euro haben uns zum Leben gereicht.
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			»Eine klare vertragliche Regelung«

			Bei Simon und Chris war auch entscheidend, dass sie im Team ihr Geschäft aufgebaut haben. Sie haben Men’s Needs gegründet, einen Laden für »Männerprodukte«: Gin, Cocktails, Wein, auch Uhren, Taschen, Wallets, Socken. Was der Vorteil ist, zu zweit zu gründen? »Man gibt sich gegenseitig Energie«, sagt Simon. Man könne sich gegenseitig entlasten. Zumal die beiden jeden Tag zehn bis zwölf Stunden im Laden sind, bei Tastings oft noch länger. Dann kann der eine sagen: »Geh ruhig mal früher, damit du deine Tochter abholen kannst.« Die Herausforderung bei der Teamgründung: »Man muss viel miteinander reden. Wie in einer Ehe.« Sie seien vom Typ her verschieden, würden sich aber gut ergänzen. Das Wichtigste sei jedoch eine »klare vertragliche Regelung«. Das sei die Grundbasis bei der Teamgründung. Dann kämen die regelmäßige Kommunikation und das gegenseitige Vertrauen. Ist das alles gegeben, klappt es mit der Gründung zu zweit. 

			Zu zweit lassen sich auch Probleme lösen, mit denen man nie gerechnet hat, vor allem auch bürokratische Herausforderungen. 

			Seit Ende 2016 führe ich Jimdo allein. Spring und Fridel sind damals im Guten aus dem operativen Geschäft ausgestiegen. Wir sind nach wie vor sehr gute Freunde. Sie sind auch sehr nah dran an Jimdo, erst im April 2024 haben wir unsere Investoren gemeinsam rausgekauft und jetzt gehört die Firma uns dreien wieder zu 100 Prozent. 

			Da ich das jetzt schon eine ganz Weile allein mache, kenne ich beide Seiten ganz gut. Oft werde ich gefragt, was besser ist. Wie gesagt, allein hätte ich den Anfang nicht geschafft. Da bin ich mir sicher. Und ich hätte es auch nicht gewollt, die gemeinsame Zeit ist ein ganz großes Geschenk. Aber allein hat auch Vorteile. Man kann alles schnell selbst entscheiden, muss keine Rücksicht nehmen. So ein richtiges besser oder schlechter gibt’s da meiner Meinung nach nicht. 

			Egal, ob in einer Nische, ob im Nebenerwerb, in Vollzeit, im Team oder allein: Bei der Gründung sind natürlich noch einige formelle Dinge wie Rechtsform, steuerliche Fragen, rechtliche Rahmenbedingungen etc. zu beachten. Informiere dich diesbezüglich grundlegend. Wenn das alles geklärt ist, dann geht’s so richtig los! Glückwunsch zu deinem Mut!
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			Was du über den Anfang wissen musst

			Beim Schritt in die Selbstständigkeit gibt es keinen Königsweg und erst recht keinen perfekten Zeitpunkt. Vielmehr ist es eine persönliche Reise, bei der du den Mut aufbringst, deine eigenen Ideen umzusetzen – unabhängig davon, ob du jung, mitten im Beruf oder bereits in einer Lebenskrise bist. Dieses Kapitel hat dir gezeigt, wie unterschiedlich die Anlässe und Beweggründe für eine Gründung sein können: Manche starten direkt nach dem Studium, andere werden aus ihrem Job »herauskatapultiert«, wieder andere entdecken ihre Leidenschaft eher zufällig oder wagen nebenberuflich den ersten Schritt. Gemeinsam ist ihnen allen das starke Bedürfnis nach Freiheit und Selbstbestimmung.

			·Dein Thema ist dein Motor

			Ob Kimchi, griechische Esskultur oder Buchhaltung: Wer sein »Thema« findet, schafft eine Basis für echte Begeisterung. Denn dieses Kerninteresse – ganz gleich, ob aus kultureller Verbundenheit, familiärer Tradition oder purem Spaß am Tun – verleiht dir die Energie, auch schwierige Phasen durchzustehen. Viele erleben erst in der Selbstständigkeit, was es heißt, im eigenen Thema aufzugehen und dafür direktes Feedback zu bekommen. Dieses Gefühl, wenn Kund:innen ehrlich begeistert sind, macht jede Anstrengung wett.

			·Freiheit heißt Verantwortung

			Selbstständigkeit bedeutet, dass du alle Entscheidungen selbst triffst: über Arbeitszeit, Produktpalette oder Wachstumstempo. Das ist großartig, kann aber auch überwältigen. Umso wichtiger ist eine gute Portion Eigenverantwortung. Gerade Soloselbstständige müssen alle Rollen in Personalunion ausfüllen: von der Buchhaltung über Vertrieb und Marketing bis hin zur Produktentwicklung. Wer neugierig bleibt, sich neues Wissen aneignet und sich auf Veränderungen einlässt, entwickelt dabei eine starke Widerstandsfähigkeit. Beispiele wie Olga, die sich beim Zähneputzen weiterbildet, zeigen eindrücklich, dass selbstbestimmtes Lernen ein echter Erfolgstreiber sein kann.

			·Resilienz und Machen

			Dass es Krisen geben wird, ist sicher. Unerwartete Preiserhöhungen, wegbrechende Aufträge oder private Umbrüche können jederzeit auftreten. Dennoch gehen Selbstständige immer wieder weiter – häufig, weil sie genau diese Freiheit und Eigenverantwortung so sehr schätzen. Gerade in unsicheren Zeiten lernt man, Chancen zu erkennen oder sich breiter aufzustellen. Entscheidend ist, nicht nur zu planen, sondern zu handeln. Ein schlanker Prototyp, ein Testangebot oder ein kleiner Wochenmarktstand helfen mehr als monatelanges Grübeln. Selbst wenn etwas schiefgeht, hast du wertvolle Erkenntnisse gewonnen und weißt, wo du nachbessern musst.

			

			·Finde deine Nische

			Ob frischer Fisch oder Coaching für Wissenschaftler:innen: Eine klar definierte Nische erleichtert oft den Start, weil du damit gezielt ein spezifisches Problem löst und dich erkennbar von Wettbewerber:innen unterscheidest. Zudem lässt sich das Angebot später immer noch erweitern. Viele Geschichten in diesem Kapitel machen deutlich, dass die Konzentration auf eine bestimmte Zielgruppe nicht einengt, sondern dir die Möglichkeit gibt, schnell Bekanntheit aufzubauen und dich stärker mit deinen Kund:innen zu vernetzen.

			·Team oder allein – Haupt- oder Nebenerwerb

			Je nach Lebenssituation kann es sinnvoll sein, zunächst nebenbei zu starten, um das finanzielle Risiko zu mindern und Erfahrungen zu sammeln. Einigen ist jedoch klar, dass das neue Business von Anfang an ihre volle Aufmerksamkeit braucht. Auch auf die Frage »Team oder solo?« gibt es keine universelle Antwort. Ein Team kann Expertise bündeln und Entlastung bieten, erfordert aber klare Absprachen und Vertrauen. Alleingründer:innen entscheiden schneller und müssen weniger Kompromisse eingehen.

			Letztlich gibt es keine Patentlösung, nur deinen ganz persönlichen Weg. Wichtig ist, dass du ihn bewusst gehst: mit Neugier, Mut und der Bereitschaft, dazuzulernen – und gerade dann weiterzumachen, wenn es schwierig wird. Genau dann zeigt sich, was es heißt, dein eigenes Unternehmen zu sein. Denn Selbstständigkeit ist nicht nur ein Job. Sie ist eine Haltung, die sich durch Freiheit, Verantwortung und grenzenloses Gestaltungspotenzial auszeichnet. Und sie beginnt immer mit deinem nächsten Schritt.

		

	
		
			II. 
Du bist 
der 
Aufstieg

		

	
		
			

			Jetzt geht’s richtig los. Am Anfang ist noch vieles unklar: Wer will meine Sachen? Wen kann ich überzeugen? Die ersten Stolpersteine, erste Überraschungen warten. Du bist gefordert. Doch es geht voran. Du entwickelst das Geschäft immer weiter. Schritt für Schritt. 

			

			Die Achterbahnfahrt

			Der Vorläufer von Jimdo, den wir im Jahr 2003 auf dem Bauernhof bei Cuxhaven gegründet hatten, hieß NorthClick. Als Fridel und Spring die erste Version der Software fertig hatten, ging’s ans Kundengewinnen. Ich hatte ja schon berichtet: Uns war total klar, dass wir innerhalb kürzester Zeit Tausende von Kund:innen gewinnen würden. Die Aussicht hat uns krass motiviert, wir haben richtig reingehauen. 

			Dann sind wir live gegangen. Und es passierte: nichts. 

			Im ersten Monat haben wir einen Kunden gewonnen. Über den Kontakt meines Vaters. Das war gut, aber zählt ja irgendwie nicht. Erste Ernüchterung. Wir haben dann viele Sachen probiert. Wir waren schon auf kleine Unternehmen ausgerichtet. Das war unsere Nische. War das vielleicht nicht nischig genug? Okay, spezialisieren wir uns auf eine Branche. Was nehmen wir? Weinhändler. Die brauchen doch alle ne Website. Die müssen ihre Geschichte erzählen und wollen bestimmt auch ihren Wein verkaufen. Also los. Richtig gutes Mailing vorbereitet, mit viel Aufwand und Elan abgeschickt. Eine Woche später, kein Anruf. Zwei Wochen später, immer noch nichts. Vielleicht müssen wir sie anrufen? Alle abtelefoniert. »NorthClick? Nie gehört«. »Ach, das ist für dieses Internet? Neeee, das brauchen wir nicht.« Von 150 Menschen, die ich durchtelefoniert habe, hatte niemand Interesse. 

			Ein Schuss vor den Bug

			Also probierten wir es über den Verband, dort musste es doch ein paar Progressive geben, die es verstehen. Wir bekamen sogar einen Termin. Ich düste für diese eine Stunde nach Freiburg. Der klang interessiert, aber irgendwie war direkt klar, das wird nichts. Er drückte mir eine Flasche Wein in die Hand. Ich hatte das Gefühl, aus Mitleid. 

			Brutale Ernüchterung setzte ein. Das Gefühl war wie: über Monate eine großartige Party vorbereiten, voller Vorfreude sein – und dann kommt keiner. Niemand. Was für einen Schuss vor den Bug. 

			Fast die gleiche Situation hat sich beim Launch von Jimdo drei Jahre später wiederholt, nur mit noch etwas mehr Dramatik. Am 19. Februar 2007 sind wir um 14 Uhr live gegangen – ab diesem Zeitpunkt konnte sich jede:r kostenlos eine Website selbst erstellen. 

			Ich hab das Bild genau vor Augen: Wir waren auf dem Bauernhof, standen im Kreis um den Bildschirm von Spring, der die Seite live schaltete. Wir waren so aufgeregt. Um 15 Uhr erschien ein Artikel auf computerbild.de und lobte Jimdo über den Klee. Wir hatten den Journalisten vorher schon kennengelernt und er wusste, dass wir dann live gehen würden. An dem Abend hatten wir 350 Neuzugänge! 

			Wir konnten es nicht glauben. Was für ein Start! Morgen würden es bestimmt 500 sein, übermorgen vielleicht sogar 1000?! Wir lagen uns in den Armen, wir hatten es geschafft. Die Ernüchterung kam am nächsten Tag: Da hatten wir nur noch 100 Neuzugänge, ein paar Tage später pendelten sie sich bei zehn ein. 

			Nicht aufgeben. NICHT AUFGEBEN!

			Aber wie geht man mit solchen Situationen um, wenn das Business nicht so richtig zünden will? Grundsätzlich gilt: aufstehen und weitermachen. Und vor allem: NICHT AUFGEBEN! 

			Das ist viel leichter gesagt als getan. Denn zur Wahrheit gehört auch, dass der eigene Erfolgsdruck mit der Zeit steigt. »Ich muss doch endlich mal Kunden gewinnen«. »Letzten Monat hab ich doch schon mein Ziel verfehlt, das darf mir nicht nochmal passieren«. 

			

			Und vielleicht wird noch dazu das Umfeld ungeduldig. »Hab ich es mir doch gedacht, das wird nichts bei dir«. 

			Dann wird’s irgendwann richtig ungemütlich. 

			Sicher ist: Bei 99 Prozent aller Gründungen ist der Erfolg nicht geradlinig. Das wissen eigentlich auch alle vorher, nur richtig darauf vorbereiten kann man sich nicht.

			Daher ist es so wichtig, dass man Leadership für sich selbst übernehmen kann. Prokrastination und Selbstmitleid werden einen nicht weiterbringen. Man wird so viel arbeiten müssen, wie es die Situation gerade erfordert. Wichtig ist auch, dass man sich trotz vieler Herausforderungen gedanklich von der Situation distanzieren und aus der Vogelperspektive analysieren kann. 

			Das soll euch keine Angst machen. 

			Ich prokrastiniere heute noch manchmal. Auch das Leadership über sich selbst ist ein Entwicklungsprozess. Man muss sich aber schon selbst irgendwie aus der Situation rausziehen können. Den Glauben an sich selbst nicht verlieren und eben immer wieder aufstehen und neue Begeisterung entwickeln können.

			Das schönste Zitat, wie Selbstständige mit Herausforderungen umgehen, kommt von Uschi, die nach 43 Jahren Festanstellung in die Selbstständigkeit gewechselt war: »Wirft man mir einen Knüppel zwischen die Beine, mache ich ein Lagerfeuer draus und wärme mich daran.« Gründerinnen wie Uschi sind der Hammer. Die haben eine Energie, einen Willen, ihre Idee umzusetzen, die lassen sich nicht mehr von ihrem Weg abbringen. Das erlebt man öfter bei Menschen, die mit über 50 gründen. 

			Die haben eine Lust, endlich das zu machen, was ihnen schon lange durch den Kopf geht. Und die haben nicht die geringste Lust, irgendwelche unnötigen Kompromisse einzugehen. Gerade auch, was die Organisation ihres Tagesablaufs angeht. Selbstständigkeit heißt ja auch, sich nicht mehr anpassen zu müssen an die Prozesse und Strukturen eines Unternehmens. 

			75 Kunden – oder wir hören auf!

			Knüppel zwischen die Beine? Einfach ein Lagerfeuer machen. Aufstehen und weitermachen. Bei NorthClick ging das so: Wir haben uns hingesetzt und unser Ziel angepasst: Wenn wir bis Ende des Jahres nicht 75 Kund:innen haben, dann hören wir auf. Mit 75 Kund:innen könnten wir die Grundkosten decken. Gleichzeitig würde das bedeuten, dass wir auf dem richtigen Weg sind. 

			Dann haben wir gemeinsam reflektiert, was wir bis dahin gelernt hatten: Als ich die Weinhändler anrief, war eigentlich schon nach zehn Telefonaten klar, dass das nichts werden würde. Über ein Mailing bzw. per Telefon Internetseiten verkaufen funktioniert nicht. Beim Verband war’s schon besser, dem Vertreter dort konnte ich das Produkt zeigen, was ihn ernsthaft beeindruckte. Also, nur noch Sachen machen, wo wir das Produkt vorführen können. Aber dem Typ war klar, dass seine Mitglieder dafür nicht bereit waren. Also, falsche Nische ausgewählt. 

			Die Idee mit dem Verband schien uns nach wie vor ganz gut gewesen zu sein, denn so hätte uns jemand mit Vertrauen eventuell an eine größere Gruppe empfohlen. In der Folge rief ich verschiedene Verbände an, und irgendwie bin ich beim Bund der Unternehmensberater gelandet. Die luden uns auf ihre Jahrestagung ein, wir durften einen Vortrag halten und einen kleinen Stand aufbauen. Im Gegenzug haben wir deren Mitgliedern Rabatte gegeben. 

			Der Vortrag war ein Volltreffer, unser Stand war daraufhin voll. Ein paar Kund:innen haben wir gewonnen, die dann wiederum anderen davon erzählt haben, und so fing es an zu laufen. Und dann riefen wir die nächsten Verbände an und erzählten denen, wie begeistert der Bund der Unternehmensberater doch war. Am Ende des Jahres hatten wir übrigens zehn Kund:innen. Die Frage des Aufhörens stellten wir uns trotzdem nicht mehr. Wir wussten, wir schaffen das. 

			Bei Jimdo war es ähnlich. Allerdings hatten wir ja hier schon die Vorerfahrung von NorthClick. Da war das Gefühl dann eher so: Ach nee, echt? Schon wieder?! Durch die Rezension von computerbild.de hatten wir schon zwei Sachen gelernt: Expert:innen finden das System gut, das dürfte Vertrauen aufbauen. Und: Presse funktioniert. Darüber könnten wir einen Schwung an Nutzer:innen gewinnen. Was uns noch bestärkt hat: Das Feedback der User:innen war gut. Sie haben uns weiterempfohlen. Wir mussten also »einfach« nur viel Innovation betreiben, was uns wieder Presse bringen würde. Bis wir dann so richtig abgehoben haben, hat es noch gedauert, aber im Prinzip hat es so funktioniert. 

			Ich kann euch sagen, dieses Gefühl, wenn man merkt, es fängt nachhaltig an zu laufen, das ist einfach unbeschreiblich. In beiden Fällen sind wir vor Stolz fast geplatzt. Wir hatten uns das erarbeitet, hatten natürlich auch Glück und Hilfe gehabt, aber trotzdem. Und das Beste daran: Wir haben so viel gelernt, was uns die Zuversicht gegeben hat, noch mehr erreichen zu können. Wenn dein Stolperstein so wie bei uns der mangelnde Kundenflow ist, dann möchte ich dir Folgendes noch mit auf den Weg geben. 

			Sie schätzen dich, vergiss das nicht

			Warum gelingt der Aufstieg? Warum bist du mit deinem Business erfolgreich? Du magst nach den Geschichten jetzt denken, die haben das geschafft, aber das heißt noch lange nicht, dass ich es schaffen kann. Und dann frag ich dich, warum denn nicht? 

			Erstens: Ein bisschen Selbstvertrauen brauchst du schon. Zweitens wirst du mit Sicherheit schon einige schwierige Situationen in deinem Leben gemeistert haben. Und drittens: Es hat durchaus einen Grund, warum die meisten Geschichten oben sich darum drehen, die ersten Kund:innen zu finden. Das ist meistens das Problem. Denn die meisten beherrschen ihr Metier, das Handwerk ihres Berufs, ziemlich gut. Daraus ein Business zu machen, das ist neu. Und Kund:innen zu gewinnen ist das Erste, was dazu gehört.

			Wenn Kund:innen was kaufen, dann wollen sie darauf vertrauen, dass es dem entspricht, was sie sich vorstellen. 

			Und hier kommst du ins Spiel: Wenn du selbstständig bist, ist das Produkt oder die Dienstleistung ganz eng mit dir als Person verknüpft. Mit deiner Geschichte, mit deinem Warum-du-es-machst. 

			Das Warum funktioniert fast immer als Geschichte. Wenn man dann noch ein paar Referenzen, Kundenzitate oder gute Arbeitsproben hat, dann ist das Ding meistens durch. 

			Wenn du Dienstleistungen erbringst, dann kommt noch deine Persönlichkeit ins Spiel. Du bist Hochzeitsrednerin? Meinst du, ein Paar würde jemals jemanden beauftragen, bei dem der Funke nicht überspringt? Du bist Fotograf? Natürlich müssen die Kund:innen dich mögen. 

			Also: Dein Aufstieg ist eng verknüpft mit deiner Persönlichkeit. Die Menschen kommen wegen deiner Persönlichkeit zu dir – auch etwas, das jede:r Soloselbstständige verinnerlichen sollte. 

			Ja, es gibt viele, die machen, was du machst. 

			Du bist nicht der einzige Coach auf der Welt! 

			Nicht die einzige Frau, die Kleider designt! 

			

			Nicht der einzige Anbieter von Biofleisch!

			Umso wichtiger ist es, dass du dich nicht hinter deinem Produkt oder deiner Dienstleistung versteckst. Deine Produkte sprechen für dich, klar, du kannst auch günstiger sein als die anderen. Deine Sachen können auch besser sein. Aber meist wird die Entscheidung auf Basis eines Gefühls getroffen, weil man dich als Mensch schätzt. Sorge dafür, dass Kund:innen bei dir ein gutes Gefühl haben. 

			Sorge dafür, dass du als Persönlichkeit wahrgenommen wirst. Erzähle etwas von dir. Mach einen Witz. Frage nach der Familie. Sei authentisch, sei empathisch. Ja, ich weiß, Buzzwords. Aber es hilft. 

			»Vom Schweinestall zur Weltspitze!« – Geht’s noch??

			Übrigens, es ist total normal, dass man es üben muss, die eigene Geschichte zu erzählen. Im ersten Moment fühlt es sich komisch an, so über sich zu erzählen. Das sind wir nicht gewohnt. Sieh es einfach jedes Mal als Experiment an, wenn du mit jemandem sprichst. Und schau, worauf die Leute reagieren, und verfeinere dann. 

			Bei uns war das Warum recht einfach. Dass sich drei Jungs für Technologie interessieren, das mussten wir nicht lange erklären. Aber irgendwann haben wir einen Journalisten vom Stern kennengelernt und der hat dann eine Geschichte »Vom Schweinestall zur Weltspitze« gemacht. Ein total positiver Artikel, aber wir waren empört. Schweinestall? Geht’s noch?? Und von der Weltspitze waren wir noch meilenweit entfernt. Wir haben ihn direkt angerufen, wie er denn bitte darauf kommen könne. Er war total perplex, denn die Geschichte war doch positiv – und eben eine gute Geschichte. Sie hat uns tatsächlich viele Kund:innen gebracht und von da an haben wir die Bauernhofgeschichte selbst erzählt. Auf unsere Art und Weise. Im Endeffekt ist sie glaub ich in jeder großen Zeitung in Deutschland einmal gelaufen und hat uns viele Sympathien und Vertrauen gebracht.

			Heute erzähle ich die Geschichte nicht mehr. Erstens ist sie zu lange her, zweitens geht’s mir um was anderes. Den Support von Selbstständigen. Und warum ich das mache und wie wir das machen, das ist eine neue Geschichte. Ich erzähl sie jedem, der nicht bei drei auf den Bäumen ist. Das ist über die Jahre ein interner Reflex geworden, ein Muskel, den ich über die 20 Jahre aufgebaut habe. Und es fühlt sich überhaupt nicht mehr komisch an. 

			Also, das Narrativ bestimmst du selbst und kannst es jederzeit ändern. Und die eigene Geschichte zu erzählen ist reine Übungssache. Fang damit so früh wie möglich an – sie ist Kern deines Erfolgs. Denn: Menschen kaufen von Menschen. 
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			Ein kleines Video reicht schon

			

			Und keine Angst, dass es gleich das große Ding sein muss. Es reicht beispielsweise, wenn eine Kundin ein kleines Video von neuen Ohrringen auf Instagram stellt und sagt: »Die habe ich bei Molly Roger gekauft.« Dann kann es sein, dass viele neue Kundinnen bei Molly Roger in Barmbek aufschlagen. 

			»Ich habe seit dem Studium davon geträumt, einen eigenen Laden zu haben.« Das sagt Merret Thompson. Und doch hat sie es lange nicht getan. Stattdessen reihte sie nach der Uni einen Job an den nächsten: Recruiting, HR, Vertrieb, Marketing, Art Direction auch Social Media. Immer wieder eine neue Aufgabe, immer wieder ein neuer Job. Und der Wunsch nach dem eigenen Laden geriet in den Hintergrund. 

			Sie war immer genervter von ihren Jobs, genervt von der Festanstellung, vom immer gleichen Trott. 

			Bis sie eines Tages an diesem Laden in Barmbek-Süd vorbeikam. 

			Die Lage, die Größe, die Aufmachung, alles überzeugte sie. Als sie ihn sah, wusste sie: Das wird mein Laden. »Wenn ich es jetzt nicht mache, werde ich es irgendwann bereuen.« Es klappte. 

			Sie bietet sowohl Sachen für Erwachsene als auch für Kinder an und arbeitet mit vielen kleinen lokalen Labels aus dem Viertel oder aus Hamburg zusammen. Tatsächlich sprach eine Menge gegen die Eröffnung des Ladens. In den Städten schlossen die Kinder- und Spielzeugläden. Und ja, vieles, was Merret anbietet, gibt es auch online, aber sie möchte ein Einkaufserlebnis schaffen, nennt die meisten ihrer Kund:innen beim Vornamen und ist stets bereit, einen Klönschnack zu halten oder Espresso auszuschenken und Gummibärchen zu verteilen. »Es hat sich immer richtig angefühlt.« Außerdem gibt es Social Media, und Merret hat keine Scheu, vor die Kamera zu gehen. 

			Sie stellt regelmäßig kleine Videos ins Netz, was es Neues gibt. Wenn beispielsweise Kerzen aus England kommen, wird das gefilmt, vielleicht berichtet eine Kundin in einem eigenen Video von den Kerzen – und prompt »haben sie mir die Bude eingerannt.« Doch manchmal bleibt der Laden auch leer. »Dann habe ich einen Tagesumsatz von sieben Euro.« Sie macht trotzdem weiter. 

			Raus damit! Zeig dich! 

			»Dein Produkt kann so geil sein, wie es will – wenn keiner anruft, ist es null Euro wert!« Dieser Satz eines Vertrieblers umschreibt den entscheidenden Schmerzpunkt von Selbstständigen: Du musst gefunden werden. Egal, wie gut du bist, wenn keiner davon mitkriegt, ergibt es keinen Sinn. Deshalb muss man rausgehen, sich zeigen, der Welt erzählen, was man zu bieten hat. Die Kund:innen sollen dich finden. 

			Das war schon immer so – doch heute ist es wirklich leichter. Die sozialen Medien bieten eine Fülle an Möglichkeiten. Du kannst sichtbar werden. Ohne teures Werbebudget. Ohne Agentur. Es kostet dich nichts. Ein Großteil der Soloselbstständigen profitiert heute vor allem von Instagram, aber auch anderen Netzwerken. 

			Man sollte sich nicht zu lange verzetteln in Fragen wie: Wie sieht mein Logo aus? Was sind meine Unternehmensfarben? Das hält nur auf. Wenn man ein gutes Angebot hat: Raus damit! Zeig dich! Die Kund:innen achten viel weniger auf die Gestaltung des Logos, als viele meinen. 

			»Plötzlich ist es immer mehr geworden«

			Ein kleines Video machte auch Marlen zur Unternehmerin. Auf Instagram postete sie eine Story, wie man Socken unsichtbar stopfen kann. Wie ein Loch in der Socke mit ein paar Stickereien sehr kreativ »verschwindet«. Das Video machte die Runde. Sie sagt, es sei ihre Liebe zum Reparieren, warum sie schon immer gestopft hat. Vielleicht ist es auch genetisch, ihre Großmutter habe als Kunststopferin gearbeitet, vermutlich habe sie das auch inspiriert. Mit dem Stopfen ein Business aufzubauen, war nicht unbedingt ihr Plan. Sie war fest angestellt, in der Textilbranche, und das Stopfen, das lief nebenher. Doch als sie auf Instagram öfter Stopfvideos teilte, befeuerte das eine Nachfrage. »Plötzlich ist es immer mehr geworden«. Immer mehr Leute wollten auch entweder lernen, Dinge kreativ zu stopfen, oder eben, dass Marlen das für sie machte. Nun hat sie aus der Nebenbeschäftigung ein kleines Unternehmen aufgebaut. Das Businessmodell besteht aus Auftragsarbeiten, Workshops und dem Verkauf von Zubehör – und weil sie gut darin ist, floriert es. 

			Das sind Aufstiege, die fast nebenbei geschehen. Dann wiederum gibt es Aufstiege, die die Folge einer jahrelangen Vorbereitung sind. Und das überraschenderweise in einer Branche, die nicht unbedingt vor einer rosigen Zukunft steht. 
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			»Nur das, was uns gefällt«

			

			Viele von euch, das weiß ich aus meinen ganzen Gesprächen, haben keine Lust auf Social Media. Und das ist auch okay. Social Media ist kein Muss, sondern nur eine der Möglichkeiten, wie man Sichtbarkeit bekommen kann. Wie es anders geht, zeigt diese Geschichte.

			Was?! Eine Buchhandlung?! In diesen Zeiten und dann in dieser Größe, das geht doch nicht!! Es gab nicht so viele Menschen, die davon überzeugt waren, dass Nina und Marte auf einem guten Weg sind. Sie sind beide Buchhändlerinnen und ihr Traum war es immer, eine eigene Buchhandlung aufzumachen. Tatsächlich kannten sie sich nicht. Sie wurden durch eine gemeinsame Freundin »verkuppelt«, weil beide unabhängig voneinander immer wieder von einer eigenen Buchhandlung gesprochen hatten. 

			Und weil beide sich auch im Frust einig waren: Sie wollten nicht mehr in den Riesenläden arbeiten, mit den zahlreichen Abteilungen und dem riesigen Sortiment. Ihr Konzept war simpler: Bei uns soll es nur Bücher geben, die uns selbst gefallen, die wir gut finden. 

