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Finanzielle Stabilitat?

Was bedeutet das eigentlich?

Wann hast Du das letzte Mal nachts wach gelegen und dir Sorgen ge-
macht, irgendwann deine Rechnungen nicht mehr bezahlen zu kénnen?

Gerade wenn wir schwierige Zeiten durchleben, fallt uns auf, wie wa-
ckelig das Fundament unseres Unternehmens sein kann. Von auf3en
betrachtet sieht vielleicht alles ganz toll aus. Du aber weif3t oder ahnst,
dass dein Unternehmens-,Haus* einem handfesten Sturm nicht wider-
stehen konnte. Wird der Sturm zu heftig, wird das Ganze einsturzen. Die
Frage ist also nicht, ob das Ganze halt, sondern wie lange.

Um auch widrigen Winden widerstehen zu kénnen, braucht dein Unter-
nehmen finanzielle Stabilitat. Die ist besonders dann gefahrdet, wenn
Umsatze wegbrechen.

Das kann passieren, weil eine handfeste Wirtschaftskrise ausbricht, so
wie es im Rahmen der Corona-Pandemie im Marz 2020 geschah. Das
kann aber auch passieren, wenn eine Grolibaustelle daflr verantwort-
lich ist, dass deine Kunden deine Geschaftsraume nicht mehr erreichen
kénnen.

Krisen meistern zu kénnen, ist eine wesentliche Eigenschaft, die je-
der Unternehmer mitbringen darf, der den Anspruch erhebt, langfris-
tig erfolgreich sein zu wollen. (Wirtschafts-)Krisen gehéren genauso
zum Unternehmerleben wie Hochphasen. Die Kunst des nachhaltigen
Wachstums beinhaltet auch, die Krisen so gut zu Uberstehen, dass die
Substanz des Unternehmens nicht maRRgeblich in Mitleidenschaft ge-
zogen wird.

Im besten Fall kannst Du allgemeine Wirtschaftskrisen sogar zum weite-
ren Unternehmenswachstumn nutzen. Das ist naturlich nur dann még-
lich, wenn dein Unternehmen finanziell so stabil aufgestellt ist, dass Du
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dir Ruckschlagen zum Trotz zusatzliche Marktanteile sichern und so die
Bedeutung deines Unternehmens am Markt ausbauen kannst.

Klingt das reizvoll fur dich?

Die zwei Saulen der ,finanziellen Stabilitat” fir
Unternehmen

Esist ganz einfach: Je mehr Geld als Reserve (!) auf deinen Bankkonten
liegt, desto stabiler ist dein Unternehmen. Doch naturlich méchte ich es
in diesem Buch nicht bei einer solchen platten Formulierung belassen.
Ich habe in den letzten 20 Jahren zwei wesentliche Elemente identifi-
ziert, auf denen das Fundament eines finanziell stabilen Unternehmens
beruht. Und die méchte ich dir jetzt vorstellen.

Ein profitables Geschéaftsmodell

Es Klingt fast ein wenig zu banal. Und trotzdem ist es wichtig, sich da-
ruber klar zu werden: Ein nachhaltig profitables Geschaftsmodell ist
die zwingende Voraussetzung fur ein finanziell stabiles Unternehmen.
Nur wenn dein Unternehmen regelméfig Gewinne erwirtschaftet, hast
du deine Kunden mit ihren Bedurfnissen verstanden und kannst diese
Bedurfnisse angemessen befriedigen. Dafur darfst immer wieder unter
Beweis stellen, dass Du fur deine Kunden dauerhaft ein verlasslicher
Partner sein kannst, der gleichzeitig sein Unternehmen kontinuierlich an
die standig wechselnden Anforderungen des Marktes anpassen kann.

Als Unternehmer haben wir unter anderem die Aufgabe, ein Geschafts-
modell zu integrieren, das uns in die Lage versetzt, Gewinne zu erwirt-
schaften. Schaffen wir dies nicht, so kdnnen wir (mittel- bis langfristig)
vielleicht ein ,Hobby-Business* betreiben, aber bestimmt kein Unter-
nehmen leiten, das wirklich etwas bewegen oder verandern kann.

In den vergangenen 20 Jahren habe ich die Finanzdaten vieler Unter-
nehmen durchleuchtet. Dabei hat sich herausgestellt, dass unabhangig
von Branche und UnternehmensgroRe ein Gesamtgewinn von 20 Pro-
zent vom Rohertrag eine sehr realistische und erstrebenswerte Zielgro-
Re ist. Auch fur dein Unternehmen. Viele Berater und Analysten gehen
bei solchen prozentualen Werten in der Regel vom Umsatz aus. Dies
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mache ich ganz bewusst anders, denn durch den Bezug auf den Roh-
ertrag kann dieser Zielwert fur Unternehmen jeder Branche und jeder
Grokenordnung gelten. Die besonderen Bedingungen einer Branche
flieBen schlieBlich vor allem in den Umsatz und Wareneinsatz ein und
sind somit beim Rohertrag bereits bertcksichtigt.

Wir werden immer wieder auf diese GroRenordnung zurickkommen
und uns die Frage stellen, wie du diese 20 Prozent vom Rohertrag er-
reichen kannst. Eine Gesamtergebnis-Rentabilitdt von 20 Prozent vom
Rohertrag ist die erste Saule, auf der ein finanziell stabiles Unternehmen
beruht.