			Doch trotz der großen Einigkeit vergingen Jahre. Fast fünf Jahre planten sie, schauten sich sehr viele Ladenlokale an, befüllen Excel-Tabellen und Businesspläne. Die Banken wollten nicht so richtig mitziehen bzw. von der Bank hörten sie nie wieder etwas. Doch sie fanden eine Stiftung, die sie unterstützte und Startkapital zur Verfügung stellte. Und dann eröffnete 2021, mitten in der Pandemie, die Buchhandlung Blattgold. 
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			»So eine Auswahl habe ich noch nie gesehen«

			Ihr Glück war, dass Buchhandlungen während der Pandemie aufmachen durften, die Leute gerne und mehr lesen wollten – und zufälligerweise in der Straße, in der ihr Ladengeschäft ist, viele Familien leben, die in der Zeit zum Buchkaufen vorbeikamen. Bis heute müssen sie nicht viel Werbung machen. Nur über Instagram, das läuft super und ist ihr zweites Schaufenster geworden – mit täglichen Eindrücken aus ihrem Sortiment und Alltag. Vor ihrer Selbstständigkeit hatten sie von Insta keine Ahnung, aber der damals 14-jährige Neffe von Marte hat sie darin unterrichtet und geholfen. Ansonsten ist die Hauptarbeit die Beratung im Laden – und dass Kund:innen danach gefragt werden, wonach ihnen ist, und dass es eben nur Bücher gibt, die die beiden Gründerinnen auch gut finden. Eine Frau aus der Buchbranche sagte: »So eine Auswahl habe ich noch nie gesehen.« 

			Sie haben sich auch richtig in die Nachbarschaft eingebettet, haben überlegt, was dem Viertel fehlt. Und so machen sie noch ganz viele andere Sachen, die ihren Laden zu einer Art Treffpunkt werden lassen. Und fast jedes Mal, wenn Menschen kommen, kaufen sie auch was. So kann’s eben auch gehen.

			2022 haben sie den Deutschen Buchhandlungspreis bekommen. Das war quasi der Ritterschlag für sie, um auch von der restlichen Branche ernst genommen zu werden. 

			Natürlich haben sie es auch in Social Media gepostet. 

			Fokus behalten

			Was ich häufig beobachte: Selbstständige versuchen, von allem ein bisschen zu machen. Ein bisschen Social Media hier, ein bisschen Pressearbeit da, ein kostenloser Workshop dort. Mein Rat ist, such dir ein bis zwei Sachen aus und mach die richtig. Sonst droht die Wirkung zu verpuffen und du lernst zu wenig. 

			Nehmen wir mal an, du veranstaltest einen Workshop und gewinnst darüber einen Kunden. Super. Sollst du jetzt immer Workshops machen? »Funktioniert« das für dich? Um das herauszufinden, musst du mehrere machen. Das gibt dir die Chance, sie weiterzuentwickeln. Und nach fünf bis zehn kannst du zurückschauen und resümieren. Ist die Anzahl von Neukund:innen pro Workshop gestiegen? Hast du das Gefühl, dass du auf einem guten Weg bist? Wenn ja, dann weiter. Wenn nicht, dann was anderes ausprobieren. Wenn du nur alle drei Monate mal einen machst, wirst du diese Erkenntnis nicht gewinnen. 

			Anfängliche Stolpersteine können aber auch aus Richtungen kommen, aus denen man sie gar nicht erwartet. 

			Wie zum Beispiel bei Marleen und Chris. Für die wird ein 50-Seiten-Antrag zur Bewährungsprobe. 

			Der Nutzungsänderungsantrag

			Mit so etwas wie einem Nutzungsänderungsantrag hatten sich Marleen und Chris nie auseinandergesetzt. Auch nicht mit Brandschutzverordnungen und Notfalltüren. Sie wussten bereits, was es bedeutet, eine Event-Location zu eröffnen – auch in einem denkmalgeschützten Haus. Wovon sie nichts wussten, waren die Tücken eines nicht vorhandenen Nutzungsänderungsantrags in Bezug auf ein denkmalgeschütztes Gebäude.

			Sie hatten sich zahlreiche Locations angeschaut, über ein halbes Jahr gesucht. Sie wollten einen Ort schaffen, an dem sich möglichst viele Menschen willkommen fühlen. Einen neuartigen Ort für Kreativität, Austausch und Gemeinschaft.

			Die Idee kam den beiden im ersten Coronajahr, 2020. Chris hatte lange in einer Event-Agentur gearbeitet und wollte nun auch Events und Veranstaltungen organisieren – aber eben in einem eigenen Raum. Doch es ging ihr nicht nur darum, Events zu veranstalten. Das war ein Teil davon. In erster Linie wollte sie ihr eigenes Unternehmen zusammen mit einer Geschäftspartnerin führen und einen Ort mit viel Kreativität schaffen. Marleen befand sich noch mitten im Studium, als die Idee zur Selbstständigkeit in ihr aufkam. Ihr ging es darum, einen Raum zu schaffen, in dem Menschen frei arbeiten und sich kreativ ausleben können. Es sollte ein Ort werden, wo alles möglich ist: Sofa-Konzerte, Ausstellungen, Märkte, Arbeiten, ein Café und ein Store.

			Sie fanden einen phänomenalen Ort, Deichstraße in Hamburg, ein denkmalgeschütztes Haus zwar, aber »aus unserer Sicht ein Selbstläufer.« Die Lage war einfach perfekt, sehr viel Laufkundschaft, vor allem auch Tourist:innen und Hamburg-Besucher:innen, die vorbeikommen. »Die ersten Monate wollten wir mit dem Café-Betrieb Geld verdienen, bis wir das andere Business aufgezogen hätten«, erzählt Chris. Damit überzeugten sie vor allem auch die Bank, ihnen einen Gründerkredit zu gewähren. Sie nannten ihr Haus »4 WALLS«, alles schien perfekt – und dann ging erst mal 18 Monate so gut wie gar nichts. Statt wie geplant im Frühjahr 2021 anzufangen, begann eine harte Zeit, und die hatte den Namen »Nutzungsänderungsantrag«.

			Eigentlich wurde das Haus bis Anfang des Jahrhunderts als Gastronomiebetrieb genutzt, später als Bürogebäude, eine Zeit lang sogar als SPD-Büro. Bis eben Chris und Marleen kamen und dem Gebäude mit ihrem Konzept neues Leben einhauchen wollten. Doch es war schwierig, die Nutzungsänderung umzukehren, damit zumindest wieder eine Teilgastronomie möglich würde. Vor allem hieß es: Es musste ein Nutzungsänderungsantrag gestellt werden.

			Der Nutzungsänderungsantrag im Fall der beiden Gründerinnen hatte rund 50 Seiten, die bei der Baubehörde eingereicht werden mussten. Der Antrag musste sechsmal auf Papier ausgedruckt und gebunden (!) werden. Er sollte nicht persönlich eingereicht, sondern immer mit der Post verschickt werden. In der Regel dauert die Bearbeitung fünf Monate. Weil der Antrag, zumal bei einem denkmalgeschützten Gebäude, so seine Tücken hat, ist es Voraussetzung, sowohl einen Architekten als auch einen Anwalt zurate zu ziehen. Darüber hinaus muss ein Brandschützer alles abnehmen und ein Gutachten erstellen. Die beiden Gründerinnen hätten den Antrag alleine nicht einreichen dürfen.

			Und wenn sich, wie im Fall der beiden Gründerinnen, die Genehmigung hinzieht, verschlingt das »wahnsinnig viel Geld«. Immerhin signalisierten ihnen die Experten, dass 18 Monate »der absolute Worst Case« seien. Immer wieder wurden vom Bauamt Änderungen und Ergänzungen angemahnt, oft Kleinigkeiten. »Wir hatten dann einen Monat Zeit, um den Antrag anzupassen«, sagt Marleen – und dann hieß es: wiederum alles sechsmal ausdrucken, binden und zur Post bringen. Das Bauamt hatte dann zwei Monate Zeit, um es zu prüfen. »Das waren oft nur Kleinigkeiten, ein Satz, eine Zahl oder so.« Dennoch dauerte es immer fast zwei Monate, bis es eine Antwort gab. »Meist kam deren Brief am allerletzten Tag.« Immer wieder schauten die beiden in den Briefkasten – immer wieder nichts drin. Und so ging das über Monate. Das Bauamt hat eine Nummer und wäre auch erreichbar, es wurde ihnen jedoch davon abgeraten, Druck zu machen.

			Im Prinzip waren es nur kleine Zahlen, die ihnen zu schaffen machten. Weil ihre Nutzfläche etwas über der Grenze lag, galt eine höhere Gebäudeklassenverordnung mit weitreichenden Anforderungen an den Brandschutz. »Das ist doppelt so umfangreich wie bei der niedrigeren Stufe.« Dann hatten sie keinen Notausgang für den Brandfall. Und ein Argument, das sie lange vorgebracht haben – die Gäste könnten im Brandfall auch durch die Fenster fliehen –, wurde abgelehnt, weil die Fenster nur wenige Zentimeter zu schmal waren. Wären sie etwas breiter, hätten sie als Notausgang betrachtet werden können.

			Vor allem diese beiden Themen haben die beiden Frauen dann 18 Monate beschäftigt. »Wir wissen nun alles über Brandschutz!«, sagt Chris. Das Problem: In den 18 Monaten verdienten sie kaum Geld. Zwar mussten sie Monat für Monat Miete bezahlen, mussten von etwas leben, die Kosten für Anwalt und Architekt aufbringen, und das, was sie eigentlich machen wollten: ein vielseitiges Konzept mit Café, Store, Events und Co-Working aufzubauen, das ging monatelang nicht. »Das hat uns an unsere Grenzen gebracht«, erinnert sich Marleen.

			Beide sind rückblickend sehr froh, dass sie es zu zweit in Angriff genommen haben. »Das hat uns stärker gemacht«, sagen sie. Ja, sie haben schwere Zeiten durchlebt, und davon war der Nutzungsänderungsantrag ein Teil, aber als Duo haben sie sich immer gegenseitig aufbauen können. »Wir sind in der Zeit zusammengewachsen.«

			Als sie dann im April 2022 endlich eröffnen konnten, war das ein Meilenstein, aber so richtig starten mit der Café-Genehmigung konnten sie erst im Mai 2023. Mittlerweile können sie das umsetzen, was sie immer wollten: einen Ort schaffen, an dem alles möglich ist. 4 WALLS ist kein reiner Event-Space, sondern ein Konzept mit vier Säulen: Co-Working, Café, Events und Store.

			Und würden sie es noch mal machen? »Ja klar, immer wieder würden wir es machen!«

			Du hast die ersten Stolpersteine überwunden. Du verstehst, was mit Achterbahn der Gefühle gemeint ist, du hast die Loopings und Schrauben selbst erlebt und merkst jetzt, dass allmählich alles etwas normaler wird. Du bist noch nicht da, wo du eigentlich hinwillst, aber du fühlst dich auf einem guten Weg. Wie du weitermachst, dazu kommen wir gleich. 

			Doch vorher müssen wir noch eine andere wichtige Frage klären. Speziell von Selbstständigen, die gerade Achterbahn fahren, werde ich oft gefragt:

			Wann hört man denn auf? 

			Diese Frage ist absolut berechtigt. Wenn du gerade mit den ganzen Stolpersteinen kämpfst, dann siehst du nicht das Licht am Ende des Tunnels. Du bist am Machen. Du hast auch ein Grundvertrauen in dich selbst, aber du kannst dir ja nicht sicher sein, ob du auf dem richtigen Weg bist. Daher hier meine Empfehlung:

			1.	Du hörst auf, wenn dein finanzieller Rahmen, den du dir selbst gesetzt hast, aufgebraucht ist. Dann gibt’s kein Wenn und Aber. Dann ist Schluss. 

			2.	Du hast selbst den Glauben an die Idee verloren. Manchmal lernst du auf dem Weg, dass es einfach nicht funktioniert. Dass die Nachfrage nicht da ist oder dein Produkt einfach nicht so funktioniert, wie du dir das vorgestellt hast. Auch dann rate ich dazu, Schluss zu machen. 

			3.	Du hast einfach keine Kraft mehr. Immer wieder aufstehen, sich neu motivieren, mit gleichem Elan gefühlt von vorne anfangen ist anstrengend. Da kann es schon passieren, dass du vielleicht das eine Mal zu viel gegen die Wand gelaufen bist. Wenn dir schlicht die Kraft ausgeht, dann empfehle ich dir auch, erst mal wieder aufzuhören.

			Ich wünsche dir, dass du diese Entscheidung nicht treffen musst. Sollte es doch dazu kommen, dann wirst du eine ganze Menge gelernt haben, was andere nie lernen werden. All das kann dir niemand mehr nehmen. Ich hoffe, dass du dann mit Stolz aus der Sache rausgehst. Du hast es probiert, du hast Mut bewiesen, bist ins Risiko gegangen. Und wer weiß, vielleicht inspiriert dich auf deinem weiteren Weg mal wieder etwas dazu, noch einen Versuch zu starten. Ich kann dir garantieren, alle Unternehmer:innen der Welt werden dafür Respekt haben. 

			Alles passiert Schritt für Schritt 

			Wir hatten ja begonnen, darüber zu sprechen, wie du weitermachst, wenn du die ersten Erfolge hattest und alles etwas geregelter werden soll. Wichtig ist, dass du nun Schritt für Schritt vorgehst. 

			Ich möchte dir hier ausführen, wie das aussieht, um sich richtig zu etablieren. Schritt für Schritt ist so gut und sinnvoll, weil du immer schaust, wie du aus dem, was du hast, noch mehr machen kannst. 

			Im Netz wird dir häufig suggeriert, dass du diese eine Sache machen musst, ich nenn sie gerne die Silver-Bullet, die alles löst. Sei dir sicher, die gibt es nicht. Abkürzungen funktionieren nicht. Konzentriere dich auf dein Business und den nächsten sinnvollen Schritt. So wie Henning, Paul, Mira und Jasper. 

			Henning war 43 Jahre alt, Niedersachse, hatte einige Kilo Äpfel und wollte für sich Apfelsaft pressen. Doch er fand bei sich in der Region keine geeignete Mostanlage, die meisten Anlagen sind sehr weit weg und auch nicht unbedingt auf kleine Mengen ausgelegt. 
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			Also beschloss er: Das machen wir jetzt selbst. Er kaufte sich eine mobile Mostanlage und bietet seither die Dienstleistung Mosten an. Menschen können sich ihre Äpfel entsaften lassen, eigene Äpfel oder heruntergefallene Äpfel, die von Obstwiesen stammen.

			»Ich habe keine Äpfel«

			Und als ob er es geahnt hätte: Das Interesse ist riesig, tonnenweise Äpfel, aus dem heimischen Garten, von den Obstwiesen, lassen sich Leute in der Anlage entsaften und bekommen am Ende ihren eigenen frisch abgefüllten Apfelsaft. Hennings Vorteil ist, dass er zu den Menschen kommt – und die Menschen nicht in weit weg gelegene Anlagen fahren müssen. 

			Aber dabei bleibt es nicht. Einmal kam eine Frau, die sagte: »Ich habe keine Äpfel, hätte aber gerne Saft.« Also sagte er der Frau, sie solle morgen wiederkommen. Henning suchte ein paar Äpfel zusammen und stellte einen Saft her. Die Frau kam am nächsten Tag wieder und war ganz happy. Weil er am selben Tag noch ein paar mehr Fünf-Liter-Kartons verkaufte, beschloss er, das jetzt immer zu machen. Nun mostet er nicht nur, sondern stellt auch eigenen Saft her, den er selbst verkauft. 

			Inzwischen hat er außerdem Kontakt mit Bauern aufgenommen, die Äpfel für ihn lagern, damit er nicht nur im Herbst Saft herstellen kann. Und so entwickelt sich sein Geschäft Schritt für Schritt immer weiter. Alles passiert nach und nach. Das ist das Schöne an der Selbstständigkeit: Man macht die Dinge in der Geschwindigkeit, die man selbst wählt. 

			Das Tolle dabei: Es gibt kein Ende. Wenn du willst, geht es immer weiter. Der nächste Schritt wäre jetzt, einen Regalplatz in einem Rewe- oder Edeka-Markt zu bekommen. Und wenn ein Rewe dabei ist, gilt es, die nächsten davon überzeugen, bis es vielleicht irgendwann alle Rewe in der Region sind. Und so weiter. Es gibt keinen, der einen Riegel vorschiebt. Ob und wie es weitergeht und in welchem Tempo, das entscheidest du.

			Und da spielt es keine Rolle, wie alt du bist. 

			Im Prinzip kannst du schon mit zwölf Jahren damit anfangen. 

			Ein Geschenk verändert das Leben

			Manche fangen eben ganz früh an mit ihrem ersten Schritt. Also, richtig früh. Paul war zwölf Jahre alt, als er mit seinem Business startete. 

			Zu Weihnachten 2018 bekam Paul ein besonderes Geschenk. 

			Er war zwölf Jahre alt und statt einer Playstation lag eine Ölmühle unterm Weihnachtsbaum. Paul war schon immer fasziniert von der Herstellung von Lebensmitteln, und mit einer eigenen Ölmühle konnte er von nun an sein selbst gepresstes Rapsöl herstellen. Die Eltern hatten einen kleinen Hotelbetrieb und da ließ sich das Öl gut verwenden. Eine Win-win-Situation. 

			Doch es blieb nicht nur bei der heimischen Nutzung, auch Freunde und Bekannte fanden Geschmack an dem Öl, die Nachfrage stieg. 

			Paul, damals gerade mal ein Jugendlicher, gründete eine Firma, Die Ölfreunde, zunächst als Teil des elterlichen Hotelbetriebs. 

			Und von da an ging es rund. 

			Die Eltern halfen bei der Produktion, bei Vertrieb und Verwaltung, während immer mehr Öl produziert wurde. 

			Kurz nach seinem 18. Geburtstag wurde Paul schließlich alleiniger geschäftsführender Gesellschafter. Seine Firma vertreibt inzwischen hochwertige kalt gepresste Öle in Supermärkten, über einen Onlineshop und sogar über Teleshopping-Kanäle. 

			

			Seit er 18 ist, darf er auch selbst beim Teleshopping auftreten, was er sehr gerne macht. Aktuell produzieren Die Ölfreunde rund 2000 Liter Öl täglich, dazu zählen auch Knoblauch-, Chili- und Kräuteröle. 2023 waren es insgesamt rund 230 000 Liter Öl, die Umsätze liegen im Millionenbereich. Inzwischen arbeiten seine Eltern in Vollzeit für ihn, den Hotelbetrieb haben sie aufgegeben. 

			Im Herbst 2024 wurde Paul mit dem Deutschen Gründerpreis ausgezeichnet – dieses Jahr macht er dann Abitur. 

			Für mich eine phänomenale Geschichte. Sie zeigt nicht nur, dass ein Teenager früh und selbstbewusst ins Unternehmertum wechselt, sondern auch, dass selbst auf einem – im wahrsten Sinne des Wortes – gesättigten Markt neue Produkte eine große Chance haben. 

			Landwirte: Herz unseres Geschäfts

			Die Jury des Gründerpreises hob bei der Preisverleihung auch hervor, dass Paul seit der Unternehmensgründung das Ziel verfolgt, regionale Produkte zu fördern und kurze Lieferketten zu etablieren. 

			Dieser Fokus auf Nachhaltigkeit und Regionalität sei bei den Ölfreunden ein wesentlicher Erfolgsfaktor. Paul arbeitet eng mit lokalen Landwirten zusammen und verwendet ausschließlich natürliche Zutaten ohne chemische Zusätze. »Die Region und ihre Landwirte sind das Herz unseres Geschäfts«, sagt Paul. Nur so sei die hohe Qualität der Öle zu gewährleisten und gleichzeitig die Wirtschaft in Schwaben zu unterstützen. Das nur, weil ich ja immer wieder angedeutet habe, welche Wirtschaftskraft Solopreneure entfalten können – und welches enorme Potenzial für den Aufstieg selbst in vermeintlich kleinen Ideen steckt. 

			

			Die Saat der Weltverbesserung

			Warum Selbstständigkeit? Klar, weil es aus meiner Sicht nichts Erfüllenderes gibt, als sein eigenes Ding zu machen und sein Leben selbst in die Hand zu nehmen. Die Freiheit und Selbstbestimmung, die damit einhergehen, will keine:r mehr missen – unabhängig davon, mit wem ich spreche oder welches Business es betrifft. 

			Für mich persönlich ist Unternehmertum außerdem eine Möglichkeit, die Welt aktiv mitzugestalten und vielleicht ein kleines Stückchen besser zu machen. Selbstständige sind so großartige Menschen, die risikobereit sind, sich richtig reinhängen und obendrein meist noch werteorientiert arbeiten. Außerdem sind sie für uns als Gesellschaft wichtig. Sie machen die Kieze lebendig, sie sind persönlich, sie sorgen für eine unglaubliche Produkt- und Dienstleistungsvielfalt. 

			Interessanterweise haben sie keinen Technologiepartner, der sich wirklich zum Ziel gesetzt hat, sie erfolgreicher zu machen. Das ist die Vision von Jimdo: We unleash the power of the self-employed and help them thrive. Wenn wir das gut machen, dann helfen wir nicht nur den Selbstständigen und ihren Familien direkt, sondern haben auch noch einen positiven Impact auf die Gesellschaft. Das treibt mich auch nach 20 Jahren in diesem Business immer noch an. 

			Dass man auch das am besten Schritt für Schritt macht, habe ich von Alfred Ritter von Ritter Sport. Nachdem wir mit Jimdo den Gründerpreis gewonnen hatten, war Teil des Preises eine Patenschaft durch eine Gründerpersönlichkeit. In unserem Fall war es Alfred Ritter. Ein Musterbeispiel für den stetigen Wandel. 

			Er erzählte uns, dass sie bei Ritter Sport nun seit einiger Zeit ihre eigene Kakaoplantage betrieben. Weil der Kakaopreis an den Börsen so stark schwankte und die Qualität sehr unterschiedlich war, fing Ritter an, in Nicaragua nach Biorichtlinien eine Plantage aufzubauen – sie wurde dann zur größten Plantage der Welt. Doch es dauerte, bis die Pflanzen wuchsen, bis endlich die erste Ernte eingefahren werden konnte. Heute jedoch bezieht Ritter rund 30 Prozent seiner Kakaobohnen aus eigenem Anbau – zu einem besseren Preis bei gleichzeitig höherer Qualität. Mittlerweile hat Ritter Sport auch eigene Haselnussplantagen. 

			Und als er uns das erzählte, endete er mit dem für mich immer noch maßgeblichen Satz: »Die Welt macht man nur Schritt für Schritt besser.« 

			Das gilt in besonderem Maße auch für Kleinunternehmer:innen. Immer schauen, wie ich den nächsten kleinen Schritt gehen kann – und den dann auch konsequent gehen. Wie das hier funktioniert, dazu die Geschichte von Mira und Jasper.

			Veränderungen geschehen sehr schleppend. Die Politik kündigt zwar viele Veränderungen an, doch die Umsetzung gelingt nicht immer. Gerade der Kampf gegen den Klimawandel hat es inzwischen schwer in der öffentlichen Wahrnehmung, Klimaziele sind theoretischer Natur. Von »oben« ist wohl nur wenig Veränderung zu erwarten. Dafür von »unten«. Gerade Kleinunternehmen haben das Potenzial, sich ressourcenschonende Ziele zu setzen und damit einen Beitrag für einen lebenswerten Planeten zu leisten. Wie zum Beispiel Mira und Jasper. 

			Mira und Jasper haben sich zum Ziel gesetzt, den CO2-Ausstoß in der Lebensmittelbranche zu reduzieren. Die Lebensmittelindustrie ist für 37 Prozent des weltweiten CO2-Ausstoßes verantwortlich. Da wir alle essen müssen, sehen die beiden in der Lebensmittelproduktion einen wichtigen Hebel, um CO2 zu reduzieren. Und zwar indem sie regionale, biologisch angebaute Lebensmittel anbieten und so den CO2-Fußabdruck ihrer Produkte deutlich verkleinern. Sie haben sogar ihre Bachelorarbeit zum Thema nachhaltige Unternehmensführung verfasst – und mehr oder weniger direkt aus der Uni heraus gegründet. 

			Was aber ist ihr Produkt? 

			

			Es sind Bagel. Handtellergroßes, rundes Gebäck mit einem Loch in der Mitte. 

			In Kopenhagen haben sie einen klasse Bagel-Shop entdeckt und dachten sich: Das machen wir auch. Der Bagel ist ein unkompliziertes Produkt, man kann ihn vielfältig belegen, sowohl herzhaft als auch süß anbieten. Vor allem ist er an keine Tageszeit gebunden, man kann ihm morgens, mittags, abends essen. Schnell waren sie fasziniert vom Produkt, und als sie feststellen, dass es in Hamburg keinen Bagel-Laden gab, war die Sache klar. Beide haben während des Studiums immer wieder in der Gastro gejobbt und waren sich sicher: »Das bekommen wir hin!« – inklusive des Beitrags zu mehr Nachhaltigkeit. 

			Die beiden gingen die Gründung sehr gründlich an. Sie besuchten viele regionale Betriebe, testeten deren Lebensmittelprodukte, aßen sich durch das Angebot der ökologischen Landwirtschaft, fanden dann relativ schnell einen Biobäcker, der ihnen Bagels auf einem sehr hohen Niveau produzieren kann. Die Suche nach einer Ladenfläche erwies sich auch als sehr erfolgreich, sie fanden einen Laden, an dem sehr viel Laufkundschaft vorbeikommt. Dann hatten sie das Glück, dass sie im privaten Umfeld Geld leihen konnten und nicht Banker:innen und Investor:innen überzeugen mussten. Und natürlich haben sie einen sehr ausführlichen Businessplan entwickelt. 

			»Doch, ehrlich gesagt, das meiste, was wir eingeplant haben, ist nicht eingetreten.« Der Businessplan sei ein gutes Grundgerüst, sagt Jasper, besser sei es aber, »einfach loszugehen, weniger zu planen, eher zu machen«. 

			So entstand Schmidt’s Bagel. 
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			»Es fügt sich einfach«

			Sie haben also einen Topstandort, haben ein gutes, sehr praktisches Produkt – und stellen schnell fest, dass man dieses Produkt auch mit regionalen Bioprodukten skalieren kann. Es braucht keine Waren aus Massentierhaltung, um Bagels zu belegen. Vor allem brauchen sie keine großen Produktionsflächen. Sie haben eine große Theke, in der Salate, Käse, Schinken, Gemüse liegen, und die Bagels werden jeweils frisch belegt. Das hat so großen Zuspruch gefunden, dass die beiden nun einen zweiten Laden eröffnet haben. »Das war nie das Riesenwagnis«, sagt Jasper, »es fügt sich einfach«. So scheint auch ihr langfristiges Ziel, ein Franchise-Unternehmen aufzubauen, in Reichweite. 

			Aber was ich persönlich sensationell finde: Sie leben einen Plattformgedanken. Neben den Produkten steht immer der Name der jeweiligen Hersteller:innen. Und so kann jeder, dem der Mozzarella geschmeckt hat, das Produkt vom regionalen Betrieb beziehen. Ob Gemüse oder Schinken, es ist immer transparent, woher die Zutaten stammen. Manche Bagels heißen sogar so wie der Unternehmenspartner. Und genau dieses Plattformdenken erweist sich als maximal erfolgreich: »Sehr viele Lebensmittelhersteller sind inzwischen daran interessiert, ihre Produkte auf unseren Bagels zu haben.« Weil das wiederum neue Kund:innen für die Hersteller:innen bedeutet. Für regionale Hersteller:innen, für Hersteller:innen aus der Ökolandwirtschaft. 

			So haben die beiden eine Veränderung hin zu einer CO₂-reduzierten Lebensmittelwirtschaft und auch zu neuen Essgewohnheiten eingeleitet. Vermutlich effektiver als viele Verordnungen und Richtlinien – und effektiver als Konzerne. Richtig als Unternehmer:innen haben sich die beiden gefühlt, als sie in beiden Läden nicht da waren und das Geschäft auch ohne sie lief. Dieses Gefühl, sich Stück für Stück aus dem Alltagsgeschäft rausziehen zu können und mehr am Unternehmen zu arbeiten, hat sie richtig stolz gemacht. 

			Mira und Jasper sind ein perfektes Beispiel dafür, wie kleine Unternehmen die Welt verbessern können – und ebenso dafür, dass man den Erfolg immer nur Schritt für Schritt erreicht. 

			Was es dazu braucht, ist die Neugier auf den nächsten Schritt. 
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			Was du über den Aufstieg wissen musst

			Du hast nun gesehen, wie turbulent der Aufstieg in die Selbstständigkeit sein kann. Bei NorthClick und Jimdo prallten anfängliche Euphorie und herbe Rückschläge direkt aufeinander. Merret und Marlen zeigen dir, wie man fast nebenbei ein Unternehmen aufbaut, während Chris und Marleen sich durch bürokratische Hürden kämpfen mussten – und trotzdem weitermachten. Die Geschichten von Henning mit seiner Mostanlage, von Paul, der schon mit zwölf Jahren sein eigenes Öl produzieren wollte, und von Mira und Jasper mit ihrem Bagel-Laden verdeutlichen, dass Erfolg immer ein Prozess in kleinen Schritten ist. Aus alldem kannst du dir fünf Kernpunkte mitnehmen:

			·Nicht aufgeben – niemals vorschnell kapitulieren

			Wie oft kommt es vor, dass das Geschäft nicht sofort durch die Decke geht! Viele Soloselbstständige haben anfangs nur wenige Kund:innen oder geringe Umsätze. Die Botschaft ist klar: Bleib dran und probiere kontinuierlich neue Wege aus. Und wenn du einmal gründlich scheiterst, gehst du mit all deinen Erfahrungen in die nächste Runde – oder du beschließt für dich, aufzuhören. Das Entscheidende ist, dass du aktiv handelst und nicht passiv abwartest.

			·Schritt für Schritt vorgehen

			Im Text ist immer wieder die Rede von »Schritt für Schritt«: Egal, ob du wie bei NorthClick erst zehn, dann 75 Kund:innen gewinnen willst oder wie bei Henning Stück für Stück dein Apfelbusiness ausbaust. Erwarte nicht »die eine« Wunderlösung, sondern geh stetig voran. Kleine Erfolge sind die beste Motivation, und selbst kleinere Rückschläge sorgen dafür, dass du lernst und danach besser aufgestellt bist.

			·Menschen kaufen von Menschen

			Sei es die Hochzeitsrednerin, der Fotograf oder die Betreiberin des kleinen Buchladens: Kund:innen kommen zu dir, weil sie dich mögen, deine Persönlichkeit und deine Geschichte. Versteck dich nicht hinter deinem Produkt! Erzähl ruhig etwas über dich, dein »Warum« und die Werte, die dich antreiben. Ob du dafür Social Media nutzt oder einfach das direkte Gespräch im Laden suchst, ist zweitrangig. Wichtig ist: Zeig dich und baue Vertrauen auf.

			·Fokussiere dich und lerne aus jeder Aktion

			Die Versuchung ist groß, alles gleichzeitig zu machen – ein bisschen Social Media, ein bisschen Pressearbeit, ein Workshop hier, ein neues Produkt dort. Doch wahre Erfolge entstehen meist durch Klarheit und Fokus. Teste eine Maßnahme mehrfach und schau, wie du sie verbessern kannst. Nur so gewinnst du echte Erkenntnisse darüber, was funktioniert und was nicht.

			

			·Der vielleicht wichtigste Impuls: Du selbst bist der Schlüssel, und dein nächster Schritt formt deinen Erfolg. 

			Du wirst Rückschläge erleben, Zweifel haben und manchmal am liebsten alles hinschmeißen wollen. Doch wenn du weitermachst, dein Angebot verbesserst und dich sichtbar machst, kommt mit der Zeit fast immer der Moment, in dem dein Geschäft in Schwung gerät. Und wenn du merkst, dass sich erste Erfolge einstellen und das Geschäft »nachhaltig« anfängt zu laufen, wirst du vor Stolz platzen – zu Recht.

			Erfolg ist selten geradlinig; die Achterbahn gehört dazu. Aber genau das macht Unternehmertum so lebendig. Es setzt dein Potenzial frei und lässt dich stetig wachsen. Was dann geschieht, wenn aus dem ersten Höhepunkt eine solide Basis entsteht? Das erfährst du in den kommenden Kapiteln – denn dein Weg geht weiter, Schritt für Schritt. Halte die Motivation hoch, greif dir deine nächsten Ziele, und vergiss dabei nie: Du bist der Aufstieg – du machst das!

			

		

	
		
			III. 
Du bist 
das 
Durchhalten

		

	
		
			

			Dein Unternehmen stockt. Du steckst fest, du bist in einem Tief, erlebst einen Rückschritt. Bisher hattest du Erfolg. Du hast Anfragen. Dein Laden ist gut besucht. Doch nun hat sich irgendwas verändert. Du weißt: Was heute erfolgreich ist, kann morgen wegbrechen. Aber du bleibst standhaft. Du weißt, wenn du das bewältigt hast, geht es wieder nach oben. 
Du bist das Durchhalten. 

			

			Du hast schon gesehen, beim Start läuft häufig nicht alles rund. Aber als Selbstständige:r wirst du noch weitere schwierige Momente erleben. Krisen, die dir alles abverlangen. Bei denen nicht klar ist, ob du dein Business durchbringen kannst. Egal, ob durch einen eigenen Fehler verschuldet, durch Marktänderungen oder externe Krisen wie Corona verursacht. Die Frage ist nicht, ob du so eine Krise erlebst, sondern wann. 

			In diesem Kapitel wirst du ein paar typische Beispiele sehen, die Dynamiken verstehen und sehen, was sie mit den Menschen hinter dem Business machen. Aber wir sprechen auch darüber, wie du damit umgehen kannst – und sehr wahrscheinlich sogar gestärkt daraus hervorgehen wirst. 

			Eigene Fehler

			Fehler passieren. Leider können Fehler bei Soloselbstständigen schnell zu einer Krise führen. Eigene Fehler sind besonders bitter, denn wer macht schon gerne Fehler? Bei externen Faktoren hat man zumindest weniger Schuldgefühle. Im Endeffekt ist es aber egal, denn der Fehler eines Soloselbstständigen lässt sich nicht delegieren. Es gibt nur eine Person, die das Problem lösen kann: 

			du. 

			Für mich ist die Geschichte von Paul immer beispielgebend dafür, wie niederschmetternd ein Fehler sein kann. 

			Paul hatte eine kleine Fernsehproduktionsfirma gegründet. Er allein als Chef, Regisseur, Redakteur, Produzent. Er war gut etabliert, sein Job bestand darin, Berichte und Filme für TV-Magazin-Sendungen zu entwickeln. Für die jeweiligen Dreharbeiten engagierte er dann freie Mitarbeiter:innen (Kameraleute, Tonleute). Das lief ganz okay. Es war die Zeit, als die Fernsehsender noch sehr gut bezahlten. Da er aber hohe Fixkosten hatte, wollte er sein Geschäftsfeld erweitern – um passives Einkommen zu generieren. Seine Idee: Ich verleihe Kameras. 

			Da Fernsehkameras sehr teuer sind, schaffen sich die kleinen Firmen keine TV-Kamera an, sondern leihen sich diese von entsprechenden Anbietern. 

			Plant man einen Dreh, leiht man sich die Kamera. 

			Paul wollte nun ein Verleiher werden. 

			Er beschloss, sich eine Kamera anzuschaffen und diese anderen Produktionsfirmen zum Verleih anzubieten. Der Gedanke ist klar: Mit dem Verleih wollte er ohne großen Aufwand Geld verdienen, ein bisschen Papierkram, ein bisschen Organisation, mehr war es nicht. 

			Also schaffte er sich eine tragbare, TV-taugliche Kamera an, Kostenpunkt: 80 000 Euro. Ein finanzielles Brett, zumal seine Frau auch selbstständig ist, sie zwei Kinder und daher allein für den privaten Bereich entsprechend hohe Fixkosten haben. Er entschied, für den Betrag einen Kredit aufzunehmen, aber das Geschäftsmodell schien ja stabil, das sollte sich eigentlich rasch amortisieren. Die Bank war auch überzeugt. 

			Und der Kredit lief weiter

			Pauls Problem war jedoch: Er hatte sich eine analoge Fernsehkamera angeschafft. Doch schon kurze Zeit später stiegen die meisten Fernsehsender in Deutschland auf Digitalstandard um. Es war also eine klassische Fehlinvestition, die ihn auf zwei Ebenen traf: 

			Um seine eigenen TV-Berichte zu machen, musste er sich nun selbst eine Digitalkamera leihen – was für ihn zusätzliche Kosten bedeutete. 

			Gleichzeitig wollte seine neue Kamera keiner mehr ausleihen. 

			Und der Kredit lief weiter. Es folgten die drei Phasen der Selbstkasteiung: 

			Phase 1: »Was bin ich für ein Idiot!« 

			Phase 2: »Scheiße, 80 000 Euro!«

			Phase 3: »Ich höre auf, ich mach nicht mehr weiter, ich kann es einfach nicht, ich lasse mich jetzt irgendwo fest anstellen.«

			Was er dann nicht gemacht hat. Er hat sich da rausgeboxt. Und ja, es war ein extrem schmerzhafter Weg. Die Familie hat sparen müssen, er hat mühsam den Kredit abgestottert. Aber er hat weitergemacht. Und heute, mehr als zehn Jahre danach, ist er immer noch selbstständig. 

			Das finde ich immer wieder faszinierend. Was ist es, das Menschen wie ihn bei der Stange hält? Wie verkraften Soloselbstständige diese Rückschläge, die fast schon Genickschläge sind? Woher kommt die Kraft, weiterzumachen, auch wenn alles gegen einen spricht? 

			»Sich nicht verrückt machen lassen«

			Ähnlich viel Kraft hat auch Sebastian bewiesen. Was dazugehört zur Selbstständigkeit: Jobs brechen weg. Aufträge bleiben aus, die Mailbox leer. Wie bei Sebastian. Sebastian ist Moderator und Podcaster, er hat sich 2015 selbstständig gemacht und Ende 2024 sagt er: »Ich befinde mich gerade in einer herausfordernden Phase.« Wenn man nicht berühmt sei wie Joko Winterscheidt oder Klaas Heufer-Umlauf, nicht die große mediale Präsenz und Bekanntheit habe, dann könne es schwer werden. Sebastian ist einer, der alles moderieren kann: Shows, Autohauseröffnungen, Schlagernächte, Veranstaltungen in Firmen, Podcasts mit Promis. Moderieren, das hat er schon immer machen wollen, immer schon wollte er vor Leuten stehen und sie »durch den Abend führen«. Dafür habe er sich anfangs auch »angeboten wie Sauerbier«.

			Nach 14 Jahren als Werbetexter, eine Tätigkeit, die ihm nie so richtig Spaß gemacht habe, hat er den Sprung in die Selbstständigkeit gewagt. Schon in den letzten Monaten seiner Festanstellung habe er sich vorbereitet. Sein Chef habe sich sehr verständnisvoll gezeigt, habe ihn machen und sich ausprobieren lassen – und das bei vollen Bezügen. Das findet man auch nicht so oft.

			Und dann sprang Sebastian.

			»Früher dachte ich immer, das sei ein Riesending, aber es ist nicht schwer, sich selbstständig zu machen«, sagt Sebastian. Eigentlich nur ein kleiner Akt. Er ist aber mit hohem Tempo und viel Energie reingegangen, hat Managements und Agenturen abgeklappert, die ihn vermitteln sollten, hat selbst zahllose Veranstalter:innen angeschrieben, zig Mails und Anrufe initiiert, mit der Bitte, ihn zu verpflichten.

			»Früher hätte ich mir einen Kopf gemacht«

			Weil er viel Energie investiert hat, klappte es auch sehr schnell, er bekam viele Aufträge, es lief super. Er konnte sich rasch etwas aufbauen. Und dann gab es eben auch mal Phasen, in denen es nicht so gut lief. In der Pandemie sind quasi alle Moderationsjobs weggefallen, die vor allem auch nicht alle wiedergekommen sind. Doch in der Zeit hatte er schon begonnen, Podcasts zu hosten, wie so viele damals. Zum Beispiel hat er einige Jahre einen Podcast für die Deutsche Bahn gehostet. »Das war einer meiner Lieblingsjobs!« Nicht nur wegen des Geldes. Es ging um Verkehr, um Zukunft, um Probleme. Doch die Bahn als Staatsunternehmen muss Aufträge regelmäßig neu ausschreiben, kann nicht immer dieselben Dienstleister:innen beschäftigen. Was dann geschah: Man verpflichtete einen neuen Host für den Podcast. Deshalb musste Sebastian die Tätigkeit beenden, was auch zu seiner herausfordernden Phase beigetragen hat.

			Doch die Tiefpunkte gehören zur Selbstständigkeit wie die Erfolge. »Früher hätte ich mir einen großen Kopf gemacht, den ganzen Tag, das hätte mein Leben bestimmt«, weiß Sebastian. Er hätte sich mit Fragen gemartert wie: »Will mich keiner mehr? Wie bringe ich mich wieder ins Gespräch? Wie werde ich sichtbar? Und überhaupt: Wo kommt die Kohle her?«

			Es gibt mehr Lob

			Das sei heute nicht mehr so. »Alles hat seine Zeit, auch der Verlust von Dingen.« Er habe einen Ruhepol gefunden, gelernt, worauf es im Leben ankommt. Sein Hund helfe ihm dabei, die langen Spaziergänge mit ihm und auch dessen ausgeglichenes Wesen. Und auch wenn es wie eine Plattitüde klinge: »Nichts wird so heiß gegessen, wie es gekocht wird.« Und: »Das Gras wächst nicht schneller, wenn man daran zieht.« So abgenudelt es klingt, aber gerade am Gras-Spruch ist viel dran.

			Denn auf herausfordernde Phasen folgen immer wieder bessere Zeiten. Bisher habe das immer wunderbar geklappt, sagt Sebastian. Aber man könne es eben nicht beschleunigen, nicht erzwingen. »Du bist nicht gut beraten, dich verrückt machen zu lassen in der Selbstständigkeit.« Die Selbstständigkeit sei nicht einfach, klar, trotzdem liebe er alles: die freie Zeit. Dann wieder überhaupt keine freie Zeit. Mal viel weniger verdienen als ein Festangestellter und dann wieder viel mehr. Was ihm immer Kraft gebe, sei die Wertschätzung. Denn oft sei es nicht das Geld. »Als Selbstständiger bekommst du ein viel besseres Feedback und viel mehr Lob.« In der Festanstellung habe er diese Form der Anerkennung nur ganz selten gespürt. Klar, dafür müsse man sich mehr anstrengen. Aber wenn man macht, was einem wirklich Freude bereitet, dann fällt auch die Anstrengung leichter.

			Sebastian hat in den zehn Jahren seiner Selbstständigkeit Erfahrung gesammelt. Die Ruhe, die er ausstrahlt, ist absolut beeindruckend. Denn – die nächste Plattitüde: In der Ruhe liegt die Kraft. Was an Sebastian so beeindruckend ist? Erstens: Er kann trotz schwieriger Phasen sein Leben genießen. Er macht sich eben nicht verrückt – er weiß, dass schon bald wieder ein Hoch folgt. 

			Und zweitens: Diese Gelassenheit lässt ihn klar denken. Das ist extrem wichtig. Wer Unruhe, Angst, Panik verspürt, wird keine klugen Entscheidungen treffen. 

			Selbstständige wie Sebastian findet man sehr selten. Oft ist das Gegenteil der Fall. Oft wird alles infrage gestellt, wenn mal ein paar Aufträge wegbrechen. Deshalb: Präge dir dieses Beispiel gut ein.

			Als Sebastian mir das erzählte, war ich sehr inspiriert. Für mich ist es selbst nach 20 Jahren immer noch richtig anstrengend, zur Ruhe zu kommen.

			Wie auch für Phillip. Ihn stresst vor allem der Jahresbeginn.

			Das Jahr hat 52 Wochen 

			Phillip hat seinen Weg als Selbstständiger gefunden – wenn da nicht diese zwei Monate wären. Sein Einstieg in die Fotografie ist schnell erzählt: Auf der Hochzeit einer engen Freundin lernte er einen engagierten Fotografen kennen. Sie kamen ins Gespräch, und der Gedanke, es selbst in dieser Branche zu versuchen, ließ ihn nicht mehr los. 

			

			Damals arbeitete er bereits seit einigen Jahren in der Werbung – eine Zeit, für die er bis heute sehr dankbar ist. Doch er spürte, dass es Zeit für eine Veränderung war. 

			Seinen ersten Fotografenjob nahm er aus Neugier an – eine willkommene Abwechslung. Die Bilder seiner ersten Hochzeit wurden großartig, das Brautpaar war begeistert. Phillip hat ein gutes Auge – und genau das sprach sich herum.

			Zwei Probleme: Januar und Februar

			Phillip wurde nun öfter angefragt. Plötzlich wurde er an den Wochenenden gebucht, machte noch eine Hochzeit und noch eine.

			Sein Vorteil: Weil er in der Werbebranche arbeitete, und weil Werber:innen das Besondere lieben, wurde er von Kolleg:innen und Geschäftspartner:innen gebucht, die »sehr fancy« und plakative Hochzeiten veranstalteten – was wiederum sehr gute Bildmotive ermöglichte. Und ihm eine immer größere Nachfrage bescherte. Bald waren es so viele Aufträge, die er parallel zu seinem Job annahm, dass es eine ernsthafte Option wurde, das Fotografieren hauptberuflich zu machen.

			Schließlich ging er 2014 den Schritt und arbeitet bis heute zu 100 Prozent als Hochzeits- und Businessfotograf. Bis zu 30 Hochzeiten fotografiert Phillip im Jahr, im ersten Jahr waren es sogar 48. Außerdem fotografiert er zahlreiche Businessjobs und hat ein Event-und-Gäste-Apartment auf der Schanze … Besser geht’s nicht, das Jahr hat ja nur 52 Wochen.

			Er hat nur zwei Probleme: Januar und Februar. 

			Sowie: März bis Dezember. 

			Denn im Januar und Februar hat er in Sachen Hochzeiten nichts zu tun, da wird nur selten geheiratet. 

			

			Und von März bis Dezember hat er viel zu viel zu tun.

			Januar und Februar – das sind für Phillip jedes Jahr herausfordernde Monate. Seit zehn Jahren begleitet ihn dieses Muster: Die Nachfrage ist zu Jahresbeginn spürbar niedriger, bevor sie im Frühjahr wieder anzieht. Und doch fragt er sich in dieser Zeit immer wieder:

			Vielleicht dauert es dieses Mal länger?

			Habe ich etwas übersehen?

			War das Feedback der Paare wirklich so gemeint?

			Bin ich auf dem richtigen Weg?

			Diese Gedanken tauchen jedes Jahr kurz auf – obwohl er genau weiß: Spätestens im März zieht es wieder an. Dann wird wieder geheiratet.

			Und genauso verlässlich kehrt mit den ersten Buchungen auch sein Vertrauen zurück.

			Inzwischen hat er etwas gefunden, um die Zeit des Leerlaufs sinnvoll zu nutzen. Er bildet sich weiter. Er probiert neue KI-Tools für die Bildbearbeitung aus, aktualisiert seine Website, frischt seine Kontakte auf. Doch unterschwellig bleibt eine gewisse Unsicherheit, sie schwingt die ganze Zeit mit.

			Ab März – und das ist auch jedes Jahr dasselbe –, ab März hat er dann wieder zu viel zu tun. Und auch das erweist sich anfangs als Herausforderung. Es fiel ihm schwer, Aufträge abzulehnen, »Nein« zu sagen, auch wenn der Kalender voll war. 

			Immerhin hat er aus seinem ersten Jahr als Selbstständiger gelernt. 

			Da hatte er sich komplett überarbeitet – mit dem Ergebnis, dass er Ende des Jahres an einer schweren Hirnhautentzündung erkrankte. Die überstand er glücklicherweise gut und lernte, besser auf sich aufzupassen.

			Mit dem »Zuviel« geht er nun gelassener um, das »Zuwenig« macht ihm noch immer zu schaffen. 

			

			Was stresst dich mehr? 

			Rund um die Uhr zu arbeiten und Auftrag um Auftrag abzuarbeiten – oder leicht panisch auf Aufträge zu warten? 

			Beides ist ja schräg. 

			Entweder du arbeitest wie verrückt von morgens früh bis in die Nacht – oder du aktualisiert die ganze Zeit deinen Mail-Account, ob nicht doch eine Anfrage reingekommen ist. Wer das schon länger macht, hat sich daran gewöhnt, die Zeit des Leerlaufs sinnvoll zu nutzen. Vielleicht eben mal zu schauen, wie aktuell deine Website noch ist oder ob es nicht mal wieder Zeit wäre, etwas auf LinkedIn posten. Manchmal hilft es auch, einfach spazieren zu gehen, einen Ausflug oder eine kleine Reise zu machen. 

			Denn sicher ist: Angsterfüllt einen Kunden herbeisehnen – das kann nicht der Weg sein. 

			Es wird schnell existenziell

			Das Problem bei den Selbstständigen ist, dass Krisen schnell existenziell werden. Umfangreiche Rücklagen haben die meisten nicht gebildet, das Geld reicht manchmal nur für wenige Monate, wenn überhaupt. Da werden ausbleibende Kund:innen schnell zum Problem. Und wenn die gesamtwirtschaftliche Lage ohnehin angespannt ist, kann es sich auch zu einer Krise ausweiten. Dass Selbstständige sich überproportional zur Gesamtwirtschaft bedroht fühlen, sehen wir in den Daten, die wir regelmäßig erheben. 

			Gemeinsam mit dem ifo Institut veröffentlichen wir jeden Monat den Jimdo-ifo-Geschäftsklimaindex für Selbstständige. Der spiegelt die Geschäftslage und Erwartungshaltung für die nächsten sechs Monate wider. Den Index haben wir während der Coronakrise gestartet, weil wir sehr deutlich gemerkt haben, dass Selbstständige und Kleinstunternehmen (bis zehn Mitarbeitende) überhaupt keine Beachtung in den Medien und der Politik bekommen und dass ihre Lage kaum bekannt zu sein scheint. Vor dem Start des Index’ hatten wir einige Umfragen unter Kleinstbetrieben durchgeführt und stellten fest, dass diese ihr Geschäftsklima während Corona teils ganz anders einschätzten als die vom ifo Institut befragten größeren Firmen. Während der ifo-Index zum Beispiel im April 2021 schon wieder deutlich stieg, befand sich der Jimdo-Index der Kleinstfirmen deutlich im Minus. Das war für uns die Bestätigung, den Index aus der Taufe zu heben – da es eben kaum Daten über Selbstständige gab und wir es entscheidend fanden, diesen wichtigen Wirtschaftszweig mit validen Daten zu untermauern. 

			Mittlerweile hat der Index seinen Platz in den Medien gefunden. Er wird beachtet und auch die Folgen werden diskutiert. Denn in den Daten sehen wir inzwischen sehr klar, dass sich prozentual mehr Selbstständige existenziell bedroht fühlen als größere Unternehmen. Gerade im Krisenjahr 2024 war das für 18 Prozent der Soloselbstständigen der Fall. Hochgerechnet waren das 600 000 Solounternehmer:innen. 

			600 000 Menschen, die nicht wussten, ob sie ihr Unternehmen so weiterführen können wie bisher – und das in einer sich zuspitzenden wirtschaftliche Lage in Deutschland. 

			Die Rezession, die immer noch spürbaren Auswirkungen von Corona und des Ukrainekonflikts, eine nur allmählich abklingende Inflation, die wirtschaftlichen Schwierigkeiten von Branchengrößen wie VW oder Bayer haben Auswirkungen auch auf viele Selbstständige und kleine Unternehmen.

			Dass sich so viele bedroht fühlen, muss nicht sein. 

			

			»Gib lieber auf!«

			Diese 600 000 Menschen (vielleicht sind es 2025 noch mehr oder auch weniger) stehen jedenfalls extrem unter Druck, haben Kopfkino und schlafen vermutlich schlecht. Sie haben etwas aufgebaut, sie haben sich ihren Traum verwirklicht und nun steht er auf dem Spiel. Das belastet nicht nur sie selbst, auch die Familie und Freunde merken es. Vielleicht bauen diese sogar noch zusätzlichen Druck auf oder säen Zweifel, ob man da auch wieder rauskommt. »Gib lieber auf, wie willst du da wieder rauskommen?!« Das kann sehr unangenehm sein. Selbstständigkeit heißt, man steht für etwas. Was man macht, ist auch Ausdruck der eigenen Persönlichkeit. Und wenn das eben nicht mehr läuft, dann trifft einen das als Mensch. Krisen haben nicht nur einen finanziellen, sondern vor allem auch einen mentalen Charakter. Wie geht man damit um? Was ist der Weg heraus?

			 Und wie hält man dabei seine Gefühle in Schach? 

			Raus aus der Krise: Warum hast du angefangen?

			Wenn gefühlt alles gegen dich läuft, hilft eine entscheidende Frage: 

			Warum hast du angefangen? 

			Warum hast du dich selbstständig gemacht? 

			Es hilft ungemein, sich zu vergegenwärtigen, was zum Start motiviert hat – gerade weil man sich in diesen existenziellen Krisen unweigerlich die Frage stellt: »Soll ich nicht einfach aufhören?«

			Wir alle hatten diesen Gedanken schon hundertmal. Sollten wir nicht mehr haben. »Warum hast du angefangen?«, das ist der Gedanke, den man weiterverfolgen sollte. 

			»Willst du wirklich die Person sein, die das Familienunternehmen schließt?« 

			»Willst du die Frauen, die du mit deiner Mode empowern wolltest, alleinlassen?« 

			Meine Frage beim Aufbau unseres Unternehmens war immer: 

			»Willst du die Selbstständigen wieder sich selbst überlassen und nicht der coole Techpartner für sie sein?« Diese Frage hat mich durch so manchen schwierigen Moment in den letzten Jahren getragen. 

			Erinnerst du dich an das erste Kapitel, in dem es darum ging, dass es wichtig ist, ein Thema zu haben, das eine Bedeutung für dich hat? In diesen Momenten ist es essenziell, ein starkes Warum zu haben. 

			In die gleiche Kerbe haut der Rat einer Gründerin, die ich neulich getroffen habe: »Wenn es deinem Business nicht gut geht, dann denke an die Kunden und was die vermissen würden, wenn es dich nicht mehr gäbe.«

			Das war im Übrigen – ein kurzer, aber wichtiger Exkurs – auf einer Veranstaltung des Verbands internationaler Entrepreneurinnen in Deutschland. Da trafen sich mehr als 200 Gründerinnen aus 44 Nationen in Berlin. Das war sozusagen die Zukunft der deutschen Gründerszene, eine sehr weibliche Zukunft, mit einem sehr internationalen Hintergrund. Denn Menschen – und gerade Frauen – mit Migrationshintergrund bleibt oft nichts anderes übrig, als in Deutschland zu gründen. 

			Das führt auch dazu, dass die Gründungsquote von Personen mit Migrationshintergrund beeindruckend hoch ist, deutlich höher als die der einheimischen Bevölkerung. Der »Global Entrepreneurship Monitor« (GEM), den das RKW Kompetenzzentrum zusammen mit der Leibniz Universität Hannover herausgibt, zeigt: Jeder fünfte Mensch mit Migrationsgeschichte hat in den vergangenen drei Jahren ein eigenes Unternehmen gegründet. Die sogenannte Gründungsquote bei Migrant:innen (19,9 Prozent) sei damit mehr als doppelt so hoch wie bei Menschen ohne Einwanderungsgeschichte (8,3 Prozent). Und, das sei noch gesagt, der Einstieg in die Selbstständigkeit für Migrant:innen ist hart, sie haben oft kaum Kontakte und bei Krediten sind Banken häufig noch zögerlicher als bei Nichtmigrant:innen. Dennoch ergreifen sie die Chance. Und tatsächlich wächst eben auch die Anzahl der Frauen, der Gründerinnen mit internationalem Hintergrund entgegen dem allgemeinen Trend. Beeindruckend, weil genau diese Gruppe (weiblich, Migrationshintergrund) die größten Hürden zu überwinden hat – und, was noch beeindruckend war: deren Willensstärke und Haltung. Eine Teilnehmerin sagte: »Wir können hier wirklich was verändern!« Keine Frage, dass sie es auch gewohnt sind, harte Zeiten zu durchleben, um dieses Ziel zu erreichen. 

			Schmerzen aushalten

			Es gibt noch ein zweites Warum. Warum du dich für die Selbstständigkeit entschieden hast. Das war nicht nur eine Berufswahl – das ist eine Lebensentscheidung. Und für die lohnt es sich schon, durchzuhalten, zu kämpfen. Für viele Menschen ist die Selbstständigkeit schlichtweg das bessere Lebensmodell. Das aufzugeben, wäre langfristig womöglich fataler, als die harte Zeit durchzustehen. 

			Es gibt nun mal kein Leben ohne Rückschläge. 

			Aber während es in einem Angestelltenverhältnis oft ein langsames Dahinsiechen sein kann (»Noch zwölf Jahre bis zur Rente, kann es kaum erwarten, ich habe den Laden so satt«), ist eine Krise in der Selbstständigkeit eher ein vehementer Tiefschlag – der dir, wenn du es klug angehst, allerdings auf deinem weiteren Weg nutzen kann. 

			Weil es eben keine Ausreden gibt. Weil du dich nicht verstecken kannst, weil du – und nur du – dich dem Problem stellen und es lösen musst. Weil du schnell daraus lernen musst, und weil du im Grunde morgen schon etwas anders machen kannst. Eine neue Dienstleistung entwickeln, ein neues Produkt anbieten, eine neue Nische suchen. Ein Problem »auszusitzen«, das wird nicht funktionieren, das würde auch dem Selbstverständnis eines Kleinunternehmers nicht entsprechen. Die Kreativität von Soloselbstständigen ist oft beeindruckend. Wie sie mit geänderten Rahmenbedingungen umgehen, wie sie mit einer anderen Sache neu anfangen. Weil sie nicht rumheulen, auch wenn es zum Heulen ist. 

			Sich diese Warums in Erinnerung zu rufen, das wird helfen. 

			Es hindert dich auch daran, die Opferrolle einzunehmen. Du hast damals so entschieden – und es liegt nun auch an dir, Änderungen durchzuziehen. Auch wenn es Gegenwind gibt. Wir hatten bei Jimdo oft Gegenwind, viel zu oft wendete sich das Blatt zu unseren Ungunsten. Freunde haben mich oft gefragt, wie lange ich das eigentlich noch machen wolle. Sie hatten durchaus gute Gründe, das zu fragen. 

			Ich habe trotzdem weitergemacht. Irgendwann ist es besser geworden. Das ist nun mal so: Wenn der Kern gut ist, wird es besser. 

			Später, wenn du auf die Zeit zurückschaust, wirst du mit Stolz auf das Erreichte blicken: »Da bin ich rausgekommen!« Und darauf kannst du bei der nächsten Krise aufbauen. Das macht die Krise nicht besser, aber du weißt, dass du mit dem Druck umgehen kannst.

			Zeitfenster festlegen

			Was auch hilft, mit einer Krise fertigzuwerden, ist, sich ein Zeitfenster festzulegen. Vor allem, wenn es um finanzielle Fragen geht. Der Stress, nicht zu wissen, wie man die Fixkosten deckt, ist richtig anstrengend. Kredite, ausbleibende Honorare, Steuerzahlungen, Miete, Handyvertrag, Essen, alles läuft ja weiter – trotz Krise. Da hilft es, sich einen finanziellen Zeitrahmen zu setzen. Also präzise festzulegen: 

			Wie weit kannst du noch gehen? 

			Wie lang reicht das Geld noch? 

			Wenn du da ein konkretes Zeitfenster hast, wenn du dir ein Datum setzt, an dem die Reißleine gezogen wird, kann das deinen Kopf auch beruhigen. Denn du weißt jetzt genau, wie viel Zeit dir noch bleibt – allein das kann schon Energie freisetzen. Weil du zwangsläufig aktiv werden musst. Weil dir was einfallen muss. 

			Es empfiehlt sich übrigens, das Zeitfenster in Abstimmung mit dem Steuerbüro festzulegen. Dort hat man unter Umständen einen genaueren Blick darauf, was noch möglich ist und wann eine Grenze gezogen werden müsste.

			Es geht nicht um dich – es geht um dein Business

			Das ist ganz entscheidend! Denn ein Problem bei Selbstständigen ist, dass Krisen häufig persönlich genommen werden. 

			Stell dir folgendes Szenario vor:

			Der Start war ganz okay. Die ersten Kund:innen konnten gewonnen werden. Doch dann ebbt es ab. Es lässt sich nicht genau erklären, woran es liegt (was meistens der Fall ist). Keine E-Mail-Anfragen mehr, das Telefon bleibt stumm, im Onlineshop tut sich auch nichts. 

			Zu Beginn beruhigst du dich: »Das wird schon«, »Ist ja gerade Urlaubszeit«, »Nächste Woche ist sicher besser!«

			Nach ein paar Tagen wird dir mulmig: 

			»Hä? Was ist denn los?« In den nächsten Tagen auch nichts. Keine Kund:innen weit und breit. 

			»Woran liegt das???« 

			Und dann beginnt die für Soloselbstständige sehr typische Selbstkasteiung: 

			»Ist mein Angebot falsch?« 

			»Bin ich zu teuer?« 

			»Zu billig?« 

			»Ist meine Qualität zu schlecht?« 

			»Bin ich einfach zu schlecht? – Klar, es gibt viel Bessere als mich!!«

			»Ich tauge nicht zum Führen eines Unternehmens!!«

			»Das war ein Riesenfehler, mich selbstständig zu machen! Ein Riesenfehler!!!«

			Das Blöde dabei: Das hilft auch nicht weiter. Die Kund:innen bleiben trotzdem aus, und die Selbstzweifel nehmen zu. Du wirst leicht panisch. So hast du dir das alles nicht vorgestellt. 

			»Warum, zum Teufel, musste ich mich selbstständig machen?!« – »Ich bin ein Versager, ich kann nichts!«

			Dann bist du in einer Spirale, aus der du kaum herauskommst. Dich emotional so aufzuladen, bringt ganz und gar nichts. Ganz im Gegenteil: In einem emotionalen Ausnahmezustand wird es dir nicht gelingen, kluge Entscheidungen zu treffen. 

			Einfach abheben

			Mir hat das Abheben geholfen. Im wahrsten Sinn des Wortes. Schon als Jugendlicher habe ich mich für das Segelfliegen begeistert. Wie man den Boden verlässt, dass man auf die Luftströmungen achten muss. Es erfordert Mut, weil man leicht zum Spielball der Winde und Strömungen werden kann – wie auch Selbstständige schnell zum Spielball werden. Das aber souverän zu meistern, hilft jedem bei der Charakterbildung. 

			Was auch hilft beim Segelfliegen, ist die Perspektive. 

			Mein Vater meinte einmal sehr trocken: »Na, Matze, dann kannst du dir ja deine Probleme von oben angucken, oder?« 

			Aber genau so muss man in Krisen denken: das Persönliche vom Business trennen und gedanklich von oben draufgucken. 

			Worst-Case-Szenario festlegen

			Wenn die Schwierigkeiten doch zu groß werden. Wenn der Berg an Forderungen immer größer wird, du keinen Ausweg mehr siehst, gibt es noch einen gedanklichen Trick, der immer ein wenig die Luft rausnimmt: 

			Frag dich einfach, was das Schlimmste wäre, was passieren kann. 

			Mal dir dein eigenes Worst-Case-Szenario aus. In den meisten Fällen sieht es weniger übel aus, wenn man sich den vermeintlichen Untergang gedanklich konkretisiert. Auch das hat mir immer sehr geholfen. 

			Also, das Ziel muss immer sein: Ruhe im Kopf! Dazu erst die Warums klären, sich einen Zeitrahmen setzen, das Business von dir als Person trennen – und prompt endet das Gedankenkreisen. 

			Ein Beispiel ist Sebastian, der Moderator. Der hat trotz Auftragsflaute die totale Ruhe und ein Grundvertrauen in sich selbst – beste Voraussetzungen, um da gut wieder rauszukommen. 

			Analysieren

			Wenn Ruhe eingekehrt ist, dann kommt der nächste Schritt. 

			Auch wenn es schwer vorstellbar ist, gerade in diesen Krisenzeiten braucht es Zeit zum Reflektieren. Zeit, nach hinten zu schauen, zu überlegen, wie was gelaufen ist, wie man in die jetzige Situation geraten ist, was sich in der Welt geändert hat, was du gelernt hast, einfach alles einmal durchzugehen. 

			Der Schritt nach vorne beginnt mit einem In-sich-Gehen. 

			Denn: »Pain + Reflection = Progress«
Schmerz + Reflexion = Fortschritt. 

			Das ist nicht von mir, das ist von Ray Dalio, einem US-amerikanischen Unternehmer. Aber es hat sich in meinem Unternehmerdasein immer bewahrheitet. Die emotionale Achterbahnfahrt als Selbstständige:r wirst du nur aushalten können, wenn du in den schweren Zeiten deinen Kopf einschaltest – und ihn arbeiten lässt. 

			Meistens haben existenzielle Krisen nicht nur einen Grund, sondern verschiedene Dinge sind zusammengekommen. Das heißt, du solltest dir die Zeit nehmen, alles Stück für Stück herunterzubrechen, um die Probleme dann mit einem guten Schritt-für-Schritt-Plan anzugehen. Das hat den großen Vorteil, dass du diesen bedrohlichen Berg in Etappen meisterst. Du wirst nicht alles auf einmal lösen können. 

			Beginne nicht mit einem Marathon, sondern mit einer Ein-Kilometer-Strecke und steigere das dann allmählich. Richtig wertvoll wird der Prozess, wenn du analysierst, was falsch gelaufen ist, was du daraus lernst und wie du es beim nächsten Mal besser machen kannst. 

			Neuen Spielraum schaffen

			Ja, Krisen sind wirklich hilfreich. Und bevor ich noch den Satz schreibe, eine Krise sei eine Chance, sage ich lieber: Es sind diese Stresssituationen, die dir helfen, deinen Unternehmermuskel zu trainieren. Wenn du den Stress und den Schmerz überstehst, dann stärkt dich das als Selbstständige:n. Du wirst Dinge besser einordnen können, du wirst erkannt haben, worin du stark bist, und das macht dich krisenresistenter. Vor allem, wenn du dir einen neuen Spielraum geschaffen hast. 

			In einer Krise lernst du am meisten. Und wenn du die richtigen Schlüsse daraus ziehst, führst du dein Business auf ein neues Level. Wenn sich die Krise beispielsweise in einem gesteigerten Wettbewerb zeigt. Wenn es in deiner Domäne immer mehr Anbieter gibt, die machen, was du machst, wie gehst du damit um? Wie passt du dich an? Mit welchen Strategien, mit welchen Ideen wirst du wieder deine besondere Stellung in der Branche einnehmen können?

			Wenn du dich damit aktiv und vor allem ehrlich auseinandersetzt, wenn du mutig neue Dinge ausprobierst – neue Vertriebswege, neue Dienstleistungen, vielleicht Abomodelle –, dann wirst du dich immer weiter entwickeln. Und Weiterentwicklung ist der Kern erfolgreichen Unternehmertums. 

			Mein Unternehmen verdient mich in bester Verfassung

			

			Selbstständige haben in einer Krise einen sehr ungesunden Reflex. Sie arbeiten einfach stumpf mehr bzw. sie ackern noch mehr als zuvor. Man will sich ja nicht später vorwerfen, nicht alles Erdenkliche versucht zu haben. Oft ist das aber nur der Anfang einer Spirale. 

			Mehr arbeiten bedeutet auch: Weniger schlafen, weniger Sport, weniger soziale Kontakte, weniger frische Luft – und nicht selten wird vergessen, regelmäßig und gesund zu essen. Die Folge: Du löst dein Problem nicht. 

			Stattdessen wirst du langsamer, müder und versuchst es mit noch mehr Arbeit zu kompensieren. Dann lässt die Konzentration nach. Gepaart mit dem Druck kannst du nicht mehr so klar sehen, du triffst zwangsläufig schlechtere Entscheidungen. 

			Ja, ich habe es oft genug für dich ausprobiert. Das funktioniert nicht. Es wird im ungünstigsten Fall noch mehr kaputtmachen. Das heißt: In anstrengenden Situationen musst du ganz besonders auf dich aufpassen.

			Ausreichend schlafen, regelmäßig essen, frische Luft schnappen. Statt panisch einen Gang hochzustellen, lieber Geschwindigkeit rausnehmen. Ich weiß, in der Theorie klingt das easy. Wenn du in der Situation drinsteckst, hältst du das für sinnlose Esoterik. Ist es aber nicht. Ruhe und Gelassenheit sorgen für smarte Entscheidungen. Und mit smarten Entscheidungen kommst du wieder raus aus dem Loch. Woher ich das weiß? 

			Aus eigener Erfahrung. 

			Denn, ich kenne genügend dieser »Nahtoderfahrungen«.

			Sparschwein von den Mitarbeitenden

			Als wir uns damals mit Jimdo von einem großen Anbieter, der bei uns eingestiegen war, rausgekauft haben, stand es Spitz auf Knopf. 

			Es ging um die Zukunft des Unternehmens. 

			Klar war, wir mussten uns rauskaufen. Da führte kein Weg daran vorbei. Das war die einzige Möglichkeit, sonst wäre die Firma wahrscheinlich an der Partnerschaft zerbrochen. Bereits im Sommer deutete sich der Deal an, im Oktober würde er stattfinden. Das hieß für uns: Ab November mussten wir profitabel sein. Sonst hätte es nicht funktioniert. Um dieses Ziel zu erreichen, haben wir jeden Stein umgedreht, um herauszufinden, wo etwas eingespart werden kann. Punkt eins: Wir haben auf das Gehalt verzichtet. Dann haben die 20 Mitarbeitenden ein Sparschwein aufgestellt, in das sie freiwillig für das gemeinsame Freitagsfrühstück eingezahlt haben. Wir sind jede einzelne Rechnung durchgegangen, ob und was noch geschoben werden kann. Es war eine Zeit der Zahlen und des Rechnens. Alles war zäh, alle waren angespannt. 

			Ich war so unter Druck, ich konnte kaum noch schlafen. Doch wir wussten: Sparen allein würde uns nicht voranbringen. 

			Parallel haben wir damals einen Innovationsturbo gezündet. Ja, wir haben – trotz gedanklichen Dauersparens – ein neues, teureres Produkt eingeführt, in der Hoffnung, dass es irgendjemand kauft. Es war so etwas wie eine letzte Chance. Niemand konnte sagen, ob und wie es mit Jimdo weitergeht. Doch dann die positive Entwicklung: Das neue Produkt hatte prompt funktioniert und uns nachhaltig stärker gemacht. Wir haben den November dann zum J-INDEPENCE-Monat erklärt. Uns war nicht nur die Unabhängigkeit vom bei uns eingestiegenen Konzern gelungen, wir hatten uns mit dem neuen Produkt nach vorn gearbeitet. 

			Und alles Rechnen und Sparen hatte sich auch ausgezahlt: Wir haben in diesem November 2000 Euro Überschuss gemacht und davon erst mal eine gute Kaffeemaschine fürs Büro gekauft. 

			

			Was ich damit sagen will: einfach machen. 

			Es geht immer übers Machen

			Der Weg aus der Krise geht übers Machen. Das hat sich vor allem in der größten Krise der Selbstständigen und der globalen Ausnahmesituation Corona gezeigt. Da standen nicht wenige Kleinstunternehmen mit dem Rücken zur Wand – wenn sie überhaupt noch standen. 

			Doch exakt in dieser Situation wurden viele auch widerständig. Ich kenne den Besitzer einer kleinen Confiserie in Österreich. Corona kam, sein Laden musste schließen, keiner kaufte mehr Pralinen. Er war zur Untätigkeit gezwungen, was er nicht lange aushielt. Also mietete er sich einen Kühlwagen und organisierte einen Confiserie-Lieferservice. 

			Das brachte ihm zwar weniger Umsatz, aber wie sagte er mir: »20 Prozent vom bisherigen Umsatz waren besser, als gar keinen Umsatz zu machen.« Das ist Resilienz: Gucken, was man hat, welche Fähigkeiten, worin man gut ist, welches Netzwerk man aktivieren kann, und dann gucken, was man unter den neuen Umständen daraus machen kann. Nicht aufgeben. Weitermachen, irgendwie weitermachen. Ein Unternehmer hat mal zu mir gesagt, sein Ziel sei es, dass man ihn »irgendwo in einer Wüste absetzen könnte und er sich trotzdem zurechtfindet, einen Weg findet und anfängt, Geschäfte zu machen.« Egal, wo, egal unter welchen Umständen. Egal, wie weltumspannend die Krise, egal, wie wenig Zuversicht viele Menschen verspüren – als Unternehmer:in gehört dir der aktive Part. Du machst.

			Wie auch Moritz, der während Corona eine große Chance verpasste – und eine neue schuf. 

			

			Brötchen vom Weltmeister

			Corona hat gezeigt, was in vielen Menschen steckt, welche Fähigkeiten und Kräfte, welche Kreativität und Energie sie freisetzen können. 

			So auch dieser junge Mann, Moritz, 23 Jahre alt, Bäcker am Bodensee, Juniorchef im elterlichen Betrieb. Er war sehr ambitioniert, sehr talentiert in seinem Job und sollte 2020 eigentlich zur Bäcker-Weltmeisterschaft nach Taiwan fliegen. Doch im März 2020 änderte sich die Welt. Covid-19 trat auf den Plan. Die Weltmeisterschaft fiel aus. Wie alle Menschen auf dem Planeten war auch der Bäcker auf sich selbst zurückgeworfen. Statt nach Meriten zu greifen, musste das Kerngeschäft am Laufen gehalten werden. 

			Was tun? 

			Die Bäckerei ist ein örtlicher Fixpunkt. Nicht nur am Wochenende bildeten sich lange Schlangen, Brot und Brötchen waren begehrt. Doch die Kund:innen blieben in der Coronazeit weg, es war Lockdown, vor allem ältere Menschen blieben aus Vorsichtsgründen zu Hause, sie trauten sich nicht, rauszugehen. Man kann nun als Bäckermeister sagen: Das Schicksal spielt mir übel mit – wir haben die besten Brötchen und nun kommt keiner mehr. Oder man macht es wie der junge Bäcker, baut einen Onlineshop und organisiert einen Brötchenlieferservice. 

			Abends werden die Brötchen online bestellt, morgens steht die Tüte vor der Tür. Ganz simpel, aber sehr effektiv. 

			Statt zu warten, bis die Kund:innen kamen, fuhr der junge Bäcker durch die Gegend, lieferte morgens Brötchen und Brot und etablierte damit ein neues Geschäftsmodell. Denn auch nach dem Abklingen der Pandemie ließ er den Service nicht auslaufen, obwohl es sich nicht mehr rechnet. Vor allem die Alten bleiben weiter zu Hause und er weiß, sie sind auf seinen Lieferservice angewiesen. Als er mir die Geschichte erzählte, bekam ich eine Gänsehaut. Das ist Verantwortung!

			Und die große Pointe: Mit der Reise nach Taiwan hat es zwar nicht geklappt, aber zwei Jahre später wurde er Bäcker-Weltmeister. 

			Was für eine tolle Geschichte. Eine Geschichte, die für mich eng mit der Pandemie verknüpft ist und die zeigt, wie rasch und vor allem wie eigenverantwortlich Selbstständige handeln. Sie warten nicht ab, was die Firma oder Vorgesetzte entscheiden, sondern setzen über Nacht um, was sie für richtig halten. 

			Einmal Worst Case und zurück

			Für Constanze war Corona auch der Worst Case. Constanze hatte sich auf Catering für Feiern spezialisiert, wobei Firmenkund:innen rund 70 Prozent ihrer Hauptzielgruppe ausmachten – der Rest waren private Anlässe. Sie hatte bereits viele Kund:innen überzeugt, und 2020 sollte ihr bisher bestes Jahr werden. Die Auftragslage war vielversprechend.

			Und dann kam der März 2020. Alles machte dicht, Feiern wurden abgesagt, und innerhalb einer Woche waren fast alle ihre Aufträge für das Jahr storniert. Ihre Zukunft als Unternehmerin stand in den Sternen.

			Ja, daran kann man verzweifeln. Aber gute Soloselbstständige sind nicht so. Die verzweifeln nicht, die jammern nicht. Die haben gelernt, ihr Leben in die Hand zu nehmen.

			Constanze entwickelte statt ihres Catering-Konzepts neue Angebote: Neben einem Abendbrot-to-go-Service, der Menschen nach Homeoffice und Homeschooling entlasten sollte, war ihre Kantine-to-go das eigentliche Hauptstandbein. Mit hausgemachter, vegan interpretierter Hausmannskost brachte sie den Menschen in ihrer Umgebung nicht nur gutes Essen, sondern auch ein Stück Wohlgefühl in den schweren Coronazeiten. Das Konzept wurde super angenommen.

			Und weil sie damit noch nicht komplett ausgelastet war, startete sie zusätzlich die Aktion »Stullen Spende« und versorgte pro bono Menschen bei der Bahnhofsmission.

			Die einen haben gedacht, es geht gar nichts mehr. Andere wie Constanze haben angepackt.

			Krass, oder?

			So agieren Solopreneure: Da passiert etwas Neues, also muss ich mich an das Neue anpassen, es adaptieren. Und je öfter man das macht, je mehr Krisen man auf diesem Weg bewältigt, desto resilienter wird man – desto intensiver hat man seinen Unternehmermuskel trainiert.

			Es war eine Freude, Constanze in dieser Zeit wachsen zu sehen. Heute liegt ihr Umsatz weit über dem eigentlich geplanten Rekordjahr 2020.

			»Ich kann sie doch nicht hängen lassen«

			Okay, letzte Covid-Story. Da war der Hutmacher aus der Schweiz, Julian. Er führt das Geschäft in dritter Generation. Lockdown, sein Team und er durften nicht mehr in die Produktion. Zudem war ihm klar, dass in solch einer Situation keiner mehr Hüte kauft. 

			Was machte er? Schüttelte sich kurz, überlegte, was er kann und wie er es jetzt einsetzen könnte. Seine Annahme: Wenn alle zu Hause bleiben, brauchen sie zwar keine Hüte, aber sie wollen es wahrscheinlich daheim schön haben. 

			Die Herstellung von Strohuntersetzern für Geschirr ist ähnlich wie Hütemachen. Geht eigentlich ganz einfach, kann er gut zu Hause erledigen. 

			Und falls es funktionieren sollte, dann könnte er es auch ganz leicht seinem Team online beibringen. Er hatte das schon ein paarmal für Freunde gemacht und die fanden es gut. Also setzte er einen Onlineshop auf und es ging an. Das lief zumindest so gut, dass er seine neuen Ziele erreichte. Als ich ihn frage, welche das sind, antwortet er: 

			»Erstens: Meine Miete weiter bezahlen können.

			Zweitens: Unsere studentischen Hilfskräfte bezahlen. Die sind hier bei uns in der Schweiz durchs Raster gefallen, die bekommen gar nichts vom Staat. Und für mich sind sie wie Familie, ich kann sie nicht hängen lassen.« 

			Ich kann an dem Abend nicht einschlafen. So inspiriert und berührt bin ich. In jedem Großkonzern wären die Studis sofort gefeuert worden. Und Julian, so ein typischer Selbstständiger, der selbst mit dem Betrieb ums Überleben kämpft, der ergreift die Verantwortung und sorgt für sie. 

			Sich anpassen und wach bleiben. Auch das zeichnet die Solopreneure aus. Auch das macht dieses Lebensmodell so besonders. Man ist nicht schicksalsergeben der Welt (seinem Chef, einem Unternehmen) ausgeliefert – man hat es selbst in der Hand, seine Fähigkeiten zu erweitern, die eigene Zukunft zu gestalten. Wenn sich abzeichnet, dass KI tatsächlich nicht mehr weggeht, dann liegt es doch an mir, mich mit neuen Tools auseinanderzusetzen, neue Dinge zu lernen, mich weiterzubilden, neue Produkte und neue Dienstleistungen anzubieten, ja, auch neue Märkte zu entdecken. Denn das ist das Schöne daran: Über den Weg in die Zukunft entscheidest du selbst. 

			Nicht der Vorstand. 

			Nicht die CEO. 

			Nicht der Unternehmensberater, den die CEO engagiert hat. 

			Sondern du. 

			

			Nach Hilfe fragen

			Zu Beginn überwiegt bei Gründer:innen meist der Wunsch, das zu tun, womit man wirklich etwas bewirken kann. Viele haben Jahre ihres Berufslebens in Firmen und anderen Jobs zugebracht, haben sich nicht wirklich gesehen und schon gar nicht gefördert gefühlt. Und kaum dass sie beginnen, ein eigenes kleines Business aufzubauen – wird ihnen bewusst, wie perfekt sie nun endlich ihre Stärken einbringen können, trotz aller Hürden und Hindernisse. Die Erfahrung zeigt, dass sich die meisten nicht von den Hürden aus dem Konzept bringen lassen, weil sie sich ihrer Sache sicher sind. Diese Erfahrung macht man aber nur, wenn man mal anfängt. Anfangen kann aber auch bedeuten, dass man einfach bleibt, wo man ist. Wie bei Chris. 

			Chris war eigentlich immer da. Er stand hinter der Theke der Plattenkiste. Er kannte sich aus mit Schallplatten, mit Vinyl, mit CDs. Die Plattenkiste ist eine Institution, unverwüstlich trotz der Allgegenwart von Streamingdiensten wie Spotify. Seit Jahren schon jobbte Chris in dem Laden. Chris ist groß, kräftig, hat einen rotblonden Bart, ein Mann, mit dem man sich gerne unterhält, vor allem natürlich über Musik. 

			Ursprünglich hatte Chris eine Ausbildung zum Bankkaufmann gemacht, etwas Sicheres. »Aber das war überhaupt nicht meins, mit Schlips.«

			Seine Welt ist die Musik. Sie war schon immer seine Leidenschaft. Die Nadel auf das schwarze Vinyl, das Knistergeräusch zu Beginn, das Ritual des Plattenauflegens. Wie viel respektvoller das ist (gegenüber der Musik), als einfach nur digital durch Spotify zu hoppen. Gemeinsam mit seiner Chefin verkaufte er Tonträger an Musikkenner, beriet Fans, empfahl unbekannte Bands. 
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			»Die Banken haben nicht mehr daran geglaubt«

			Dann, vor zwölf Jahren, sagte seine Chefin, sie sei etwas müde und wolle in den Ruhestand gehen – und ob er nicht den Laden übernehmen wolle. Was für eine Frage! Klar wollte er. Wobei: »Eigentlich gab es für mich keine Alternative.« 

			Zum einen wollte er nicht, dass die Plattenkiste schließt, zum anderen hätte er vielleicht schwer in einem anderen Job andocken können. »Ich musste halt gucken, wie ich das Ganze finanziert kriege. Die Banken haben zum Beispiel überhaupt nicht mehr an das Konzept Plattenladen geglaubt.« Auch in seinem Umfeld bekam er eine klare Ansage: »Du machst maximal drei Jahre.« 

			»Mich hat das alles nicht gestört«, sagt Chris heute. Es gab einen treuen Kundenstamm, es zeichnete sich damals schon ab, dass Vinyl ein Comeback erleben würde, und noch etwas nahm ihm die Furcht: »Ich war ja jeden Tag da und habe gesehen, wie das Geschäft läuft.« Also ging er das Risiko ein. Nun eben als Chef. 

			Inzwischen haben sich – entgegen den Prognosen der Banken – auch die Rahmenbedingungen geändert. War Vinyl vor einigen Jahren noch ein Nischenprodukt mit sieben, acht Prozent Marktanteil, liegt dieser inzwischen bei zwölf Prozent. Chris kam unvermittelt zum Unternehmertum, erkannte aber schnell, dass er seine Leidenschaft nun auf ganz andere Füße stellen konnte.

			Das lag im Übrigen auch daran, dass Chris das Profil des Ladens geschärft hat. Statt eines sehr breiten Angebots hat er sich auf Metal-Musik konzentriert. Bei ihm finden Fans die neuesten Metal-Sachen. 

			

			»Musik ist etwas sehr Persönliches, deshalb ist es wichtig, mit Kunden eine persönliche Beziehung aufzubauen.« 

			Chris kennt seine Stammkund:innen in- und auswendig. Er weiß sogar, wo sie als Erstes hingehen, wenn sie seinen Laden betreten, um nach neuen Platten zu suchen. Wenn er eine neue Lieferung bekommt und weiß, dass für jemand Bestimmten etwas dabei ist, dann »versteckt« er es genau dort, wo er antizipiert, dass diese Person hingehen wird. Die Kund:innen sind dann immer ganz überrascht, lächeln und nicken ihm zu. Auch die Bands lieben ihn. Als es auch für ihn während Corona schwierig wurde, produzierten Bands extra Platten für ihn, damit er sie verkaufen konnte. Das half ihm übers Gröbste hinweg. Jetzt habt ihn die Coronarückzahlung noch mal richtig ins Mark getroffen. Was macht er? Er greift zum letzten Ressort und bittet seine Kundschaft um Spenden. 15 000 Euro. Innerhalb von zwei Tagen hat er sie zusammen, die Plattenkiste ist gerettet. Was für eine gegenseitige Wertschätzung!

			Chris’ Geschichte zeigt auch: Du bist nicht allein. Als Selbstständige:r fühlt man sich häufig allein, die ganze Verantwortung lastet auf den eigenen Schultern. Doch das heißt nicht, dass du nicht andere Menschen um Hilfe bitten kannst. So wie Chris. 

			Exkurs: Selbstständig, aber nicht allein

			Seit vielen Jahren stehe ich wie gesagt mit Soloselbstständigen in Kontakt. Ich führe Interviews, trete auf Veranstaltungen auf, berate sie auch bei Problemen – denn, das gehört ja auch zur Wahrheit: Sie denken oft, dass sie niemanden haben. Sie fühlen sich mit ihren Businessproblemen allein. Ihnen fehlt häufig das Korrektiv. Und deshalb müssen sie vieles mit sich selbst ausmachen. 

			Auch deshalb liegen mir diese Einzelkämpfer:innen am Herzen. Was sie bewegt, was sie wollen, was sie auszeichnet, das interessiert mich alles sehr. Dabei ist inzwischen eine recht große Community entstanden. Lauter treue Verbündete, mit denen es nun seit Jahren einen regelmäßigen und intensiven Austausch gibt. Selbst wenn man nicht damit rechnet. 

			Das Coole daran: Jede:r glaubt an die anderen. Anders als bei Verwandten oder auch Freund:innen, vor denen man sich gefühlt ständig erklären muss, warum man sich denn nun für die Selbstständigkeit entschieden hat. Die grundskeptisch sind, ob man erfolgreich sein kann. Das ist bei der Community das komplette Gegenteil. Hier kann man sich schnell öffnen und über echte Herausforderungen sprechen. Denn alle wissen, das sind Phasen, die gehen vorbei. Und wenn man es richtig macht, dann geht man stärker hervor. 

			Alle waren ganz beseelt

			Zu einem unserer JimdoConnect Events kam eine junge Gründerin, stellte sich einer Gruppe von fünf Frauen vor und erzählte, was sie machen möchte. Keine der fünf Frauen hat es verstanden. Das haben sie ihr ganz offen und direkt gesagt. Dann haben sie sich zwei Stunden in eine Ecke gesetzt, bis ihr neuer Pitch stand. Alle waren ganz beseelt. 

			Wie stark die Community ist, hat ein großer Planungs-Fauxpas von uns gezeigt. Bei der Fußball-Europameisterschaft im Sommer 2024 haben wir ein Treffen in Nürnberg angesetzt. Und zwar exakt an dem Tag, exakt um 18 Uhr, als zeitgleich das EM-Viertelfinalspiel zwischen Spanien und Deutschland angepfiffen wurde. Eigentlich ein Straßenfeger. Viertelfinale! Die Fanmeilen und Kneipen waren voll, zu Hause saßen die Menschen vor den Geräten zusammen. 

			Zwei Tage zuvor, als wir das realisierten, wollten wir das Event absagen. »Wird doch eh keiner kommen«, sagte meine Kollegin. Wir haben uns dagegen entschieden und es trotzdem gemacht. An diesem Abend kamen alle 40 Leute, die zugesagt hatten. Alle waren da. Alles Soloselbstständige. Wir hatten zwar einen Fernseher aufgestellt, aber statt Fußball zu gucken, debattierte unsere Solo-Community neue Wege und Chancen. Es war ihnen wichtiger. Ihr eigenes Fortkommen, die Entwicklung ihres Business war ihnen wichtig als ein vermeintlich nationales Ereignis. 

			Das heißt: Du kannst dich wirklich auf deine Community der anderen Selbstständigen verlassen! Denn: Sie sind wie du. Und sie suchen wie du den Kontakt. Denn ein Gespräch mit anderen Soloselbstständigen ist nicht nur ein Beitrag zum Netzwerken – es hilft auch beim Resilienzaufbau. Es hilft dir, zu hören, wie andere mit Abstürzen umgegangen sind. Sprich mit den Leuten, die monatelang auf Honorar vom Großkonzern warten oder mehrere Zehntausend Euro Steuernachzahlungen leisten mussten, mit jenen, die die Insolvenz noch abwenden konnten – oder auch jenen, die einen Laden aufgeben mussten und dann wieder einen neuen aufgemacht haben. Die meisten Geschichten handeln nicht von Hölle, Verderbnis, Tod, sie sind im Grunde allesamt Ermutigungsgeschichten. Sie zeigen dir, dass es hart ist, man aber durchkommt – und das sogar ein bisschen klüger als vorher.

			Resilient im täglichen Kampf

			Sicher, die Paranoia, nicht zu wissen, wie man durchkommt, ist emotional enorm anstrengend. Und wenn dann noch familiäre Probleme hinzukommen, fühlen sich nicht wenige überfordert. Deshalb: Hör dir die Geschichten der anderen an. Wie sie die Phase der schlaflosen Nächte überstanden haben. 

			

			Oder fang ganz klein an: Ich habe zum Beispiel irgendwann damit begonnen, in solchen Situationen alle meine Sorgen jeweils auf Post-its zu schreiben und an ein Board zu kleben. Das gibt mir immer das Gefühl, sie ein wenig losgeworden zu sein. Sie sind zwar nicht gelöst, wirken aber nun überschaubarer. 

			Aber, die Wahrheit ist: Diese Krisen gehören dazu. Und jede Krise formt uns zu der Person, die wir heute sind. Jede Krise macht wieder ein bisschen resilienter. Ich kenne einige, gerade unter den älteren Selbstständigen, die schon jahrelang dabei sind, die Corona recht gut überstanden haben – unter anderem, weil sie schon das Platzen der New-Economy-Blase, den 11. September, die Finanzkrise im Jahr 2008 und deren Folgen »überlebt« haben. Will sagen: Je tiefer du dich in dein eigenes Unternehmertum begibst, desto größer ist die Wahrscheinlichkeit, resilienter zu werden. Ein Resilienztraining ist schön, wirklich resilient wirst du aber nur im täglichen Kampf. Nein, Krisen machen keinen Spaß. Es wäre gut, wenn es gar nicht erst so weit kommen würde. Doch das ist ein frommer Wunsch. 

			Ich glaube dennoch, dass Krisen durchaus vermeidbar sind. 

			Krisen vermeiden

			Die Welt verändert sich rasant. Die gute Nachricht: Nicht jede globale Wirtschaftskrise muss sich auf dein Business auswirken. Du bist ja nicht auf Tausende von Aufträgen angewiesen. Dennoch musst du wachsam bleiben. Krisen stehen immer auch für einen Wandel. Es gilt, diesen Wandel zu erkennen und zu antizipieren, was er für dein Business bedeutet. 

			Das Beruhigende ist: Die meisten Änderungen kommen nicht über Nacht. 

			Über die großen Trends wie KI, Robotik, Elektromobilität spricht die ganze Welt monate-, eher jahrelang. Und bei den meisten Dingen, die besprochen werden, ist auch klar: Da gibt es kein Zurück mehr, diese Veränderungen werden kommen. Je früher du dich damit beschäftigst, desto mehr Zeit hast du, dich darauf vorzubereiten. 

			Die KI wird dem Bäcker nicht die Brötchen backen, aber sie wird ihm helfen, seine Arbeitsprozesse zu optimieren, die Produktionsplanung zu verbessern. Ein Literaturübersetzer hingegen wird sich früher oder später damit auseinandersetzen müssen, ob die KI ihn nicht bald ersetzt – daher sollte er genauso rechtzeitig Alternativen für sein Angebot testen. Ja, du kannst den Wandel proaktiv für dich gestalten. Das macht nicht nur bedeutend mehr Spaß, sondern bewahrt dich auch vor Krisen.

			Was dich auch vor Krisen bewahren kann: Wachsamkeit und der Gedanke, dass Gutgläubigkeit riskant sein kann. Sicher, du bist dankbar, wenn es endlich den »großen Auftrag« gibt, der dein Business auf ein neues Level heben kann. Aber manchmal wirst du dabei recht böse ausgebremst. 

			Wie der Soloselbstständige aus der nächsten Geschichte. 

			100 000 Euro 

			Für einen großen Konzern sind 100 000 Euro nicht viel Geld. Das ist Kleingeld, kaum der Rede wert. Für eine:n Soloselbstständige:n sind 100 000 Euro eine Welt, eine enorm hohe Summe. Wenn diese Summe fehlt, reißt sie ein tiefes Loch in die Kasse von Soloselbstständigen. Wenn fest eingeplante 100 000 Euro wegfallen, kann das in eine tiefe Krise führen. 

			Ich weiß von einem Soloselbstständigen, der mit einem großen Konzern einen 100 000-Euro-Auftrag vereinbart hatte. Es ging unter anderem um eine kleine Broschüre. Für den Selbstständigen war das ein Riesending. Der Konzern beauftragte ihn, nicht eine große Agentur, sondern ihn als Ein-Mann-Unternehmen. Und das vereinbarte Honorar, die 100 000 Euro, würden sein Unternehmen unter Umständen auch auf ein neues Level hieven. Um es richtig gut zu machen, engagierte er noch zwei Kollegen. 

			Der Auftrag entwickelte sich gut, die Vertreter des Konzerns waren sehr angetan, sie fanden die Umsetzung »frisch und kreativ«, alles schien gut. 

			Nachdem alles abgenommen und der Auftrag erledigt war, stellte der Soloselbstständige die Rechnung, er gab ein Zahlungsziel an: 30 Tage. Es war Frühjahr, er freute sich, im Sommer würde das Honorar kommen. Er würde die beiden Dienstleister auszahlen, und er und seine Familie würden einen guten Sommer haben. Insgeheim hoffte er, dass sie schon nach 14 Tagen überweisen würden, manchmal wird so etwas rasch erledigt. Haben sie nicht gemacht. Aber er ist ja sicher: Nach 30 Tagen würde das Geld da sein. 30 Tage vergingen – doch es kam nicht. Die 100 000 plus Umsatzsteuer gingen 30 Tage nach Rechnungsstellung nicht auf seinem Konto ein. Was tun? 

			Ein Bekannter sagte ihm, dass es auch mal zwei Monate dauern könne. Vielleicht sei seine Rechnung auch nur in einen anderen Monat verrutscht, ein Zahlendreher, so was komme vor, hätte er bei einem anderen Konzern auch mal erlebt. Doch nach zwei Monaten war auch kein Geld da. Die beiden Dienstleister, die er engagiert hatte, fragten nach ihrem Geld, sie warteten auch schon einige Zeit. Nun wurde er nervös. Das war kein kleiner Job gewesen, er wartete nicht auf 1000 Euro. Er wartete auf eine hohe Summe, für einen Job, der längst erledigt und von allen für gut befunden worden war. 

			Eine erste zögerliche Anfrage per Mail an den Kunden blieb unbeantwortet. 

			Was sollte er machen? 

			Ein Mahnverfahren starten? 

			Bei einem großen Konzern? 

			Würden die das ernst nehmen? 

			Er schickte eine Mahnung, versehen mit einem neuen Datum für ein Zahlungsziel. Nichts passierte. Keine Kontobewegung.

			Es war längst Sommer, das Geld war nicht da. Geld, das fest eingeplant war. 100 000 Euro. Für einen Konzern »Peanuts«, für einen Soloselbstständigen die Welt. Es vergingen weitere Wochen, das Geld kam nicht, er musste an die Rücklagen, es war inzwischen ein Nervenspiel. Er konnte nicht mehr ruhig schlafen, und der erste Gedanken morgens war: Wann kommt das Geld? 

			Armada an Topanwälten

			Es wurde zu einem fast schon dominierenden Gedanken. Es belastete ihn auch, wenn er andere Jobs für andere Auftraggeber:innen erledigte. Er versuchte, es immer zu überspielen, wollte die Familie nicht in den Stress mit hineinziehen. Inzwischen wurde es Herbst, viele Rechnungen mussten bezahlt werden, einiges hatte sich nun angesammelt. Und obwohl er immer wieder versuchte, mit dem Konzern Kontakt aufzunehmen, blieben die Antworten unbefriedigend. 100 000 Euro! 

			Er wusste, dass er kaum eine Chance hatte gegen den Konzern. Er hatte zwar einen guten Anwalt, aber gegen die Armada an Topanwälten, die der Konzern aufbieten würde, hätten sie keine Chance. Immer wieder telefonierte er mit seinem direkten Auftraggeber im Konzern, der aber »irgendwie auch nichts machen konnte«, weil die Rechnung ja in der Buchhaltung sei. Es vergingen weitere zermürbende Wochen, Weihnachten stand vor der Tür. Jetzt ging es um die Frage, ob überhaupt Geschenke drin seien, ein Baum, ein gutes Essen. 

			Dann passierte das Unverhoffte: Das Geld kam. Es war irgendwann einfach da. Nach der ersten Freude, nachdem ihm mehre Steine vom Herzen gefallen sind, wurde ihm richtig bewusst, wie sehr es ihn in den vergangenen Monaten belastet hatte, was das emotional mit ihm gemacht hatte. Kurz danach kam es noch mal zu einem Gespräch mit einem Vertrauten bei dem Konzern, eigentlich dachte der Soloselbstständige, der Mann hätte immer auf seiner Seite gestanden. Doch der sagte ihm: »Wir wollten nur sehen, wie lange Sie durchhalten.« Wenn er Insolvenz angemeldet, sein Geschäft aufgegeben hätte, hätten sie nicht mehr zahlen müssen. Offenbar machen sie das öfter. 

			»Wir wollten nur sehen, wie lange sie durchhalten.« In den Jahren seiner Selbstständigkeit hatte er nie etwas Zynischeres gehört: »Wir wollten nur sehen, wie lange sie durchhalten.« Ausgesprochen von einem Kunden, für den unser Soloselbstständiger viel Zeit und Kreativität investiert hat.

			Das kostet unwahrscheinlich Kraft 

			Ja, durch solche Krisen muss man durch, ja, vermutlich machen solche Krisen einen auch stärker – aber es sind brutale Erfahrungen, die man keinem wünscht. Ob man nach solchen Erlebnissen noch selbstständig bleibt? Die meisten würden es mit »Ja« beantworten. Trotz allem. 

			Wenn du so etwas überstehst, wenn du monatelang auf 100 000 Euro wartest oder wenn du die 30 000-Euro-Nachzahlung ans Finanzamt stemmst, auch wenn du eine mehrmonatige Flaute überbrückst und plötzlich ein Großauftrag kommt – das alles gibt dir neue Energie. Da bin ich mir ganz sicher. 

			Es kostet zwar unwahrscheinlich viel Kraft, es kostet massiv Nerven, du gehst wochen-, monatelang durch ein tiefes Tal, es ist nichts, was man irgendjemandem wünschen will. 

			Aber wenn du dieses Gefühl der Ausweglosigkeit einmal überstanden hast, wenn es doch wieder hingehauen hat, dann weißt du: 

			Man kann es überstehen. Ich kann es überstehen. 

			Und: Sehr wahrscheinlich werde ich es auch das nächste Mal überstehen. 

			So bitter die Erfahrung war, sie hat ihn mutiger werden lassen, risikobereiter. Das habe ich bei vielen Solopreneur:innen erlebt. Nach solchen Erfahrungen sind die heute wirklich stabil unterwegs. 

			Die haut nix mehr um. 

			Rechnung nicht bezahlen – da hört der Spaß auf

			So weit, so gut. Aber vielleicht wäre auch diese Krise vermeidbar gewesen. Als Selbstständige:r neigt man häufig dazu, gutgläubig zu sein. Man vertraut den Kund:innen. Und man vertraut den Vereinbarungen. Das haben wir auch immer so gehandhabt, dem Prinzip des Ehrbaren Hamburger Kaufmanns folgend: Der Handschlag zählt. Das Problem ist, an das mündlich Vereinbarte erinnert man sich nicht gleichermaßen. 

			Und dann wird’s immer kompliziert. Ich weiß, auf eine präzise Dokumentation hat keiner Lust, die ist aber wichtig. In diesem Fall wäre sie eine gute rechtliche Grundlage, die Zahlung einzufordern. Denn wenn jemand seine Rechnung nicht bezahlt, dann hört der Spaß auf. Das hat auch mit Respekt zu tun. Zur Wahrheit gehört nur leider, dass dir nicht immer der Respekt entgegengebracht wird, den du verdienst. Aber auch daran kann man sich gewöhnen. Oder anders gesagt: Who cares? 

			Orientiere dich an den Kund:innen, die dich wertschätzen, arbeite für Leute, die dich respektieren. 

			Die anderen kosten einfach nur zu viel Kraft. 

			Und du brauchst deine Kraft. 

			Die Steuernachzahlung

			Neulich rief mich eine Soloselbstständige an, sie klang sehr verzweifelt. Das Finanzamt will 30 000 Euro Nachzahlung.

			»30 000 Euro, Matze! Ich habe keine Ahnung, wie ich das machen soll!« 

			Die Steuernachzahlung – meist der Auftakt heftiger Krisen bei Soloselbstständigen. Vor allem diejenigen, die noch nicht so lange dabei sind, werden regelmäßig überrascht von der Wucht, die der Staat entfalten kann, wenn er seine Steuern haben möchte. Die Anschreiben sind immer wenig charmant, die Briefe von leidenschaftsloser Sachlichkeit: 

			»Zahlen Sie zum 10. Oktober.« 

			Der Verhandlungsspielraum ist recht schmal, vielleicht gibt es einen Aufschub, aber die Zahl wird dadurch nicht kleiner. In der Tat sind Nachzahlungen in fünfstelliger Höhe maximale Tiefschläge für Solopreneure. Leider – und das ist das Bittere an dieser Art der Krise – sind sie meist selbst schuld daran. Sie sind zwar wütend auf das Finanzamt und wie schwer es ihnen gemacht wird, wütend auf Deutschland (»Verdammtes Hochsteuerland!«), doch eigentlich müssten sie wütend auf sich sein – haben sie doch ein paar wesentliche Dinge nicht organisiert. 

			

			Dann sind das nicht »deine« 5000 Euro

			Du brauchst ein Steuerkonto, neben dem Geschäftskonto brauchst du immer ein Steuerkonto. Wenn du 5000 Euro vom Kunden überwiesen bekommst, sind das nicht »deine« 5000 Euro. Da muss ein Teil auf das Steuerkonto, der Staat will seinen Anteil. Aber ich weiß, wenn man klein anfängt, ist man froh, wenn die 5000 kommen. Du brauchst die Kohle, kannst Miete und Fixkosten bezahlen. 

			Die Steuer? »Das regelt sich später, irgendwie«. 

			Außerdem muss neue Ware gekauft werden, vielleicht ein neuer Laptop, und da klappt es einfach nicht, das Steuerkonto aufzufüllen.

			Ich kenne diese Haltung. Es sind nicht wenige Solopreneure, die genau so denken und handeln. Sie begreifen rational, dass es entscheidend ist, Geld für die Steuer zur Seite zu legen. Aber statt zu handeln, verdrängen sie es oder vergessen es einfach. Und meist haben sie – sofern sie überhaupt eine:n haben – auch keine guten Steuerberater:innen, die sie an die Pflicht erinnern. 

			Deine Finanzen

			Hämmer dir das in den Kopf: Das darf nicht vernachlässigt werden. Du musst deine Finanzen steuern. Viele haben da blinde Flecken, wollen es einfach nicht wahrhaben. Sie halten es für wichtiger, Kund:innen zu gewinnen (was auch wichtig ist), sie halten es für wichtiger, das Geschäft am Laufen zu halten (was auch wichtig ist), aber sie sind als Solopreneure eben nicht nur CEO, COO oder CMO, sondern auch CFO, Chief Finance Officer. 

			Und dieser CFO muss aufpassen, dass nicht urplötzlich das Finanzamt 30 000 Euro haben will. 

			

			Und ja, das gilt auch für dich!

			Du bist auch CFO. Du musst auch dieser Rolle gerecht werden. Auch dieser Job muss gemacht werden – und zwar von dir! 

			Vielleicht findest du jemanden, der dir dabei hilft, ein Familienmitglied, eine:n gute:n Steuerberater:in, eine Vertrauensperson. Aber es muss gemacht werden. Du musst die eigenen Zahlen im Griff haben. 

			Krank? Als Selbstständige:r? Das ist keine Krise.

			Das kann man auch als Selbstständige:r nicht vermeiden, du wirst krank. Und vorweg, dafür gibt’s keine Lösung. Aber du musst zumindest mental darauf vorbereitet sein.

			Ola Källenius konnte es nicht fassen. Der Mercedes-Chef kritisierte Ende 2024 öffentlich, dass sich viel zu viele seiner Mitarbeitenden ständig krankmeldeten, vor allem weil es so easy sei. »Es darf nicht so einfach sein, sich krankzumelden. Wer ungerechtfertigt krankmacht, verhält sich unsolidarisch«, sagte Källenius der Süddeutschen Zeitung. Das sei überhaupt ein großes Problem in Deutschland, so der Manager. Die Mercedes-Werke seien überall auf der Welt gleich, es gebe die gleichen Gesundheitsleistungen, die gleiche Arbeitsumgebung. »Und trotzdem ist der Krankenstand in Deutschland teils mehr als doppelt so hoch«, berichtete Källenius. 

			Offenbar ist man in Deutschland öfter krank als anderswo. 

			Viele Studien bestätigen den enorm hohen Krankenstand in Deutschland. Der Krankenkasse DAK zufolge hat der Krankenstand im Sommer 2024 auf Rekordniveau gelegen. Die Zahl der Krankschreibungen von Juli bis September sei um neun Prozent höher gewesen als im Vergleichszeitraum des Vorjahres 2023. Laut DAK war ein Drittel der Erwerbstätigen in Deutschland im Sommerquartal mindestens einmal krankgeschrieben. Insgesamt lag der Krankenstand bei fünf Prozent – das heißt, von 1000 Beschäftigten fehlten an jedem Tag zwischen Juli und September im Schnitt 50 krankheitsbedingt. Das ständige Krankfeiern macht Planungen in Unternehmen immer schwieriger. Und dass der hohe Krankenstand ein hohes Risiko für eine ohnehin schwächelnde deutsche Wirtschaft ist, steht außer Frage. 

			Aber es gibt eine Berufsgruppe, die sich diese ausufernden Krankschreibungen und Fehltage schlichtweg nicht leisten kann: die Soloselbstständigen, die Kleinunternehmen, die Smart-Business-Vertreter:innen. 

			Weniger krank, weil sie tun, was ihnen Freude bereitet

			Soloselbstständige können nicht einfach wegen Unwohlsein, Kopfschmerzen oder einer depressiven Verstimmung (»Vielleicht habe ich doch einen Burn-out?!«) ihre Jobs canceln. Sie können nicht über Tage hinweg ihre Läden schließen oder Auftraggeber:innen vertrösten. Sie können nicht Kund:innen verprellen und Deadlines platzen lassen. Vielleicht riskieren sie dabei manches Mal ihre Gesundheit. Vielleicht gehen da manche auch an Grenzen. Aber ich würde es aus einer anderen Perspektive betrachten: Vielleicht werden sie auch weniger krank, weil sie tun, was ihnen Freude bereitet, was ihren Talenten entspricht. Vielleicht ist das Arbeiten in Konzernen nicht gesundheitsfördernd, vielleicht kommt auch die hohe Zahl an psychischen Erkrankungen daher, dass Menschen schon seit Jahren machen, was sie nicht machen wollen. 

			Das heißt nicht, dass Soloselbstständige nie krank werden, immer top in Form sind. Aber sie nutzen eine Krankheit eben nicht, um sich mal wieder vom Job zu erholen. In jedem Fall müssen Soloselbstständige etwas härter im Nehmen sein, damit ihnen nicht wegbricht, was sie sich mühsam aufgebaut haben. Jammern ist halt nicht immer drin. 

			»Unhappy Triad«

			Ich kenne einen Mann, der sich als IT-Berater selbstständig gemacht hat. Ein guter Mann, der sich über die Jahre gute Jobs bei großen Unternehmen und Beratungsfirmen gesichert hatte. Um sich fit zu halten, ging er einmal die Woche Fußball spielen. Es passierte, was passieren musste: Beim Kicken rissen ihm das Kreuzband, das Innenband, der Meniskus, in Mediziner-Kreisen auch »Unhappy Triad«, der »unglückliche Dreier« genannt. Eine schwere Verletzung – und das mitten in der heißen Phase eines Jobs für einen großen Kunden. 

			Der Arzt sagte, es müsse operiert werden, der Patient sei noch zu jung, um es so zu lassen. Also wurde ein Termin für eine ambulante Knie-OP vereinbart. Kein Krankenhaus, einfach ein OP-Zentrum. 

			Bis zu dem Termin arbeitete der Berater an dem Job, kurz vor der OP gab es noch einen sehr langen Zoom-Call. Dann fuhr er mit der Bahn zum OP-Zentrum, bekam die Narkose, wurde operiert und blieb ein paar Stunden im Aufwachraum. Anschließend wurde er von zwei Sanitätern nach Hause gebracht, auf das Sofa gelegt. Seine Frau brachte ihm ein Kissen, um die Knie zu schonen – und den Laptop, um weiter am Job zu arbeiten. Denn: Der Kunde wartete. Der Job musste erledigt werden, Kreuzbandriss hin, Kreuzbandriss her. 

			Ein:e Festangestellte:r würde sich mindestens drei Wochen krankschreiben lassen, häufig sind es auch zwölf Wochen. Das ist normal bei so einer schweren Verletzung. Aber als Soloselbstständige:r einen Auftraggeber wochenlang warten lassen? Bis zu drei Monate nicht arbeiten? Die Arbeit ein Vierteljahr ruhen lassen? Für Soloselbstständige undenkbar. 

			Soloselbstständige sind irgendwie immer da. Das zeichnet sie letztendlich auch aus. Dass sie erreichbar sind. Dass man leicht mit ihnen Kontakt aufnehmen kann. Dass sie immer schnell Kund:innen und deren Wünsche zuordnen können. Dass sie gute Ratschläge geben. Weil sie sich ihrer Sache sicher sind. 

			Und weil sie da sind. Weil sie immer da sind. 

			Oder? 

			Gibt es nicht auch irgendwann den Gedanken: Es geht nicht mehr. Ich muss den Laden aufgeben? 

			Wann gerät das »Durchhalten« an eine Grenze? 

			Wann hat man sich und sein Umfeld so strapaziert, dass der einzige Ausweg die Geschäftsaufgabe ist? 

			Wann hört man auf? 

			Die Kraft ist nicht mehr da

			Die Flaute hält an. Die Kund:innen kommen nicht. Eine Nachfrage ist nicht zu erkennen. Was du anbietest, will kaum jemand. Das geht nun schon eine sehr lange Zeit – dann ist an dieser Stelle auch der Gedanke, aufzugeben, nicht verboten. Die Szenarien sind für mich ganz ähnlich wie in der Startphase: 

			

			1.	Du hast deine finanziellen Rücklagen aufgebraucht. Dann gibt’s kein Wenn und Aber. Dann ist Schluss. 

			2.	Du hast selbst den Glauben daran verloren, dass es besser wird. 

			Aber auch hier gilt, die Gründe für eine Geschäftsaufgabe sind individuell. Und am besten weißt es immer noch du, ob da noch ein Feuer in dir brennt. Oder ob du einfach aussteigen willst. 

			Ich kenne eine Soloselbstständige, die hatte in einer Stadt in Süddeutschland einen Laden für Geschenke, Accessoires, elegante Haushaltswaren. Es lief gut, über viele Jahre hinweg. Sie hatte sich daran gewöhnt, dass vor allem vor Weihnachten, im November und Dezember, immer wahnsinnig viel zu tun war, sie Hilfskräfte einstellen musste, sie viele Stunden nach Feierabend immer noch im Laden war, Dinge organisiert, Ware bestellt, Abrechnungen gemacht hat. Sie hatte sich auch daran gewöhnt, dass im Januar und Februar genau das Gegenteil der Fall war, kaum Kund:innen, kaum Geschäft. Das war normal. Aber im Lauf der Jahre hat sie es auch etwas zermürbt, dieses Auf und Ab, dass es keine Gleichmäßigkeit gab. Sie war einfach müde, wollte weniger Verantwortung tragen. Hinzu kam, dass es in der Familie einen Pflegefall gab und sie da unterstützen musste. 

			Irgendwann erkannte sie: Zwölf Jahre ein Laden – das war eine sehr gute Zeit. Ich habe meinen Traum verwirklicht. Ich habe es genossen. Es war schön, aber nun mache ich zu. 

			Sie arbeitet nun freiberuflich, hilft bei der Pflege und freut sich auf etwas mehr Ruhe in ihrem Leben. Auch das kann ein Grund sein, aufzuhören. Es muss nicht immer nur das finanzielle Desaster sein. 

			Es kann auch sein, dass jemand einfach einen nächsten Schritt gehen möchte. Aber diese Fälle sind nicht so häufig. 

			Die meisten sind eher in finanziellen Schwierigkeiten oder haben falsche Entscheidungen getroffen. Dann bleibt wohl nichts anderes übrig. 

			Loszulassen wird an dieser Stelle wahrscheinlich noch schwieriger als in der Startphase. Schließlich bist du über die Zeit mit deinem Unternehmen zusammengewachsen, hast eine Beziehung zu deinen Kund:innen aufgebaut, es war mit Sicherheit ein großer Teil deines Lebensinhalts. Ich hoffe, dass du dann mit Stolz aus der Sache rausgehst und nach einiger Zeit mit ganz viel Freude auf die Erinnerungen zurückblickst.
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			Was du beim Durchhalten beachten musst

			Du hast nun erlebt, wie vielfältig und herausfordernd Krisen im Unternehmertum sein können – von der selbst verschuldeten Fehlinvestition bis zu einer flächendeckenden Katastrophe wie Corona. Aber egal, aus welcher Richtung die Krise kommt: Durchhalten lautet die Devise. Selbstverständlich ist das leichter gesagt als getan. Dennoch gibt es einige Kernpunkte, die dir helfen, gestärkt aus diesen schwierigen Phasen hervorzugehen und auf lange Sicht erfolgreich zu bleiben:

			·Erinnere dich an dein »Warum«

			Wenn gefühlt alles gegen dich läuft, stell dir die Frage, warum du damals überhaupt gestartet bist. Was war dein ursprünglicher Antrieb? Ein starkes Warum verleiht dir Energie und lässt dich die Opferrolle verlassen. Eine Krise rückt deine Vision in den Fokus: Willst du dein Lebensprojekt wirklich aufgeben, nur weil es gerade brenzlig wird? Oder kämpfst du lieber für das, was dir so wichtig ist?

			·Trenne Business und Persönlichkeit

			Gerade in Krisenzeiten neigen viele Selbstständige zur Selbstkasteiung – jede Flaute, jede ausbleibende Zahlung wird persönlich genommen. Doch das ist gefährlich, denn in einem emotionalen Ausnahmezustand können kaum klare Entscheidungen getroffen werden. Denk daran: Du bist nicht dein Unternehmen, sondern du führst es. Die nötige Distanz hilft dir, ruhiger zu bleiben und das Problem analytischer anzugehen.

			·Ruhig bleiben und klar denken

			Sebastian, der Moderator, oder Philipp, der Hochzeitsfotograf: Sie und andere verdeutlichen, wie wichtig innere Ruhe ist, auch wenn Aufträge wegbrechen oder eine saisonbedingte Flaute herrscht. Panik oder pure Rastlosigkeit führen selten zu sinnvollen Lösungen. Nimm dir bewusst Zeit zum Reflektieren. Stell dir den schlimmsten Ausgang vor (Worst Case), um den Druck rauszunehmen. Häufig ist dieser »Albtraum« gar nicht mehr so furchteinflößend, sobald du ihn konkretisiert hast.

			·Nimm den Berg in Etappen

			In der Krise kommt oft alles auf einmal: ausbleibende Zahlungen, sinkende Nachfrage und schwindendes Vertrauen ins eigene Können. Das fühlt sich an wie ein riesiger Berg, den du nicht mehr bewältigen kannst. Der beste Ansatz: Teile dir diesen Berg in kleinere Etappen auf. Analysiere jede einzelne Herausforderung und lege dir Schritt für Schritt einen Plan zurecht, um sie zu lösen. Anstatt sofort einen »Marathon« hinzulegen und dich zu verausgaben, geh in kleinen Portionen vor. So gewinnst du Stück für Stück wieder Boden unter den Füßen und kannst realistisch einschätzen, was gerade machbar ist – und wo du vielleicht Hilfe brauchst.

			·Anpassen und neu denken

			Krisen machen erfinderisch. Ob ein Lieferservice für Brötchen, »Abendbrot to go« anstelle von Catering oder Strohuntersetzer statt Hüte: Wer flexibel ist und Neues ausprobiert, kann gestärkt aus einer Krise hervorgehen. Sieh eine Durststrecke als Chance, aufgerüttelt zu werden und dein Angebot anzupassen. Was heute funktioniert, kann morgen überholt sein. Wach bleiben, sich weiterbilden und sich für Trends interessieren ist dein Schlüssel zu nachhaltigem Erfolg.

			·Suche Unterstützung und pflege dein Netzwerk

			Selbstständig heißt nicht, dass du alles allein schaffen musst. Ob ein »Sparschwein« im Team wie bei Jimdo, eine spontane Instagram-Aktion, bei der andere dir helfen, oder die Treue deiner Stammkundschaft wie bei Chris’ Plattenladen: Du kannst in schwierigen Zeiten auf Menschen zählen, wenn du dich offen zeigst. Eine starke Community aus anderen Selbstständigen oder Freund:innen fängt dich auf und hat oft genau die Tipps, die du brauchst. Frage nach Hilfe – niemand kann und sollte jede Krise isoliert meistern.

			All das ist »Durchhalten«: Du stehst wieder auf, bleibst neugierig, findest Lösungen – oder entscheidest dich bewusst, einen Schlussstrich zu ziehen, wenn es wirklich nicht mehr anders geht. Genau diese Entschlossenheit ist das Besondere an Selbstständigen und Kleinstunternehmer:innen: Sie geben nicht auf, sie gestalten.

		

	
		
			IV. 
Du bist 
dein 
nächster Schritt

		

	
		
			

			Du hast es in der Hand. Du kannst dein Business lassen, wie es ist. Es läuft ja gut. Du bist gut im Geschäft. Oder: Du gehst jetzt weiter. Du beginnst, an deinem Unternehmen zu arbeiten. Du kannst nämlich mehr, viel mehr. Dein Unternehmen hat großes Potenzial, es kann größer werden, es kann weiter nach oben zeigen – vor allem, wenn eine Krise überstanden ist. Wie der nächste Schritt aussieht, bestimmst du. Du bist der Chef. Aber geh weiter! Du bist dein nächster Schritt. 

			

			Wie weit willst du gehen? 

			Stefan war Mitte 20, als er sich selbstständig machte. Nach dem Abitur hatte er eine Lehre zum Versicherungskaufmann gemacht, sich dafür in Anzüge gezwängt und Krawatten umgebunden. Das war überhaupt nicht seine Welt, die komischen Typen, die langweilige Tätigkeit, das Großraumbüro. Aber seine Eltern hielten es für vernünftig, dass er erst mal eine Lehre macht. »Dann hast du einen Beruf!«

			Doch nach der Lehre stieg er sofort aus. Keinen Tag länger wollte er beruflich irgendwas mit Versicherungen zu tun haben. Vor allem wollte er nie wieder Anzüge tragen. Wohin es genau gehen sollte, wusste er noch nicht, er wusste nur, was er nicht wollte. 

			Dann schrieb Stefan sich an der Universität ein: Sozialpädagogik. Er wollte etwas mit Menschen machen, vielleicht mit Kindern. Das schien ein guter Weg. Doch die Universität war auch wieder so eine starre Organisation, wieder so träge Abläufe. Zwar keine Krawatten und Anzüge, dennoch alles irgendwie uniform. Und dann noch die Kommiliton:innen, alle ein bisschen entrückt, ein bisschen zu beseelt. 

			Das war alles so fern von der Arbeitswelt, so Elfenbeinturm, so wenig pragmatisch, so sehr theoretisch – dass er schon nach einem einzigen Tag an der Uni wusste: Hier muss ich auch nicht mehr hin. Nach seinem eintägigen Sozialpädagogik-Studium blieb er zwar eingeschrieben, begann aber viel mehr zu jobben, als Reiseleiter, im Laden seiner Schwester, auf dem Bau. Und da kam ihm die Idee. Aus bisher nicht genutzten Flächen in Mehrfamilienhäusern, meist dem Dachstuhl, wollte er neuen, schicken Wohnraum schaffen. 

			Er kaufte also einen nicht ausgebauten Dachstuhl in einem Mehrfamilienhaus, baute ihn um, machte daraus eine Wohnung und verkaufte die Wohnung. Damals, in den frühen 1990er-Jahren, waren die Dachstühle in seiner Heimatstadt noch relativ günstig zu erwerben. Die Rechnung war sehr einfach: 50 000 Mark für den Dachstuhl, 50 000 Mark für den Umbau und dann für 200 000 Mark die Wohnung verkaufen – ergibt 100 000 Mark Gewinn, mal ganz grob überschlagen. 

			Das war der Plan. Mithilfe seines Vaters bekam er den ersten Kredit, damit er den Dachstuhl und den Umbau zahlen konnte. Nachdem er den ersten umgebauten Dachstuhl verkauft hatte, kam der nächste Dachstuhl. 

			Dann wieder einer und wieder einer. Die Nachfrage stieg, die Kund:innen sahen, was für schicke Dachwohnungen da entstanden. 

			Inzwischen entwickelte es sich zu einem sehr lukrativen Geschäft. Er war nun selbstständiger Bauunternehmer, der die jeweiligen Handwerksbetriebe beauftragte. Er machte es komplett allein und legte damit das Fundament für ein Immobilienunternehmen. 

			Denn nach den Dachstühlen kamen die Häuser. Er erwarb Häuser, sanierte sie und verkaufte sie wieder. Auch das entwickelte sich gut. Bei den Handwerker:innen in der Region galt er als zuverlässiger Auftraggeber – und wenn er zu Geschäftsterminen fuhr, zog er sich nie um. 

			Bis heute trägt er keine Anzüge. 

			Mit dem Dachziegel in der Hand

			Parallel zu seinem Immobilienbusiness baute er eine weitere Firma auf, die sich um benachteiligte und schwierige Jugendliche kümmert – unter anderem geht es um die Organisation erlebnispädagogischer Reisen für schwer erziehbare oder straffällig gewordene Jugendliche. Auch wenn er nur einen Tag Sozialpädagogik studiert hatte, wurde das zu einem Herzensprojekt. Inzwischen beschäftigt er eine Vielzahl an Sozialpädagog:innen in seinem Team, das seit der Gründung Hunderte von Jugendlichen betreut hat und erlebnispädagogische Reisen in ganz Europa organisiert. Heute, viele Jahre später, blickt er auf zwei sehr florierende Unternehmen, auf einen nicht geringen Immobilienbesitz – und einen Weg, der ihn vom Soloselbstständigen zum Unternehmer gemacht hat. 

			Wie weit er gehen würde, wohin ihn das alles führen würde, hat er nicht gewusst, als er damals auf dem ersten Dach stehend eigenhändig die Dachziegel ausgetauscht hatte. 

			Das ist das Schöne an der Selbstständigkeit: Man geht immer weiter und schaut, wohin es einen führt und wie hoch – im wahrsten Sinne des Wortes – man steigt. Diese Entwicklung ist wie bei einer Reise: Sie bereichert dich als Mensch. Du kannst entscheiden, in welche Richtung du gehen willst. Keiner sagt dir, dass du dich gedulden musst, weil noch »jemand vor dir dran« ist. Wenn du nach oben willst, geh nach oben. Da ist niemand, der dir deinen Weiterentwicklungswunsch nicht zutraut. Niemand, der dich abhält!

			Eine krasse Persönlichkeitsstärke 

			Es geht immer weiter. Diese Haltung zu leben, darum geht es! 

			Viele Studienabbrecher:innen haben eine ähnliche Haltung. Sie haben sich dies und jenes angehört, haben ihre Zeit in Hörsälen und Seminarräumen verbracht, dann aber festgestellt, dass dieses Wissen ihrem Werdegang nicht viel nützen wird. Vor allem nicht, wenn sie machen wollen, was vor ihnen noch keine:r gemacht hat. 

			

			Sagen wir so: Diese Leute haben eine krasse Persönlichkeitsstärke. Sie wirft so schnell nichts aus der Bahn. Sie sind recht gut im Problemlösen, brechen mit gängigen, ungeschriebenen Regeln, um dann ihren eigenen Weg zu gehen. Und den gehen sie eben immer konsequent weiter. 

			Es ist sicher kein Zufall, dass so viele Studienabbrecher:innen sehr erfolgreiche Unternehmer:innen geworden sind. Weil in ihnen schon lange der Wunsch gärte, das Leben in die eigene Hand zu nehmen.

			Die Uni bereitet dich auf ein Angestelltendasein vor. 

			Auch deshalb ist sie oft der falsche Ort für Gründer:innen. 

			Studienabbrecher:innen wollen nicht einfach wiedergeben, was andere gedacht haben. Sie haben vielleicht keine Abschlüsse, keine Zertifikate, aber sie sind doch oft besser für das Leben und die Arbeit gewappnet, weil sie für etwas einstehen, das nicht konform ist. Weil sie gewohnt sind, nicht das zu tun, was alle tun. Eine Eigenschaft, die es vor allem dann braucht, wenn man mit seinem Unternehmen den nächsten Schritt gehen will. 

			Stärker, wenn die nächste Krise kommt

			Was mich zu einem entscheidenden Punkt bringt: Es ist immer mehr drin, als du glaubst. Du kannst erfolgreicher werden, als du dir das vorstellst. Und jeder Schritt nach vorn macht dich auch stärker, wenn die nächste Krise kommt. Wenn du dein Unternehmen konsequent weiterentwickelst und regelmäßig am Business arbeitest, wird dein Business auch deutlich krisenresistenter. Zum einen bleibst du am Puls der Zeit: Du erkennst neue Markttrends, siehst rechtzeitig, wenn Kundenwünsche sich ändern, und kannst dein Angebot oder deine Prozesse früh anpassen. Auf diese Weise sinkt die Wahrscheinlichkeit, überhaupt einen Plan B zu brauchen – du wirst gar nicht erst von Veränderungen überrollt, weil du ihnen immer einen Schritt voraus bist.

			Zum anderen gewinnst du dank effektiverer Abläufe mehr Zeitpuffer und Ressourcen. Indem du systematisch deine Prozesse hinterfragst und effizienter machst, arbeitest du nicht nur entspannter, sondern kannst in ruhigen Phasen auch Rücklagen bilden. Wenn dann doch mal eine außergewöhnliche Situation eintritt, beispielsweise eine Wirtschaftsflaute oder ein persönlicher Engpass, verfügst du über ausreichend Reserven. Statt in Hektik zu verfallen, kannst du gelassener reagieren und gezielt Gegenmaßnahmen einleiten.

			Gerade in turbulenten Zeiten zeigt sich dieser Vorteil besonders deutlich: Während manche panisch versuchen, verloren gegangene Kund:innen zurückzugewinnen oder mit hastig umgesetzten Rabattschlachten zu retten, was noch zu retten ist, hast du bereits einen Überblick über mögliche Stellschrauben. Du kennst deine Kernkompetenzen, weißt, an welcher Stelle du Kosten senken oder deine Angebote neu ausrichten kannst, und musst nicht erst mühsam nach Lösungen suchen. Dadurch meisterst du Krisen souveräner und steuerst sicher durch die nächsten Herausforderungen. Mit anderen Worten: Wer sein Unternehmen kontinuierlich hegt und pflegt, übersteht auch stürmische Zeiten stabil und behält die Nase vorn.

			Nicht das nächste große Ding

			Um das aber auch noch mal ganz explizit zu sagen: Immer weiter heißt nicht zwangsläufig, dass du jetzt das nächste große Ding werden musst. 

			Ganz und gar nicht. Das setzt dich doch viel zu sehr unter Druck. 

			Neulich habe ich zum Beispiel mit einer Selbstständigen gesprochen, die Vertriebscoaching anbietet. Sie war früher in einem großen Konzern Führungskraft für Vertrieb. Sie hat unglaublich viel gearbeitet, ist viel gereist. Irgendwann hatte sie die Nase voll und hat sich mit Vertriebscoaching selbstständig gemacht. Für sie ist das Lebensmodell in dieser Lebensphase viel passender. »Matze, ich möchte keine Personalverantwortung mehr. Mir ist wichtig, dass ich spannende Jobs habe, bei denen ich den Unterschied machen kann. Außerdem möchte ich nur Kunden, die ich mag. Und außerdem mach ich jetzt eine Vier-Tage-Woche, und das soll auch so bleiben. Denn montags gehe ich jetzt immer mit meiner besten Freundin in die Sauna, und das ist mir sehr wichtig geworden«. Die Selbstständigkeit ermöglicht ihr dieses Leben, das für sie gerade richtig ist. 

			Wie wunderbar. 

			Montag also Entspannung und in den restlichen vier Tagen ist sie ambitioniert unterwegs. Trotzdem geht sie weiter, trotzdem arbeitet sie an ihrem Unternehmen. Immer weiter heißt für sie: Ist mein Angebot weiter relevant? Was sind Themen, die meine Kund:innen beeinflussen werden? Inwiefern wird die KI auch den Vertrieb betreffen? Was bedeutet das für mein Angebot? Muss ich es anpassen? Werde ich weiterhin genug Geld verdienen? Möchte ich eher weniger, dafür besser zahlende Kund:innen haben? Kann ich meine Prozesse weiter automatisieren, sodass ich weniger Zeit mit nervendem Kram verbringe? Brauche ich noch die ganze Software, die ich zur Planung einsetze? Gibt es irgendwas, was mich schneller machen würde? 

			Diese Fragen zeigen: Sie arbeitet am Unternehmen. Arbeit am Unternehmen ist nicht, von morgens bis abends Kundenwünsche zu erfüllen. Arbeit am Unternehmen heißt: nach vorne zu schauen. 

			Nicht stecken bleiben

			

			Allerdings sehe ich viel zu häufig, dass Selbstständige stecken bleiben. Dass sie höchstens auf Sicht fahren und froh darüber sind, wie es gerade läuft. 

			Ich kenne das: Du machst es schon ein Weilchen, bist schon zehn, 15 Jahre selbstständig und weißt, »wie der Hase läuft«. Es gibt so eine Art Grundzufriedenheit, ein wohliges Gefühl, du kannst Aufträge schnell und routiniert abarbeiten, Kund:innen schätzen dich für deine Zuverlässigkeit, für deine Professionalität. Du bist angekommen. Du hast ein hübsches Plateau erreicht. Der Haken dabei: Es geht auch nicht mehr weiter. Du arbeitest so wie immer. Du verlässt dich darauf, dass deine Stammkund:innen bleiben. Du machst alles möglichst so wie immer. Nicht, weil du nicht anders willst. Aber dein Leben ist so busy, du hast keinen Platz mehr im Kopf. Du hoffst darauf, dass keine Überraschungen kommen, vor allem keine negativen, aber du weißt, dass das nicht der Fall ist. Sie werden kommen, und das liegt an dir. Denn wenn du jetzt ehrlich zu dir selbst bist, wirst du feststellen, dass du stecken geblieben bist. 

			Auf einmal hast du etwas zu verlieren

			Ich kann diese Haltung nachvollziehen: Sich überhaupt als Unternehmen zu etablieren ist sehr anstrengend, das ist sehr viel Arbeit, die sich meist über Jahre hinzieht. Einmal angekommen, erfordert das Operative viel Zeit und hat immer Priorität. »Ich kann doch jetzt nicht den Kunden hängen lassen, bloß weil ich mir über irgendeine Strategie für mein Unternehmen Gedanken machen soll.« Klar, hat man einmal das Plateau erreicht, ist einfach echt viel los. 

			Und es gibt einen weiteren Nebeneffekt, wenn man sich als Selbstständige:r etabliert hat: Auf einmal hast du auch etwas zu verlieren. 

			

			Warum da ein Risiko eingehen, läuft doch alles gut. Wenn du dein Unternehmen weiterentwickelst, könnte das vielleicht auch negative Auswirkungen haben. Was, wenn die neuen Sachen nicht funktionieren? Was werden meine Kund:innen sagen, wenn sie das neue Angebot sehen? Die haben sich an das bisherige Angebot gewöhnt, denken sie nun, ich mach die alten nicht mehr? Springen welche ab, wenn ich die Preise erhöhe? 

			Das sind nachvollziehbare Fragen. Leider ist dann oft das Ergebnis: Ich ändere mal lieber nichts, lass alles so, wie es ist. Das nennt man Stagnation. Diese Stagnation ist eine große Gefahr. Stagnation bedeutet immer Rückschritt. Die Welt entwickelt sich in hoher Geschwindigkeit weiter. Die Technologie entwickelt sich weiter. Ja, die Wünsche und Bedürfnisse deiner Kund:innen können bald schon andere sein. 

			Wenn du stehen bleibst, läufst du Gefahr, abgehängt zu werden. 

			Stagnation macht dein Business angreifbar, verletzlich. Mir ist bewusst, dass niemand absichtlich stagnieren will, man rutscht da so rein. Aber in der Stagnation zu verharren, kann und darf keine Option sein. 

			Dein Business ist nicht statisch

			Hinzu kommt, dass viel zu viele Selbstständige glauben, sie könnten ihr Business gar nicht weiterentwickeln. Sie glauben, sie hätten bereits das Ende der Fahnenstange erreicht. 

			Wie viel mehr Coachings kannst du denn machen? Wie viel mehr Beratungen? Wie viel mehr Waren kann man alleine ausliefern? Wie viel mehr Kleider designen? Der Tag hat doch nur 24 Stunden, und die Gefahr der Selbstausbeutung ist ohnehin ständiger Begleiter bei Selbstständigen. Die Selbstausbeutung ist ja ein häufiges Argument dagegen: Das ist doch kein Leben mehr, wenn man rund um die Uhr arbeitet, sagen die einen. Da bleibt man doch lieber angestellt, mit festen Arbeitszeiten. Zig Projekte gleichzeitig, dann noch Familie, dann noch irgendwie Freizeit reinpressen, nein, das klingt nicht nach einem attraktiven Lebensmodell, sagen die anderen. 

			Und dann soll es jetzt noch viel mehr werden? 

			Jein. 

			Du musst dir nur klarmachen: Dein Business ist nicht statisch! Wenn du dir Grenzen setzt, dann sind sie nur in deinem Kopf. Das ist eine Selbstbeschränkung, die ich bei vielen Solopreneur:innen erlebe. Sie glauben, es sei nicht mehr möglich. Aber ich bin der festen Überzeugung, dass jedes Kleinstunternehmen mindestens fünf bis zehn Prozent pro Jahr wachsen kann. Wenn du anfängst, eine Routine aufzubauen – und am Unternehmen zu arbeiten. Wenn du dir als Solopreneur:in deine Neugier bewahrst. Wenn du hinterfragst, was du machst, wie sich das Business entwickelt, was du noch lernen musst, wie du weiter an dir arbeiten kannst. Und das ist gar nicht so schwer.

			Immer wieder die Ecken ausleuchten

			Man muss sich seine Offenheit bewahren. Man muss offen sein für neue Entdeckungsreisen. Tatsächlich wundert es mich, wie – bei allem Einsatz und Erfolg – genügsam manche Soloselbstständigen sind, wie wenig neue Entdeckungsreisen sie wagen wollen. In gewisser Weise muss man immer wieder auch jene Ecken in seinem kleinen Betrieb ausleuchten, die man nach einer gewissen Zeit nicht mehr sieht, weil ja alles so top läuft. Denn genau da, in den etwas vernachlässigten »Ecken« lauert die Gefahr. Aber dass du das kannst, hast du auch mindestens schon bewiesen, als du angefangen hast! Da musstest du ja auch immer weitergehen, um dich überhaupt erst mal zu etablieren. 

			

			Jetzt geht’s darum, das Vorangehen als entscheidenden Teil deines Jobs als Unternehmer:in zu verstehen.

			Und dann gilt es, diese Neujustierung genauso mutig umzusetzen, wie du einst den Schritt in die Selbstständigkeit umgesetzt hast. Vor allem aber ist sie Zeichen einer Entwicklung. Das ist das Schöne am Gründersein: Es birgt immer das Potenzial, sich persönlich weiterzuentwickeln. Und Entwicklung findet nicht nur statt, wenn etwas sehr erfolgreich ist. Entwicklung findet vor allem dann statt, wenn ein Experiment misslingt. Wie bei Hinrich. 

			Schritt für Schritt ging es auch für Hinrich voran. Er hatte 2017 ein Unternehmen aufgebaut, einen Onlineversand für Fleisch, und wollte dann drei Jahre später den nächsten Schritt gehen. Einen eigentlich logischen Schritt, der sich jedoch als fataler Schritt erwies. 
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			»Von Tierhaltung hatte ich keine Ahnung«

			Hinrich kommt aus Schleswig-Holstein. Er ist gelernter Bauingenieur, steckte tief in Bauprojekten und hatte sich wohl vieles vorgestellt, aber nicht, dass er heute Kund:innen in Deutschland mit frischem Fleisch beliefert.

			Und das kam so. Hinrichs Eltern züchteten schottische Galloway-Rinder im Nebenerwerb. Wenn geschlachtet wurde, haben sie das Fleisch im Freundes- und Bekanntenkreis aufgeteilt, also hauptsächlich in der Region. Alle wussten die artgerechte Tierhaltung und die Qualität sehr zu schätzen.

			Doch im Lauf der Zeit wurden die Familien im Freundeskreis kleiner, die Kinder zogen aus und weg, oft in die Städte, die wirklich großen Mehrgenerationen-Familienhäuser gab es bald nicht mehr. Hinrichs Eltern hatten gemerkt, dass in Zukunft die Nachfrage in der Region sinken würde.

			Wie Hinrichs Eltern ging es vielen kleineren Betrieben und Züchter:innen in der Region. Zwar wussten alle, dass in den Städten und Dörfern gerne gutes, vor allem auch nachhaltig produziertes Fleisch gegessen wurde, es also eine Nachfrage gab. Aber sie wussten nicht, wie sie an die Endkundschaft zum Beispiel in Berlin oder Hamburg kommen sollten. Hinrich und Lina jedoch wollten, dass diese kleinen Betriebe eine Perspektive haben. Also gründeten sie vor acht Jahren EinStückLand, zunächst nebenberuflich. »Ich bin gelernter Bauingenieur, ich hatte von Rindfleisch und Tierhaltung keine Ahnung.«

			Ihre Idee war, einen virtuellen Marktplatz aufzubauen, einen Onlineshop, in dem Kund:innen deutschlandweit gutes, nachhaltiges Fleisch, also wirklich hochwertiges Fleisch aus der Region Schleswig-Holstein, kaufen können – und beliefert werden. Hinrich und Lina überzeugten nicht nur seine Eltern, sondern noch weitere Züchter:innen. Inzwischen vermarkten sie für 28 Landwirte deren Fleischprodukte. Diese stammen aus eigener Herstellung, ergänzt durch das Sortiment von rund 40 Manufakturen.

			

			Ein Restaurant eröffnen, kurz vor Corona?

			Hinrich und Lina entdeckten im Machen, wie sehr ihnen das Unternehmertum entspricht. Schnell wurde ihnen klar, welche Möglichkeiten die Selbstständigkeit bietet: »Wir können selbst entscheiden, wohin sich die Firma entwickeln soll und was wir als Nächstes machen.« Vor allem konnten sie ihren »eigenen Alltag formen«.

			Obwohl sie bei der Gründersendung »Höhle der Löwen« auf Vox und in einer Reihe anderer TV-Berichte auftauchten, war und ist der Weg von EinStückLand nicht frei von Hindernissen. Ein richtiges Problem wurde es für die Firma, als sie beschlossen, ihr Unternehmen zu erweitern.

			Vielleicht sogar einen Michelin-Stern

			Im Jahr 2019 hatten Hinrich und Lina eine Idee. Sie hatten in Kayhude den Fleischversand aufgebaut, es gab den Hofladen, günstig gelegen an der B432 im Speckgürtel um Hamburg. Die Kund:innen kamen auch von weit her, aus Lübeck zum Beispiel. Warum also nicht erweitern? Vielleicht ein Restaurant eröffnen?

			Direkt an den Hofladen angrenzend gab es ein Café. Der Raum war ideal für ein Restaurant, perfekt geeignet für das, was beide sich vorgestellt hatten: kleiner Raum, maximal 30 Plätze, überschaubare Karte, drei Vorspeisen, fünf Hauptgerichte mit Fleisch aus ihrem Sortiment.

			Alles hochwertig, alles beste Qualität. Und mit ein, zwei ambitionierten Köch:innen sollte mittelfristig vielleicht sogar ein Michelin-Stern möglich sein. Und, der mögliche Nebeneffekt: Wer bei ihnen ein vorzügliches Ossobuco vom Galloway-Rind isst, kauft sich eventuell im Hofladen gleich das entsprechende Produkt, das er eben verzehrt hat, oder lässt es sich nach Hause liefern.

			Alles war durchdacht, und nach der Gründung im Jahr 2017 schien das nun der nächste logische Schritt.

			Die beiden pachteten also das Café, stellten zwei Köch:innen, einen Restaurantleiter, Servicemitarbeiter:innen und ein paar Hilfskräfte ein – und feierten im Dezember 2019 die Eröffnung des EinStückLand Esszimmers. Die ersten Rezensionen waren gut, das Essen kam sehr gut an. Doch dann das: Am 11. Januar 2020 meldete China den ersten Coronatodesfall, am 25. Januar 2020 erreichte das Virus Europa, am 27. Januar gab es den ersten Coronafall in Deutschland.

			Am 28. Februar 2020 sagte Weltärztebund-Chef Frank Ulrich Montgomery, dass kein Grund zur Panik bestehe, und der damalige Gesundheitsminister Jens Spahn (CDU) meinte, man könne das öffentliche Leben in Deutschland »nicht so einfach lahmlegen«. Am 13. März 2020 schlossen Schulen, Kitas – und Restaurants. Auch das Esszimmer. Kaum offen, ging es in den Lockdown.

			Keiner wusste, wie es weitergeht. Hinrich und Lina bezahlten in jedem Fall weiter die Köch:innen und ihre Angestellten. »Wir haben niemandem gekündigt, wir haben eine soziale Ader.« Außerdem klappte es gut mit dem Fleischversand – gerade wegen Corona. Dann brach die für alle Menschen im Hotel- und Gastronomiegewerbe schwere Zeit an. Sie durften öffnen, aber nur mit weniger Plätzen. Es wurde abgemessen, wie weit der eine Gast vom anderen weggesetzt werden muss. Dann mussten sie wieder schließen.

			Es war ein Hin und Her, fast zwei Jahre Ungewissheit bei laufenden Kosten – das war die neue Normalität für das Gastgewerbe. Coronahilfen bekamen Hinrich und Lina nicht, das Restaurant entwickelte sich zu einem finanziellen Risiko für die beiden. Hinzu kam, dass es im Team einige Herausforderungen gab. Also mussten Hinrich und Lina selbst ran, aber das Restaurant kam nicht mehr richtig auf die Beine und langsam wurde es finanziell eng. Also schlossen sie schweren Herzens das Esszimmer.

			Ziemlich viel Mist wegschaufeln müssen

			»Wir werden nach der Erfahrung kein Restaurant mehr aufmachen«, sagt Hinrich. Lesson learned. So ist das, es steht und fällt mit den passenden Mitarbeiter:innen. Aber Hinrich und Lina machen’s richtig, wieder aufstehen und weitermachen. Schritt für Schritt. Ihr Onlinefleischversand läuft ohnehin gut, sie liefern inzwischen bundesweit mit einem Spezialversand. Zudem haben sie ihr Sortiment erweitert, bieten nicht nur Fleisch an, sondern auch Soßen, Öle, Gewürze und Fertiggerichte im Glas, beispielsweise das Gulasch vom Galloway-Rind. Die Produkte treffen den Nerv der Kundschaft.

			Die nächsten Probleme kommen bestimmt – aber nach acht Jahren Selbstständigkeit wissen Hinrich und Lina: »Das wird schon.« Würden es trotz allem immer wieder machen.

			AM Unternehmen arbeiten

			Hinrich, Stefan, Paul von den Ölfreunden, die Jungs von Frisch Gefischt und viele andere, die hier aufgeführt werden, sie alle haben immer wieder AN ihren Unternehmen gearbeitet. Doch was heißt das? Wenn wir uns selbstständig machen – egal ob als Handwerker:innen, als Speiseölproduzent:innen oder mit einem Nischenprodukt für den Fischmarkt – dann sind wir am Anfang vor allem im Unternehmen tätig. Wir werkeln nachts, pressen Öl, liefern Fisch aus oder stehen, je nach Business, auf dem Wochenmarkt, machen die Bücher, rennen zum Steuerberater und kämpfen uns durch unzählige Mails. Das ist alles nötig, damit das Geschäft überhaupt läuft und wir Rechnungen schreiben können.

			»AM Unternehmen arbeiten« klingt dagegen irgendwie nach grauer Theorie. Hier geht es nicht um das Abarbeiten von To-do-Listen, sondern um das Gestalten und Steuern deines Unternehmens, damit du nicht ewig im Hamsterrad rennst. Vielleicht kommt es dir in den ersten Jahren nicht als Hamsterrad vor. Aber wenn du etabliert bist, wenn du routiniert das immer Gleiche ablieferst und dich das ermüdet, wirst du dich fragen: Wäre da nicht noch mehr drin gewesen? 

			Deshalb fang jetzt an, an deinem Unternehmen zu arbeiten. 

			Was möchtest du erreichen, was ist der nächste erfüllende Schritt? Worauf hast du Bock? Gib dir ehrliche Antworten – dann steht dir die Welt offen. Es geht nicht um eine komplette Neuerfindung, es geht um ständige Anpassungen. Es muss ja ein Modell sein, das dir entspricht. Dass sich Angestellte nach einigen Jahren in einem Unternehmen langweilen, ist bedauerlich, aber sie haben den Weg der Sicherheit gewählt. Aber ein:e Solopreneur:in sollte sich nicht langweilen. Sonst wird es gefährlich. Der Angestellte ist trotz Langeweile abgesichert, die Selbstständige kann sich dabei verlieren. Denn es geht gleichzeitig ums Business und um dich als Person.

			Nicht nur Zementsäcke schleppen! 

			Um es zu verdeutlichen, stell dir vor, du baust ein Haus: Beim Arbeiten »im Unternehmen« bist du der Handwerker auf der Baustelle: Du mauerst Wände, schleppst Zementsäcke, montierst Fenster und feilst an den Details. Du bist jeden Tag fleißig, Maurerkelle hier, Bauteil da. Das ist operatives Arbeiten – absolut notwendig, sonst entsteht niemals ein fertiges Haus.

			Beim Arbeiten »am Unternehmen« hingegen nimmst du eine andere Rolle ein, du wirst zur Architektin oder Bauleiterin. Du legst einen Bauplan an, berechnest die Statik, planst die Räume und entscheidest, welche Materialien du verwenden willst. Kurz: Du bestimmst, wie das Haus aufgebaut ist und wohin es sich entwickeln soll. Das ist strategisches Arbeiten. 

			Und genau hier kommen viele Selbstständige ins Straucheln: Sie sind bis über beide Ohren damit beschäftigt, Zementsäcke zu schleppen, anstatt einmal zu prüfen, ob überhaupt der richtige Bauplan existiert oder ob man nicht komplett anders bauen sollte. Das ist eine vertane Chance. 

			Wie gesagt, du musst das Haus gar nicht größer machen oder gar ein zweites bauen. Du kannst es dir schöner machen oder modernisieren und an die Zeit anpassen oder es einfach energieeffizienter gestalten. Du machst es so, wie es für dich passt. Du bist der Chef!

			Kleine Schritte, große Wirkung

			Das klingt bisher vielleicht etwas überfordernd: Aber: Du musst nicht sofort ein umfangreiches Strategiepapier erstellen oder zehn Berater:innen anheuern. »Am Unternehmen arbeiten« kann schon damit anfangen, dass du dir jede Woche ein bis zwei Stunden blockst, in denen du alles Operative wegschiebst: Es wird kein Kunde bedient. Jetzt heißt es: Laptop auf, Handy lautlos, Tür zu, vielleicht ein guter Kaffee – und dann beschäftigst du dich ausschließlich mit deiner Weiterentwicklung.

			

			1.	Planen 

			Überleg dir in Ruhe, was du verändern möchtest. Vielleicht willst du ein neues Produkt testen, deine Preise anpassen oder bestimmte Abläufe automatisieren. Schreib auf, warum du das angehen willst und welches Ergebnis du dir erhoffst – sei es mehr Zeit, mehr Gewinn oder einfach mehr Spaß.

			2.	Machen

			Anstatt nur zu grübeln, fange klein an und setze die ersten Schritte sofort um. Sieh das Ganze als Experiment: Du musst nicht dein ganzes Business umkrempeln, probiere einfach einen Teilaspekt aus. Beispiel: »Ich teste mal, ob ich mein Tortenangebot durch einen wöchentlichen ›Probiernachmittag‹ bekannt machen kann. Einfach mal vier Wochen lang, mit minimalem Aufwand.« Sorge dafür, dass der Probiernachmittag (oder etwas anderes) so schnell wie möglich stattfindet. 

			3.	Beobachten

			Nach ein paar Tagen oder Wochen checkst du, was passiert. Fragen wie: »Haben mehr Kund:innen meine neue Torte gekauft? Bekomme ich Nachfragen von Leuten, die sonst nie bei mir waren?« Sieh das nüchtern als Auswertung deines Experiments. Es ist kein Versagen, wenn es nicht sofort klappt, sondern ein Lernprozess. Jedes Feedback hilft, jede Erfahrung ist gut. 

			4.	Anpassen

			Hast du gute Ergebnisse, machst du weiter oder baust das Angebot größer aus. Hast du kaum Resonanz, feilst du an deiner Idee – oder verwirfst sie. Auch das ist Teil des Experiments. Du darfst und sollst nachjustieren, statt auf Biegen und Brechen an einer Einfallslosigkeit festzuhalten.

			Ein Beispiel: Preise erhöhen

			Selbstständige tun sich oft schwer damit, ihre Preise zu erhöhen, weil sie Angst haben, Kund:innen zu verschrecken oder gar das Label zu bekommen: »Die/Der ist zu teuer!« 

			Wie gehst du also klug vor? Nun, im ersten Schritt verlangst du erst mal nur vom nächsten Neukunden, der sich bei dir meldet, den neuen Preis. Wenn das für ihn kein Problem ist, dann mache das bei der nächsten Neukundin wieder – und wieder. Irgendwann gewinnst du die Sicherheit, dass du es auch bei deinen Bestandskund:innen durchsetzen kannst. So wird Veränderung Schritt für Schritt normal – und du lernst bei jedem Durchlauf, was wirklich funktioniert.

			Der Clou ist: Indem du jede Neuerung als Experiment begreifst, nimmst du dir selbst den Druck, dass gleich alles perfekt sein muss. Genauso kommst du in den Rhythmus, in dem du dauerhaft an deinem Business arbeitest und ständig Kleinigkeiten optimierst. Und oft sind es diese kleinen, mutigen Veränderungen, die auf lange Sicht den größten Unterschied machen. Und ja: Du hast die Zeit dafür. 

			Doppelt so viel Umsatz!

			Wenn man jemandem verspricht, er oder sie könne seinen Umsatz verdoppeln, klingt das erst etwas unseriös. Genauer betrachtet, kann es keinen besseren Ratschlag geben. 

			

			Vor einigen Wochen habe ich mich mit einer Selbstständigen unterhalten, die schon eine ganze Weile als Coachin tätig ist. Ihr Business läuft gut, sie sagte, sie mache ungefähr 70 000 Euro Umsatz, und das in Teilzeit. Das ist mehr, als sie jemals als Angestellte hätte verdienen können. Damit kommt sie zurecht, wirklich viel sei es nicht, nach allen Abzügen. Sie könne aufgrund ihrer Familiensituation auch nicht mehr arbeiten, mehr Aufträge schaffe sie nicht pro Woche. 

			Es machte klick

			Mein Rat war: Es ist Zeit, AN deinem Unternehmen zu arbeiten. Überleg mal, wie du deinen Umsatz verdoppeln und auf 140 000 Euro kommen kannst. Welche Strategie wäre da denkbar? Kannst du die Preise erhöhen? Oder kannst du mit deinem Angebot in einen anderen Markt, wo die Kund:innen zahlungsbereiter sind? 

			Kannst du Sachen machen, bei denen du deine Leistung schneller erbringen kannst? Hilft dir ein Abosystem? Musst du ein neues Businessmodell anvisieren? Welche der bestehenden Kund:innen würden diesen Weg mitgehen? Genau das sind die Fragen, mit denen »am« Unternehmen gearbeitet wird. Denn allein mit den Fragen wird etwas in Gang gesetzt.

			Wir saßen zusammen, und ich habe richtig gemerkt, wie es bei ihr im Kopf »klick« gemacht hat. Wie sie sofort verstanden hat, dass es möglich ist. Sie fing direkt an zu brainstormen, wie sie da hinkommt. Das Schöne war, dass sie das Ziel, Verdopplung des Umsatzes, gar nicht infrage gestellt hat – nein, sie war sofort beim »Wie«. Sie ging sofort ins Planen und wird ihren Weg zum Ziel jetzt Schritt für Schritt finden. Da bin ich mir total sicher.

			Später schrieb sie mir noch, dass sie es nicht in einem Jahr, aber in drei Jahren schaffen werde. Ihre familiäre Situation lasse das nicht anders zu. Total fein, du bist die Chefin, du bestimmst dein Tempo. Für mich ist das immer wieder so ein großes Geschenk, diese Wachstumspfade verfolgen zu dürfen. Ich wäre übrigens nicht überrascht, wenn sie schon in zwei Jahren diesen Meilenstein erreicht. 

			Und jetzt Hand aufs Herz: Verdopplung deines Umsatzes – wäre das nicht auch ein Ziel für dich? Du glaubst, es sei unerreichbar? 

			Probiere es aus! 

			Am Unternehmen zu arbeiten heißt auch, nichts als selbstverständlich anzusehen. Es ist eine große Leistung, wenn du beispielsweise einen Laden eröffnet hast. Aber die Eröffnung sollte eben auch nicht der Endpunkt sein. Auch einen Laden musst du weiterentwickeln. Wie das geht, weiß Johannes. Er hat selbst ein Unternehmen gegründet, mit dem Ziel, anderen bei der Gestaltung und Verbesserung ihrer Ladenkonzepte sowie bei der Sichtbarkeit zu helfen. 

			Entfalte deinen Laden! 

			Johannes ist Designer und Gestalter. Er hat Showrooms und Messen gestaltet, er hat Shops innenarchitektonisch auf ein neues Level gebracht und hat eine tiefe Ahnung davon, warum Kund:innen einen Laden betreten und warum nicht. Als er festgestellt hat, dass viele lokale Läden in deutschen Städten dringend Unterstützung benötigen – sowohl bei der Gestaltung als auch bei der Sichtbarkeit und beim Marketing –, hat er Entfalte deinen Laden gegründet. 

			Auslöser war letztendlich ein Vortrag über Schaufenstergestaltung, den er vor City-Manager:innen hielt und bei dem er realisierte, dass Ladenbesitzer:innen kaum bewusst ist, wie ihr Laden ein Anziehungspunkt für Kund:innen wird und wie es gelingt, mit dem eigenen Laden eine Geschichte zu erzählen. 

			Wenn wir Johannes glauben, dann ist es zwar ein tolles Gefühl, einen eigenen Laden aufzumachen. Aber damit ist es nicht getan. Bei seinen Kund:innen sei häufig der Gedanke zu finden: »Uns gibt es jetzt seit fünf Jahren, die Leute müssten doch langsam wissen, was wir anbieten.«

			Johannes sagt: »Das ist oft nicht der Fall.«

			Selbst wenn Kund:innen immer wieder vorbeiliefen, könne man sich nicht darauf verlassen, dass allen klar ist, was drinnen angeboten wird. 

			»Man muss einen Laden immer wieder in Erinnerung bringen«, betont Johannes. Immer wieder müsse man sagen, dass es einen gibt – und immer wieder kommunizieren, was man überhaupt im Angebot hat. 

			»Im Einzelhandel musst du dich immer wiederholen: Das ist unser Angebot, das sind unsere Öffnungszeiten. Das ist unsere Beratungsexpertise.« Ob das nun Beschilderungen am Laden seien oder am Schaufenster, es müsse auf jeden Fall etwas passieren, auch wenn es mühsam sei, immer wieder dasselbe zu erzählen. 
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			Zeit für die Pullover-Figur

			Johannes hat wirklich einen absolut präzisen Blick darauf, was in Erinnerung bleibt. Manchmal reicht schon ein einfacher Aufsteller vor dem Laden. »Ein Aufsteller vor dem Laden ist mehr als nur eine Tafel mit Informationen. Er ist ein stiller Verkäufer, der Passanten innehalten lässt, sie neugierig macht und ihnen einen Grund gibt, spontan in deinen Laden zu kommen.« Aufsteller weckten Interesse, förderten Impulskäufe und könnten charmant Kund:innen überzeugen, wenn sie witzig seien, beispielsweise: »Langsam wird es Zeit, an der Pullover-Figur für den Herbst zu arbeiten.«

			Nur die Waren in Schaufenster zu stellen, sei zu wenig, meint Johannes. Oft seien Schaufenster auch überladen, es stehe einfach zu viel drin. Andere glaubten, es sei sinnvoll, »links und rechts ein paar Blümchen« hinzustellen. »Besser ist, wenn man klarmacht, was einen auszeichnet.« Und wenn es gelinge, exakt die Zielgruppe anzusprechen, die man ansprechen will. Er nennt als Beispiel einen Spielwarenladen. Schaufenster von Spielwarenläden, ja der ganze Ladenbereich seien nicht selten vollgestopft mit Spielzeug. Überall türmten sich die Packungen, die Spiele, die Baukästen, Lego und Games. Eben auch im Schaufenster. »Aber was gibt es Schöneres für ein Kind als einen Berg von Spielsachen?« Daher sei die Schaufenstergestaltung perfekt – weil sie die Zielgruppe direkt anspricht. 

			Sich seinen Kund:innen zu nähern, das gehe heute natürlich auch über Social Media. Früher habe man teure Anzeigen geschaltet – heute »kannst du dir kostenlos Gehör verschaffen.« Johannes weiß, wie schwer sich viele Ladenbesitzer:innen damit tun, in Social Media aktiv zu sein, wie ungern sie Videos drehen und in Reels auftreten. Aber sie genau dazu zu ermuntern, ihnen Wege aufzuzeigen, das gehört zu seinem Beratungsangebot. Als wir uns unterhalten, dreht er ganz selbstverständlich ein kurzes Reel, das er dann auf seine Instagram-Seite stellt. 

			Nicht zuletzt steht auch das Einkaufserlebnis im Zentrum. Wie werden die Kund:innen begrüßt? Wie werden sie durch einen Laden geführt? Gibt es Beschilderungen? Wie sind Bezahlen und Einpacken organisiert? Wie werden Kund:innen verabschiedet? Für Johannes ist jeder einzelne Punkt wichtig – und jeden einzelnen Aspekt kann man gestalten. Muss man gestalten, damit »die Leute mit einem guten Gefühl aus dem Laden gehen und vor allem den Laden weiterempfehlen.« 

			Weiterempfehlung ist immer noch die wichtigste Währung im Business. Und wie so vieles gilt das überall in der Welt. Johannes selbst ist mit Entfalte deinen Laden seit drei Jahren auf dem Markt, zuvor war er auch schon selbstständig, er hatte ein eigenes Büro für Innengestaltung, Messe und Ladengestaltung. Er lebt seit Langem das Unternehmertum – und entwickelt sein Geschäftsmodell beständig weiter. Seine Website ist eine Fundgrube, wenn jemand Ideen sucht, wie man sein Business auf ein neues Level heben will. 

			Ein »Instagram-Bootcamp«

			Mit der Idee, Ladenbesitzer:innen bei der Gestaltung zu helfen, war er gestartet, nun hat er sie ausgeweitet: Er bietet Workshops und Kurse an, wie beispielsweise den »Ladenbooster-Kurs«, ein »Instagram-Bootcamp« und den Workshop »Ladenflow«. Er ist ein Paradebeispiel dafür, wie man an seinem Unternehmen arbeitet. 

			Zudem versendet er regelmäßig einen Newsletter mit neuen Trends für Schaufenster und Gestaltung. Und zuletzt hat er eine Art Netflix für Ladenbesitzer:innen aufgebaut und es den »Entfalte deinen Laden Club« genannt. Gegen Zahlung einer Gebühr können die Nutzer:innen Webinare sowie konkrete Umsetzungsideen für lokale Läden anschauen, der Content wird natürlich regelmäßig aktualisiert und regelmäßig mit neuen Ideen und Methoden angereichert. 

			Das Abomodell ist meist eine sinnvolle Ergänzung zur täglichen Arbeit – und hilft denjenigen Selbstständigen zu skalieren, bei denen die Skalierung nicht immer leicht fällt. Generell sind Abomodelle eine ausgezeichnete Möglichkeit, mehr und regelmäßigen Umsatz zu generieren. 

			Strategische Pausen sind Gold wert

			Manche Solounternehmer:innen glauben, es sei purer Luxus, sich zwei Stunden ins Café zu setzen, Notizbuch und Stift auszupacken und zu »spintisieren«. Doch genau dieser Schritt unterscheidet jene, die nach ein paar Jahren resigniert dichtmachen oder auf dem gleichen Umsatzlevel verharren, von denen, die nachhaltig wachsen. Am Unternehmen arbeiten ist kein Nice-to-have – es ist die Grundlage dafür, langfristig gesund, kreativ und erfolgreich zu bleiben.

			Das heißt nicht, dass du Dutzende Mitarbeitende brauchst. Auch als Eine-Person-Betrieb sind strategische Pausen Gold wert. Wenn du sie konsequent einplanst und jedes Mal ganz bewusst schaust, wo du Geld liegen lässt, welche potenziellen Kund:innen du noch nicht richtig ansprichst oder welche Chancen du bisher übersiehst, wirst du staunen, wie sich dein Business entwickelt.

			

			Planen, machen, beobachten, anpassen

			Diesen Zyklus des Planens, Machens, Beobachtens, Anpassens durchläufst du immer und immer wieder. Du kannst das auch beliebig weit herunterbrechen: neue Kundensprache ausprobieren? Planen, machen, beobachten, anpassen. Neues Newsletterformat testen? Planen, machen, beobachten, anpassen. Neue Marketingstrategie gefällig? Planen, machen, beobachten, anpassen. Neue Dienstleistung en anbieten? Planen, machen, beobachten, anpassen. 

			Besonders eindrucksvoll sind die Effekte, wenn du das über mehrere Jahre hinweg machst. Stell dir vor, du bleibst fünf Jahre konsequent dran – jede Woche, alle zwei Wochen – oder welcher Zeitraum dir auch immer passt – hinterfragst du deine Prozesse, feilst an deinen Angeboten und passt dich an neue Markttrends an. 

			Wahrscheinlich hast du danach einen größeren Kundenstamm aufgebaut, bist finanziell deutlich unabhängiger und stehst insgesamt auf stabileren Füßen.

			Wenn du aus diesem Buch mitnimmst, dass die Basis für deinen Erfolg darin liegt, dass du das IMMER machst, dann würde mich das extrem freuen. Glaub mir, du wirst nicht nur ein fantastisches Business haben, sondern auch als Person, als Unternehmer:in total gewachsen sein. 

			Und mehr Geld zu verdienen ist auch nicht verkehrt. 

			Warum es wichtig ist, Geld zu verdienen 

			Geld ist ja so ein Thema. Speziell für Soloselbstständige. Aber Geld hängt unabdingbar mit der Weiterentwicklung deines Business zusammen, daher müssen wir einmal darüber sprechen. Unternehmertum wird ja häufig mit Gier und Protz gleichgesetzt. Ich kenne sie auch, speziell die männliche »Mein-Lambo-meine-Rolex-mein-Jet-Unternehmerspezies«, die ihren Erfolg gern zeigen. Es mag ein paar Menschen auf dieser Welt beeindrucken, ich finde es peinlich. Und dann ist nicht auszuschließen, dass diese vermeintlichen Unternehmer nur eine große Show abziehen und der Taycan in Wahrheit nur ein Mietwagen ist. 

			Wer erfolgreich ist, hat es eigentlich nicht nötig, das so nach außen zu tragen. Die meisten sehr erfolgreichen Unternehmen, die ich kenne, sind viel dezenter unterwegs. Sei’s drum, ich sag mir immer, ein paar Ausreißer gibt’s überall. So distanziere ich mich mental von ihnen und kann trotzdem mit Stolz Unternehmer sein. Wo war ich stehen geblieben? Genau, beim Geld. 

			Bei Geld geht es aber nicht nur darum, zu zeigen (oder eben nicht zu zeigen), dass man es hat. Geld verursacht auch andere Probleme. Manchen Selbstständigen ist es regelrecht unangenehm, eine Rechnung rauszuschicken. Ich kenn das selbst von früher. Unsere Kund:innen waren so nett und dann hatte ich fast schon ein schlechtes Gewissen, sie mit einer Rechnung zu behelligen. So richtig nachvollziehen kann ich das heute nicht mehr. Wahrscheinlich war es einfach Empathie gepaart mit Unsicherheit und einem irgendwie skeptischen Verhältnis dem Kapitalismus gegenüber. 

			Den Maximumpreis durchsetzen

			Wie gesagt, das größte Hemmnis beim Thema Geld ist, dass man sich nicht traut, angemessene Preise aufzurufen. Man glaubt, man bekomme dann den Auftrag nicht. Auch die Selbstzweifel melden sich zu Wort: »Ich glaub, das bin ich nicht wert.« Gern auch: »Was denken die von mir, wenn ich den Preis sage?« Oder: »Die springen garantiert ab, wenn sie den Preis im Angebot sehen.« 

			Ja, das kenne ich auch. Man macht sich stunden-, oft auch tagelang einen Kopf, was man verlangen kann, darf, soll. 

			Vielleicht ist es auch etwas Kulturelles. Vielleicht sind wir Deutschen da zu bescheiden (oder auch zu verklemmt). Anbieter:innen in den USA sind oft ganz anders drauf. In den USA gibt es eine Firma, die nimmt für ein mit Jimdo vergleichbares Angebot rund 200 Euro pro Monat. 

			Unsere Pakete fangen bei kostenlos an, die Bezahlpakete belaufen sich im Schnitt auf um die 20 Euro pro Monat. 

			Klar, das Paket vom amerikanischen Anbieter ist etwas anders gelagert, was aber niemals einen zehnfachen Preis rechtfertigen würde. Einmal habe ich deren Investor getroffen und ihn ganz ungläubig gefragt, wie sie zu den Preisen gekommen sind. »Die haben sich einfach überlegt, was der Maximumpreis sein könnte, den sie durchsetzen könnten.« Und den hätten sie dann angesetzt. 

			Ah, so kann man das also auch machen. Ich habe mich in dem Moment wie ein Grundschüler gefühlt. Lesson learned. 

			Fakt ist: Geld zu verdienen ist essenziell, wenn du langfristig zufrieden, stabil und frei leben möchtest. Es geht dabei eben nicht darum, Materielles zur Schau zu stellen, sondern um Sicherheit, Gestaltungsfreiheit und Selbstfürsorge.

			Daher schauen wir uns genauer an, warum es so wichtig ist, dass dein Unternehmen dich finanziell trägt – und dass du Geld als Hebel für dich erkennst. Wenn du mit deinem jetzigen Umsatz zufrieden bist, dann überspring gerne diesen Teil. 

			Freiheit statt Abhängigkeit

			

			Wenn du mehr Geld hast, steigert das deine Freiheit und deinen Handlungsspielraum. 

			Lass mich das kurz erklären: Wenn es dir so wie mir geht und du etwas bewirken möchtest, dann ist Unternehmertum etwas sehr Cooles! Politik? Das wäre nichts für mich. Ständig ein öffentlicher Druck, man kann es keinem recht machen, die gefundenen Kompromisse sind selten zufriedenstellend und alles ist zäh, mühsam und wenig zielführend. Das wäre nichts für mich. Ein Engagement in einer Nichtregierungsorganisation (NGO)? Sicher etwas sehr Sinnvolles, aber man ist immer vom Goodwill anderer abhängig, erst wenn sie zustimmen, ist man in der Lage, etwas zu bewirken. 

			Anders beim Unternehmertum: Du kannst selbst entscheiden, was du machst, wie du es machst, kannst schnell sein, selbst entscheiden, deine Ressourcen so einsetzen, wie du willst! Bäm! 

			Und wenn du deinen Handlungsspielraum steigern willst, wenn du unternehmerisch mehr bewirken willst, dann brauchst du mehr Geld, als du als »Grundgehalt« brauchst. Mit Grundgehalt meine ich bei Soloselbstständigen, dass du alle Kosten gut decken und dir ein Gehalt auszahlen kannst, das die Kosten für deinen Lebensstandard trägt. Dazu zählen auch die Krankenkasse sowie die soziale Absicherung UND Altersvorsorge. Wenn das nicht gegeben ist, dann MUSST du mehr Geld verdienen. Sonst wirst du immer einem Minus hinterherrennen. Und es ist kaum zu erwarten, dass du die Qualität deiner Arbeit immer gleichbleibend hochhalten kannst, wenn du im Kopf immer durchrechnest, ob es für diesen Monat noch reicht. 

			Deshalb ist der größere Handlungsspielraum so wichtig.

			Wenn du ein paar Rücklagen hast, kannst du ganz anders handeln. Du kannst mal Sachen ausprobieren, ohne darauf angewiesen zu sein, dass sie sofort funktionieren müssen. Ob du ein neues Online-Tool ausprobieren, eine kleine neue Werbekampagne starten, eine Weiterbildung machen oder vielleicht mal ein paar Aufgaben nach außen abgeben möchtest. Genau diese finanziellen Ressourcen ermöglichen Wachstum. Sie sorgen dafür, dass du dein Unternehmen in Ruhe entwickeln kannst, ohne in permanente Geldsorgen zu geraten. Und wenn es gut läuft, kannst du dadurch noch größere Rücklagen bilden. Abgesehen davon beruhigt es dich, macht dich weniger hektisch und sorgt für klarere Entscheidungen. Weil nicht immer »sofort« etwas entschieden werden muss, weil du »sofort« Geld brauchst, sondern in Ruhe entschieden werden kann, wohin dich deine Reise führt. 

			Das beruhigt auch dein Planen, Machen, Beobachten, Anpassen. 

			Es gibt noch einen anderen Grund, weshalb du auf solide Finanzen achten solltest, und das haben die meisten nicht auf dem Zettel. Langfristig willst du vielleicht nicht 40 oder 50 Jahre durcharbeiten. Vielleicht willst du dein Unternehmen irgendwann verkaufen, vielleicht hast du dir vorgenommen, den Erlös aus dem Verkauf für deine Altersvorsorge einzusetzen. Das geht aber nur, wenn dein Business strukturell solide und finanziell attraktiv ist. Und wenn du es an deine Kinder übergeben möchtest, dann sollte es ja auch gut dastehen.

			Hatte ich schon erwähnt, wie viel besser man schläft, wenn man einen guten Puffer hat? Das ist pure Lebensqualität!

			Stolz auf ausgestellte Rechnungen

			Ich sage übrigens nicht, dass Geld zu deinem Motivator werden sollte. Das überhaupt nicht. Das ist es bei mir auch nicht. Wir verfolgen auch seit eh und je das »Gute-Arbeit-machen-und-dann-kommt-die-Kohle-schon«-Prinzip. Das funktioniert für uns auch gut. Aber wir richten unsere Arbeit schon so aus, dass das Geld dann auch kommt. Und genau das möchte ich dir an dieser Stelle mitgeben. 

			

			Deshalb musst du dein Business immer Schritt für Schritt weiterentwickeln. Darüber haben wir schon ausführlich gesprochen. Du kannst das. Und dein Business kann das auch. Fünf bis zehn Prozent Wachstum sind für jedes Business möglich. Und: Du darfst stolz auf deine ausgestellten Rechnungen sein.

			Dass Geld ein Gradmesser für Wertschätzung sein kann, klingt vielleicht etwas hart – aber ist doch irgendwo realistisch. Wenn du eine herausragende Leistung erbringst, sollte sich das auch in der Bezahlung widerspiegeln. Ein Kunde, der bereit ist, deinen Preis zu zahlen, erkennt an, dass du wirklich etwas von Wert lieferst. Selbstverständlich kann Wertschätzung sich auch anders ausdrücken – durch tolles Feedback oder Weiterempfehlungen. Aber Geld ist nun mal das System, in dem wir wirtschaften. Ja, es ehrt dich, wenn du anständig und nicht geldversessen bist, aber für gute Arbeit muss es gutes Geld geben. 

			Du bist Unternehmer:in. Begreife dich als solche:n. 

			Geld ist weder gut noch schlecht – es ist ein Werkzeug. Und in deiner Selbstständigkeit ist es neben deiner Arbeitskraft eins der wichtigsten Werkzeuge. Daher ist es nicht das Hauptmotiv, aber es ist unverzichtbar, um dein Ding nachhaltig machen zu können.

			Warum die KI Fluch und Segen für Selbstständige ist

			

			Als letztes Thema zu deiner Weiterentwicklung sollten wir noch über KI sprechen. Denn die ist in ihrer jetzigen Form bereits Fluch und Segen für Selbstständige. Fluch für alle die, denen sie direkte Konkurrenz macht. Ich möchte zum Beispiel nicht in der Haut von Übersetzer:innen, Lektor:innen oder Menschen, die Social Media Posts erstellen, stecken. Die Liste von Tätigkeiten, die von KI bedroht sind, ist schon jetzt sehr lang, auch Ärzt:innen, Jurist:innen oder auch Wirtschaftsprüfer:innen blicken bang auf diese technologische Neuerung, die viele ihrer Tätigkeiten besser und schneller erledigen kann. 

			All die Betroffenen sind jetzt sicher im Krisenmodus. Sie müssen überlegen, wie sie sich anpassen, und im Idealfall etwas finden, bei dem ihre neue Tätigkeit von der massiven Entwicklungsgeschwindigkeit künstlicher Intelligenz profitiert. Kein leichtes Unterfangen. Das ist die KI eher Fluch. 

			Und dann gibt es all die, für die KI schon jetzt ein Segen ist. Das Ding ist, die meisten wissen gar nicht, was sie da eigentlich schon an der Hand haben könnten. Sie stecken vermutlich in ihrem Business fest und arbeiten nicht aktiv AM Unternehmen. 

			Schon jetzt auf Doktorandenniveau

			Was die Intelligenz angeht, ist die KI bereits auf Doktorandenniveau. Das musst du dir mal vorstellen, du hast schon jetzt permanent eine promovierte Person neben dir sitzen. 24/7 und für alle Fächer dieser Welt. Ist das nicht irre? Du kannst sie jederzeit fragen, nach Rat, nach Lösungsvorschlägen, nach Worst-Case-Szenarien, nach Roadmaps, nach E-Mail-Vorlagen, nach was auch immer du willst. 

			Was für ein Segen für Selbstständige. Denn ich weiß ja, dass es für Selbstständige vor allem in der Weiterentwicklung des Business an ständig verfügbaren Sparringspartner:innen und Expert:innen mangelt. 

			Planen, machen, beobachten, anpassen. Je nachdem, in welchem Geschäftsfeld du unterwegs bist und was genau du anpacken willst, die KI kann dich schon jetzt in fast allen Bereichen unterstützen.

			Gleichzeitig kann dir künstliche Intelligenz schon heute helfen, deutlich produktiver zu werden. Wenn du dir einmal vorstellst, wie mühsam es bis vor Kurzem war, Prozesse zu automatisieren, dann ist das Potenzial heutiger KI geradezu atemberaubend. Als Soloselbstständige:r kannst du deine Produktivität drastisch steigern, indem du einzelne Routinen an die KI delegierst. Stell dir vor, du bist Fotograf:in und bearbeitest jede Woche Dutzende Bilder. Eine KI hilft dir jetzt, Vorretuschen oder Farbanpassungen im Stapelverfahren automatisch auszuführen, sodass du weniger Zeit in monotoner Nachbearbeitung verbringst. So kannst du dich stärker auf das eigentliche Shooting, den kreativen Part und das persönliche Kundengespräch konzentrieren.

			Mails schneller bearbeiten

			Oder du bist Coach:in und erhältst ständig ähnliche E-Mail-Anfragen mit vergleichbaren Anliegen. Eine KI kann dir bei der Erstellung einer strukturierten Antwort helfen, die du anschließend nur noch individualisierst. Anstatt jede Mail aufwendig von Grund auf zu tippen, hast du nun eine solide Basis, die in wenigen Minuten finalisiert ist. 

			

			Excel-Fummeleien stoppen

			Hast du ein kleines Lokal, könntest du die KI nutzen, um Angebotsvarianten auszurechnen, die auf deinen Wareneinkauf und die Tagesumsätze abgestimmt sind. Das spart dir täglich eine halbe Stunde Excel-Fummelei, in der du sonst deine Preise oder Menüpläne manuell anpassen würdest.

			Ideengenerator

			Wenn du in Social Media aktiv bist und regelmäßig Posts vorbereiten musst, kannst du eine KI als »Ideengenerator« einsetzen, die dir in Sekunden Stichworte und Struktur liefert, damit du nicht vor einem leeren Dokument sitzt. Das spart nicht nur Zeit, sondern lässt dir auch mehr Raum für Feinschliff und persönliche Note.

			KI oder nicht KI – das ist hier die Frage

			Solche Beispiele zeigen sehr deutlich, wie KI schon heute ein echter Wachstumsturbo für dich sein kann. Dazu musst du dir die Zeit nehmen und dich aktiv mit den Tools auseinandersetzen. Auch das ist AM Unternehmen arbeiten. Genau das ist jetzt wichtig: Du lernst dabei, effektiver zu werden, und wirst dadurch auch einen immer besseren Eindruck gewinnen, wie sich diese rasante KI-Entwicklung auf dein Business auswirkt. KI wird viele Gewinner:innen erzeugen – allerdings kann sie dein Business auch existenziell bedrohen. Je früher du dich damit auseinandersetzt, desto besser. 

			Wir stehen übrigens erst ganz am Anfang dieser Entwicklung. Die verfügbaren Tools werden gefühlt monatlich klüger, manche sogar plötzlich doppelt so leistungsfähig wie noch vor Kurzem. 

			Was heute vielleicht schon auf Doktorandenniveau unterwegs ist, wird bald noch umfangreicheres Know-how und noch rasantere Ergebnisse liefern. Aus genau diesem Grund solltest du die Chance nutzen, KI bewusst in deinen Alltag zu integrieren, anstatt sie zu ignorieren. Wer jetzt lernt, wie man damit umgeht, und sie als Sparringspartner begreift, verschafft sich einen Vorsprung, den andere erst viel später nachholen können. Damit dich das nicht überrollt, brauchst du genau die Haltung, die dir schon immer geholfen hat: neugierig bleiben, ausprobieren, Veränderungen zulassen – und nicht vergessen, dass dein Business nur dann wächst, wenn du es aktiv steuerst und nicht mit gesenktem Kopf verharrst.

			Nimm dir deshalb regelmäßig Zeit, strategisch zu denken, Experimente zu planen und die KI als Sparringspartner zu nutzen. Wer sich auf das Abenteuer einlässt, kann langfristig eine Menge gewinnen – und das mit demselben »Immer-weiter«-Spirit, der dich von Anfang an in deiner Selbstständigkeit getragen hat.

			
			

			
				[image: ]
			

			Was du beim nächsten Schritt beachten solltest

			Du hast in den vergangenen Kapiteln gelernt, wie sehr sich dein Business und dein eigenes Leben weiterentwickeln können, sobald du aktiv an ihnen arbeitest. Zwar hast du den unternehmerischen Alltag längst gemeistert, doch echte Wachstumschancen ergeben sich erst, wenn du dich nicht mit dem Erreichten zufriedengibst. Die nächste Stufe deiner Entwicklung liegt in deiner Hand, und du kannst sie Schritt für Schritt gestalten. Hier sind die Kernpunkte, die du aus diesem Kapitel mitnehmen solltest:

			·Nimm dir regelmäßig Zeit, »am Unternehmen« zu arbeiten

			Viele Selbstständige sind so stark ins Tagesgeschäft eingebunden, dass sie nur »im Unternehmen« arbeiten und kaum Raum für strategische Überlegungen haben. Bleibt dir aber nie Zeit zum Durchatmen und Planen, so kommst du schnell ins Hamsterrad. Blocke dir daher bewusst einen festen Termin pro Woche oder Monat, an dem du dich ausschließlich mit Fragen wie »Wo stehe ich gerade?« und »Wohin soll es gehen?« befasst. In diesen »strategischen Pausen« hältst du Abstand vom Operativen – und schaffst Raum für neue Ideen, die dein Business voranbringen.

			·Schritte statt Sprünge: planen, machen, beobachten, anpassen

			Große, radikale Veränderungen können einschüchternd wirken oder sogar in die Sackgasse führen. Geh daher lieber in kleinen, kontrollierten Schritten vor. Plane eine Neuerung, setze sie in der Praxis um, beobachte die Ergebnisse und justiere nach. Diese Abfolge kannst du auf alles anwenden: neue Preisgestaltung, Marketingaktionen, zusätzliche Serviceangebote oder sogar neue Geschäftsfelder. Durch diesen Prozess lernst du schnell, was funktioniert – und was eben nicht.

			

			·Dein Business ist nicht statisch – Weiterentwicklung ist immer möglich

			Oft scheitern Soloselbstständige an ihrer eigenen Vorstellung von Grenzen. »Mehr geht nicht!« oder »Das haben wir schon immer so gemacht!« – solche Sätze blockieren das Weiterkommen. Doch jedes Business kann sich weiterentwickeln, ob durch optimierte Abläufe, höhere Preise, frische Produktideen oder neue Zielgruppen. Fünf bis zehn Prozent Wachstum pro Jahr ist realistisch – manchmal sogar deutlich mehr. Wichtig ist, dass du dich von festen Denkmustern löst und offen bleibst.

			·Mehr Geld bedeutet mehr Freiheit

			Geld ist kein notwendiges Übel, sondern der Hebel, der dir und deinem Business mehr Gestaltungsspielraum ermöglicht. Wer finanziell solide aufgestellt ist, kann innovativer handeln und Ideen testen, ohne ständig Existenzängste im Nacken zu haben. Außerdem bleibst du gelassener, wenn mal etwas nicht sofort klappt. Deshalb: Wage auch bei der Preisgestaltung mehr Mut. Sei stolz auf deine Leistung und scheue dich nicht, deren Wert abzubilden.

			·Kleine Experimente statt großer Sprünge – auch bei der KI

			Die rasante Entwicklung künstlicher Intelligenz (KI) kann bedrohlich wirken, eröffnet aber zugleich enorme Chancen. Ob du nun E-Mail-Vorlagen automatisierst, Bildbearbeitungen beschleunigst oder Marktforschung betreibst: KI kann dich in vielen Bereichen entlasten. Probiere die Tools schrittweise aus, um zu sehen, wo sie dir wirklich helfen. Sie können deine Produktivität in kürzester Zeit steigern und schaffen Kapazitäten, die du für dein »Arbeiten am Unternehmen« nutzen kannst.

			·Bleib neugierig und wach

			Märkte, Trends, Technologien – alles verändert sich. Wer stillsteht, verliert. Indem du stets offen für Neuerungen bleibst und dir selbstbewusst immer wieder die Frage stellst: »Wie kann ich mich und mein Business weiterentwickeln?«, wirst du nicht nur Krisen souveräner begegnen, sondern auch nachhaltigen Erfolg sichern.

			·Der nächste Schritt ist dein eigener

			Das Wichtigste: Du bestimmst, wie weit du gehen willst. Ob du ambitionierte Wachstumsziele verfolgst oder deinen Umsatz nur dezent steigern möchtest, liegt ganz bei dir. Möglicherweise ist dein Ziel mehr Zeit für dich selbst, für Familie oder Hobbys, während du gleichzeitig an neuen Angeboten feilst. Das eine schließt das andere nicht aus. »Weitergehen« heißt nicht immer, dass du expandierst und Angestellte einstellst – es heißt vielmehr, dass du bewusst deinen Unternehmergeist pflegst, dazulernst und dein Business Schritt für Schritt nach vorne bringst.

			All das ist kein einmaliges Projekt, sondern ein kontinuierlicher Prozess. Du bist dein wichtigster Antrieb – und mit jeder gezielten Verbesserung wächst nicht nur dein Unternehmen, sondern auch du als Unternehmerpersönlichkeit. Es ist die Summe kleiner, konsequenter Schritte, die über die Jahre hinweg Großes bewirken kann. Niemand schreibt dir vor, wie hoch oder wie weit du gehen musst. Aber wenn du willst, kann es richtig weit nach oben gehen. Und genau das macht dein Unternehmertum so spannend: Du bist dein nächster Schritt.

		

	
		
			V. 
Und jetzt 
du! 

		

	
		
			

			Die kommenden Monate und Jahre werden herausfordernd – das spürst du wahrscheinlich schon jetzt. Unternehmen bauen Stellen ab, ganze Produktionsstätten wandern ins Ausland. Viele fürchten um ihren Wohlstand, um das sichere Einkommen, das all die Jahre so selbstverständlich in Deutschland schien. Du siehst es an Schlagzeilen, hörst es in Gesprächen: Die alten Rezepte scheinen nicht mehr zu funktionieren.

			Gleichzeitig kannst du darauf warten, dass »die da oben« alles regeln – oder du sagst dir: Ich will meine Zukunft selbst gestalten. Schau dich um: Gerade in Krisenzeiten können neue Ideen und kleine, mutige Unternehmen Großes bewegen. Die besten Beispiele hast du in diesem Buch schon gelesen. All diese Menschen, die voller Überzeugung Kimchi oder Bio-Bagels verkaufen, nachhaltige Mode kreieren oder als Coach durchstarten, hatten keinen Konzern im Rücken. Kein Chef hat ihnen gesagt: »Hier ist das Budget, jetzt leg los.« Sie haben es selbst in die Hand genommen.

			Du bist Teil einer gewaltigen Kraft. Mehr als 80 Prozent aller deutschen Unternehmen haben unter zehn Mitarbeitende. Tatsächlich sind diese kleinen und Kleinstbetriebe das Fundament unserer Wirtschaft. Und trotzdem reden alle vorwiegend von den Großkonzernen, als müssten BMW, VW oder die Chemieindustrie unsere Zukunft allein stemmen. Ganz Deutschland fiebert mit, ob BMW, VW oder Daimler irgendwie noch die Kurve kriegen.

			Seit einiger Zeit führe ich ja Interviews mit Soloselbstständigen. Sie werden mit der Kamera aufgezeichnet und dann ins Netz gestellt, auf Instagram und YouTube. Warum ich diese Interviews mache? 

			Nun, ich will wissen, was sie antreibt, wie sie begonnen haben. Und ich möchte eine Plattform schaffen, damit sie gesehen, damit sie wahrgenommen werden. Sie sollen das Gefühl haben, dass sie nicht allein sind (auch wenn sie allein ihrem Job nachgehen), dass andere die gleichen Erfahrungen machen, dass alle zu kämpfen haben, dass alle aber auch gute Erfolge erzielen können. 

			Es ist toll, sie dabei zu beobachten, wie sie über ihr Business sprechen. 

			Wie sie ihren Weg beschreiben – und wie sie oft hinterher sagen: Das ist ja echt geil, was ich geschaffen habe. Wie sie einfach stolz sind, wie sie sich ihren Weg gebahnt haben. Das ist deshalb bemerkenswert, weil sie sonst nie danach gefragt werden. Wenn ich mit ihnen spreche, ist es oft das erste Mal, dass sie über ihren Werdegang als Unternehmer:in sprechen. Eine Gründerin hat zu mir nach dem Gespräch gesagt, sie fühle sich nun »zehn Zentimeter« größer. Weil sie im Gespräch festgestellt hat, was sie schon alles geleistet hat. 

			Was sie auf die Beine gestellt hat. 

			Medial nicht so interessant wie Start-ups

			Die Presse interessiert sich normalerweise nicht für diese Geschichten. »Sie hat ein Café aufgemacht? Okay, wo ist jetzt die Nachricht?« 

			Was es für eine enorme Leistung war, wie viele Jahre sie für dieses Café gekämpft hat, was es an Zeit, Geld und Mühe gekostet hat, ihren Traum zu verwirklichen, was das alles in Wahrheit für eine krasse (und auch beispielgebende) Story ist, das wird medial nicht so gesehen. Wir haben das Beispiel von Chris und Marleen gesehen, die 18 Monate auf eine Bewilligung durch das Amt warten mussten. Oder auch die Buchhandlung Blattgold, für deren Eröffnung die beiden Gründerinnen jahrelang geplant und gearbeitet haben. Medien interessieren sich leider eher für Start-ups, für die glitzernde Gründerwelt, mit den bahnbrechenden Apps, den coolen Workspaces, den teuren Exits – und den erstaunlichen Postings auf LinkedIn. Medien interessieren sich nicht für den Solopreneur um die Ecke, der von einem harten Weg zum Erfolg berichten könnte. 

			Das führt dazu, dass sich viele den Schritt in die Selbstständigkeit nicht trauen. Weil sie eben nicht die aufsehenerregende Innovation haben, die immer mit den Start-ups in Verbindung gebracht wird. 

			Dann glauben sie, ihre Idee sei irgendwie minderwertig. Das bräuchte doch niemand. Tatsächlich sind die Geschichten der Soloselbstständigen aber alle krass – weil sie zeigen, wie diese Form des Unternehmertums das Leben reicher machen kann. 

			Weil sie zeigen, wie es möglich ist, mit wenig Mitteln viel zu erreichen, wie man immer weitergehen kann, weil man sich die Grenzen selbst setzt. Weil man nicht machen muss, was andere von einem erwarten, sondern weil man eigene Entscheidungen trifft: Wenn ich auf X keine Lust mehr habe, mache ich Y. 

			Weil sie inspirierend sind, weil sie Mut machen. Weil es allesamt Menschen sind, die ihr Schicksal anpacken und nicht jammern. 

			Beste Beispiele sind die Business Moms. Das ist ein Netzwerk von Frauen, die den Schritt in die Selbstständigkeit gewagt haben. Sie haben erkannt, dass sie zwar alleine ihr Unternehmen betreiben wollen, aber dass es hilft, sich gegenseitig zu unterstützen. Sie tauschen sich aus, helfen bei praktischen Dingen wie der Kinderbetreuung und empfehlen sich auch gegenseitig bei Kund:innen. Es seien schon viele Aufträge über das Business-Moms-Netzwerk vergeben worden, sagen sie. 

			Wendiger, flexibler und anpassungsfähiger

			Ich bin mir sehr sicher, dass der nächste Aufschwung eng verknüpft ist mit dem Aufstieg kleiner Unternehmen. Sie sind wendiger, flexibler, können auf sich ständig ändernde Bedingungen besser und schneller reagieren. Auch haben kleine Unternehmen das Potenzial, die Welt im Kleinen besser zu machen, Schritt für Schritt.

			Denn die Menschen dahinter, die machen nur Sachen, für die sie mit ihrem eigenen Namen einstehen. Man kann davon ausgehen, dass das gute Sachen sind. Sei das nun der Koch, der ein Restaurant aufmacht, dabei auf Fleisch aus Massentierhaltung verzichtet und sagt: »Das bin ich mir und uns allen schuldig.« Oder sei es der Kleinunternehmer, der eigene Interessen während Corona hintangestellt hat, um seinen studentischen Hilfskräften weiter die Stundenlöhne zahlen zu können.

			Genau das sind die Menschen, die sich nicht ausbremsen lassen, wenn es schwierig wird. Sie reagieren schnell und flexibel, entdecken Marktlücken und setzen Neuerungen um, während andernorts alles ewig dauert. Diesen Spirit kannst auch du leben, wenn du dich entscheidest, loszulegen – oder deinen bestehenden Weg noch selbstbewusster fortzusetzen.

			Vielleicht fragst du dich: »Aber kann ich gerade jetzt wirklich gründen oder wachsen?« Ja, du kannst. Krisen sind immer da, irgendeine Schlagzeile wird dich immer verunsichern wollen. Und trotzdem hast du es in der Hand, ob du dich von solchen Hiobsbotschaften lähmen lässt oder ob du stattdessen anpackst.

			Du übernimmst Verantwortung für dein eigenes Leben

			Alle Beispiele in diesem Buch zeigen dir eines: Niemand hat eine Krise mit Jammern gelöst. Sie alle haben gesehen, was geht, statt sich darauf zu konzentrieren, was nicht geht. Sie haben erkannt, dass man Mut und Ideenreichtum nicht an Konzerne delegieren kann. Ob du eine Bäckerei übernimmst, kreativ im Social-Media-Bereich arbeitest oder Beratungen per Zoom anbietest – der Kern ist immer derselbe: Du übernimmst Verantwortung für dein eigenes Leben und sorgst dafür, dass dein Umfeld und deine Kund:innen davon profitieren.

			Ja, manche sagen, unsere Politik habe keinen großen Plan für Soloselbstständige. Das stimmt. Doch die gute Nachricht lautet: Du brauchst nicht erst eine Gesetzerleichterung oder Subvention, um deine Idee an den Start zu bringen. So viele Technologien und Plattformen stehen dir zur Verfügung – oft sogar kostenlos. Ob das ein Onlineshop, Instagram, ein digitales Buchhaltungstool oder KI-gestützte Software ist: Noch nie war es so einfach, alleine oder im Mini-Team eine professionelle Firma zu betreiben.

			Natürlich ist Selbstständigkeit keine Garantie für ewiges Glück. Du wirst Phasen durchmachen, in denen du zweifelst. Du wirst Fehler machen, mal zu wenig Aufträge haben oder plötzlich in Arbeit ertrinken. Aber jeder einzelne Schritt, jede kleine Erfahrung gibt dir mehr Sicherheit und innere Stärke, als jeder scheinbar »feste« Arbeitsplatz es je könnte. Denn du baust etwas auf, hinter dem du stehst.

			Diese schwierigen Phasen lassen dich als Person wachsen, du wirst resilienter. Irgendwann wirst du zurückschauen und merken, was du alles geschafft hast. Während du es erzählst, wirst du lächeln, dich aufrechter hinsetzen und deine Augen werden leuchten. Du wirst merken, wie viel größer du geworden bist. Das ist das größte Geschenk, das du dir selbst machen kannst: deinen eigenen Weg gehen.

			Dein Tempo, immer nur in deinem Tempo

			Deshalb mein Rat an dich: Wenn du es dir zutraust und dein Leben es zulässt, dann starte.

			Wenn du schon gestartet bist, geh den nächsten Schritt. So, wie du das willst, in welchem Tempo auch immer du es gerade willst und dein Leben es zulässt. Vielleicht heißt das, dir neue Services auszudenken, deine Preise zu überarbeiten oder einfach mal Prozesse zu vereinfachen. Hauptsache, du bleibst in Bewegung und lässt dich nicht von Zweifeln oder Perfektionismus bremsen.

			Und wenn du gerade in einer Flaute steckst, erinnere dich an dein Warum. Du musst keine Weltrevolution anzetteln – es reicht, wenn du etwas anbietest, das Menschen echte Freude oder echten Nutzen bringt. Das kann eine Dienstleistung, ein Produkt oder ein Mix aus beidem sein.

			Du hast Fähigkeiten, Ideen, Talente – sonst hättest du dieses Buch gar nicht bis hierher gelesen. Nutze alles, was du in dir trägst, um endlich loszulegen oder weiterzumachen. Schau, wie viele Menschen, die in diesem Buch als Beispiele gelten, gestartet sind, obwohl die Zeiten nicht optimal schienen – und doch haben sie etwas Wertvolles geschaffen.

			Du musst nicht der nächste »Unicorn-Gründer« sein. Dein Gewinn ist viel greifbarer: die Freiheit, das Tempo selbst zu bestimmen, die eigene Existenz zu gestalten, jeden Morgen aus dem Bett zu springen und zu wissen: Du arbeitest für dich. Für manche ist das nur eine Nebenbeschäftigung, für andere der Lebensinhalt – und für dich? Das entscheidest allein du.

			Und denk daran: Du bist nicht allein. Egal, ob du gerade mit deiner Idee startest oder schon lange dabei bist: Wir sind viele. Ob du einfach mal Dampf ablassen musst, neue Inspiration oder eine ganz konkrete Hilfestellung brauchst – wenn du nur fragst, du wirst immer jemanden finden.

			Selbstständig heißt nicht einsam. In jeder Stadt, in jeder Branche, im Netz und im echten Leben findest du Menschen, die für das brennen, was sie tun – so wie du.

			Ich glaube an dich und an deine Energie. Deutschland braucht mehr von deinem Elan, deiner Kreativität, deinem Willen, wirklich etwas zu bewegen.

			Du bist das Unternehmen.

			Auf geht’s!

			Matze

		

	
		
			Dank

			Dieses Buch ist Teamwork par Excellence. Kennt ihr das? Es braucht eine ganze Weile, bis man sich sicher genug wird, bevor man Sachen aussprechen kann? So ist es definitiv bei diesem Buch. Die letzten 20 Jahre, die unzähligen Gespräche, Beobachtungen und Reflektionen habe ich gebraucht, um dieses Buch schreiben zu können. Für all den Input und Support bin ich unendlich dankbar, daher an dieser Stelle ein grosses Danke an

			Meine Frau Magda (auch selbständig als Partnerin bei Schultz-Süchting Rechtsanwälte in Hamburg) und unsere beiden Kinder. Ihr seid die besten! Liebe Euch bis zum Mond und zurück und bin dankbar für jeden Tag, den wir zusammen haben. Was für ein Geschenk! 

			Spring und Fridel, meine beiden Mitgründer. Die besten überhaupt. Was für eine magische Zeit. Beruflich gesehen gehts glaub ich nicht besser – mit Leichtigkeit und so unglaublich viel Lachen haben wir zusammen was aufgebaut. Und dass ihr mir jetzt so sehr vertraut, ist sehr sehr besonders! Danke und onwards!

			Meinen Vater Manfredo, meine bereits verstorbene Mutter Christa, meiner Schwester Kathrin (selbständig als Buchdesignerin bei bucharchitektur.de) und ihrer Familie für euren bedingungslosen Rückhalt, Support und Glaube an uns/mich ab Tag 1. 

			Alle Selbstständigen da draußen. Ihr habt es an den Geschichten in diesem Buch gemerkt, ihr seid meine wahre Inspiration und Motivation. Jeden Tag bin ich fasziniert von euch! Ihr seid es, warum ich jeden Morgen mit Feuer aufwache, warum jede Qual erträglich wird, warum jeder Erfolg mich noch mehr motiviert! Danke für die Gespräche auf Augenhöhe, für eure Offenheit und für den gemeinsamen Glauben, was möglich sein kann! Es ist schon super – und doch bin ich der Überzeugung: Es geht gerade erst richtig los! 

			Das ehemalige und aktuelle Jimdo-Team. Wahnsinn, was wir gemeinsam aufgebaut haben. Absolut stark, was ihr an den Tag legt, was für Power wir gemeinsam entwickeln. Ohne euch könnten wir den Selbständigen nicht so helfen, wie wir das tun. Das wisst ihr zum Glück und ich freu mich wahnsinng auf das, was kommt. Und ganz besonderer Dank an mein Management Team, das viel zu wenig Credit bekommt. Marzanne Oppel, Dajana Eberlin, Maarten van Gool, Yoav Burg, Felipe da Silva - you rock! 

			Klaus Wohlrabe und Katrin Demmelhuber vom ifo Institut für die großartige Partnerschaft rund um den Jimdo-ifo Index für Selbstständige. Gemeinsam gestartet mit der Überzeugung, das Richtige zu tun, mit dem Durchhaltevermögen, den Index zu etablieren – und nun auf dem Weg, einen wichtigen Beitrag zur Grundlagenforschung zu leisten. Ihr seid so super! Danke für euer Vertrauen, eure wissenschaftliche Expertise und das großartige Miteinander!

			Alle Mitstreiter*innen, die sich auch für die Sichtbarkeit der Selbstständigen einsetzen. Ganz vorne Andreas Lutz (VGSD), Cathi Bruns, Sascha Lobo, Christian Steiger (Lexoffice), Wolf Lotter, Gabriele Fischer (brand eins), Gabi Albers (Haus der Selbständigen). Meist unabhängig und trotzdem im Team haben wir über die letzten Jahre ein Momentum aufgebaut, das Hoffnung macht! Ich bin mir sicher, dass sich viele anschließen werden und Selbständige dann dauerhaft einen Platz am Tisch haben werden!

			Besonderer Shout-Out auch an Kerstin Heuer, die mit ihrem Verein futurepreneur.de unermüdlich versucht, Unternehmertum an Schulen zu bringen.

			Prof. Dr. Petra Moog, Prof. Dr. Alexander Kritikos und Susanne Biedenkopf-Kürten, dass ihr euch immer wieder Zeit für mich nehmt und mir bei der Einordnung helft. Danke Euch!

			Und dann natürlich ein riesiges Dankeschön an das Team, das mir bei der Erstellung dieses Buchs geholfen hat! An Jennifer Zonsius und Lee-Ann von Oesen aus dem Jimdo-Team, an den Murmann Verlag – besonders an Lukas Becker – sowie an Christoph Schlegel für den Support beim Schreiben! Ich hätte ehrlich gesagt nicht erwartet, dass »Buch-Schreiben« so viel Spaß machen kann! 

			Werde Teil der Community 
»Das Unternehmen bist Du!« 

			Wenn du noch mehr praktische Strategien, handfeste Tipps und ehrliche Einblicke in die Welt der Selbstständigkeit und des Solopreneurships möchtest, dann hier lang!

			
				
					[image: ]
				

			

			In diesem Buch habe ich die inspirierenden Geschichten und Erfahrungen dieser großartigen Unternehmer:innen skizzieren dürfen. Ein herzliches Dankeschön an euch – ihr seid die größten Role Models für uns alle. Die Links zu ihren Unternehmenswebseiten findet ihr auf: https://www.matthiashenze.com/mein-buch/ oder über den QR-Code.

		

	
		
			Die Protagonist:innen

			Guido | That’s Kimchi | @thatskimchi.de

			Kitsa | Meraki | @meraki_hamburg

			Stephanie | Stephanie Tost | @stephanietost

			Ilka | genascht | @genascht

			Alexander | Craft Cafe Hamburg | @craftcafehamburg

			Irina | Irina Rohpeter | @irinarohpeter

			Chris | Plattenkiste | @plattenkiste_hamburg

			Tanja | Haberkorn Büroservice | @iamgreatwithnumbers

			Sonja | Sonja Gründemann Vortragsschmiede | @sonjagruendemann

			Olga | THUROW Kreativschneiderei | @kreativschneiderei_lueneburg

			Jonathan | Fäis Videoproduktion | @faeis_hamburg

			Lars und Andreas | Frisch Gefischt | @frischgefischt

			Juhmanah | Daily dose of baking | @daily_dose_of_baking

			Dennis | Handmade Olivenöl | @handmadeolivenoel

			Katrin | Das kropkå | @daskropka

			Kai und Graig | Deal Circle | @dealcircle_official

			Simon und Chris | Men’s needs | @mens_needs_hamburg

			Uschi | Uschi Knieling Azubi Headhunter | @uschiknieling4

			Merret | Molly Roger | @mollyroger_hamburg

			Marlen | Milli and the Bee | @milli_and_the_bee

			Marte und Nina | Buchhandlung Blattgold | @blattgoldbuecher

			Marleen und Chris | 4 WALLS | @4walls_hamburg

			Henning | Heidemost | @heidemost

			

			Mira und Jasper | Schmidt’s Bagel | @schmidts_bagel

			Sebastian | Sebastian E. Merget | @sebastianmerget

			Phillip | Phillip Eggers Fotografie | @phillip_eggers_fotografie

			Moritz | Bäckerei Metzler | @baeckerei_metzler

			Constanze | LaDouce Catering | @ladoucecatering

			Julian | Risa Hutwerkstatt | @risahutwerkstatt

			Paul | die Ölfreunde | @oelfreunde

			Hinrich | EinStückLand | @einstueckland.de

			Johannes | Entfalte deinen Laden | @entfaltedeinenladen

		

	
		
			Über den Autor

			Matthias Henze ist Gründer und CEO von Jimdo, Kurator des Deutschen Gründerpreises und eine inspirierende Stimme für Solopreneure und Kleinstunternehmen. Seit 20 Jahren verfolgt er eine klare Mission: Menschen für die Selbständigkeit begeistern und sie auf ihrem Weg unterstützen. Durch seine zahlreichen Gespräche mit Selbständigen kennt er ihre Erfolgsstrategien, Wünsche und Hürden wie kaum ein anderer. Was sie eint ist die Erfüllung, die ihnen ihre Freiheit bringt – kaum jemand möchte zurück ins Angestelltenverhältnis. Matze ist überzeugt: »The Next Big Thing« ist »klein«. Aufgewachsen in Göttingen, mit Stationen im Oman und den USA, studierte er BWL in Kiel und Göteborg. 
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