Immer genug Geld auf dem Konto

Ein profitables Geschéaftsmodell ist also wichtig. Doch wirst du in diesem
Buch noch erfahren, dass Gewinne bei weitem nicht die wichtigste Er-
gebnisgroke in deinem Business sind. Streng genommen ist der Gewinn
sogar nur eine theoretische ErfolgsgréRe. Vielleicht bist du jetzt Gber-
rascht, wenn ich das so sage, aber ich kann dir versprechen, dass sich
diese Uberraschung im Laufe des Buchs legen wird.

Gewinne sind die Voraussetzung daflr, dass diese noch wichtigere
ErfolgsgroRe deines Unternehmens Gberhaupt moglich wird. Denn im
Geschaftsalltag zahlt unterm Strich vor allem, wie viel Geld auf deinem
Geschaftskonto liegt. Nicht erst in der Corona-Krise haben sich viele
Unternehmer die Nachte mit nur einer Frage um die Ohren geschlagen:
.Wie lange reicht mein Geld aus, um alle meine Rechnungen bezahlen
zu kénnen?*

Diese Frage wird durch die Grole der Liquiditatsreserve beantwortet,
die dir zur Verfugung steht. Wenn wir von einem Worst-Case-Szena-
rio ausgehen, in dem du von heute auf morgen keinerlei Umsatz mehr
machst, dann sollte deine Reserve ausreichen, um mindestens sechs
Monate lang deine Kosten zu decken. Diese Reserve sollte dabei auf
einem separaten Konto liegen, von dem du im Geschéftsalltag niemals
Geld abhebst.

Ich weil aus langen Jahren der Erfahrung, dass viele Unternehmen von
dieser zweiten ZielgroBe weit entfernt sind. In vielen Féallen reicht das

11
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Geld auf dem Konto fur gerade sechs bis acht Wochen und nur in ganz
seltenen Fallen liegt dieser Betrag auf einem separaten Konto. Deine
Liquiditatsreserve sollte aber niemals auf deinem Hauptkonto liegen.

Wenn Du mit deinem Unternehmen aktuell also noch weit von diesen
sechs Monaten entfernt bist, kann ich dich in einer Hinsicht beruhigen:
Du bist nicht allein. Seit ich Selbststandige und Unternehmer begleite,
war bislang genau ein Kunde dabei, der schon vor Beginn unserer Zu-
sammenarbeit tatsachlich auf eine entsprechende Liquiditatsreserve
zurtckgreifen konnte. Wir schauen uns im Buch gemeinsam an, wie du
die Liquiditatsreserve deines Unternehmens aufbauen und vergroRern
kannst.

Die Voraussetzung fiir ein stabiles Unternehmen

In diesem Buch geht es also um die zentrale Frage, wie Du dein Unter-
nehmen finanziell stabil aufstellen kannst. Nur wenn einem Unterneh-
men dies gelingt, kann es Krisen meistern und diese sogar zum eigenen
Wachstum nutzen. Denn wahrend die Wettbewerber in solchen Phasen
ums Uberleben kampfen, hat der Chef eines finanziell stabilen Unter-
nehmens den Kopf frei und kann kreativ werden, um sich zusatzliche
Marktanteile zu sichern.

Finanzielle Stabilitat ist fur jedes Unternehmen maoglich, dass fur den
Kunden echten Mehrwert bietet und professionell gefuhrt wird. Jeder
Unternehmer kann es schaffen — und du liest dieses Buch, du also ganz
besonders!

Die Voraussetzung dafur ist, dass du in Zukunft nicht mehr ausschlieR3-
lich auf dein Bauchgefuhl horst, sondern deine (Unternehmens-)Zahlen
mit in deine unternehmerischen Entscheidungen einbeziehst. Weif3t du,
wahrend dein Bauchgefuhl dein Unternehmen einzigartig macht, halten
deine Zahlen es am Leben. Die Kunst liegt also darin, beides zu kom-
binieren. Wahrend ich mir sicher bin, dass du ein gutes Bauchgefuhl
bereits mitbringst, kénnte es sein, dass die Sache mit den Zahlen noch
nicht ganz so gut lauft. Aber ich verspreche dir: Gemeinsam bekommen
wir das hin. Zahlen sind kein Hexenwerk — auf jeden Fall dann nicht,
wenn wir von Unternehmenszahlen fur derzeit noch kleine Unterneh-
men reden.
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)) Es ist egal, WAS wir machen.
Es kommt nur darauf an,
WIE wir es machen!«
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Denkmuster

Programmiere deinen Kopft
auf Erfolg!
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Du entscheidest:
nachhaltiger Geschaftserfolg
oder Roulette

Im Grunde gibt es drei Methoden ein Unternehmen zu fuhren

1. AusschlieBlich nach Bauchgefuhl: Du kannst auf deine Kunden ho-
ren, dich in den Markt hineinfuhlen und dann deine Erfahrung nut-
zen, um moglichst gute Geschéftsentscheidungen zu treffen.

2. Du nutzt deine Zahlen, um deine Geschéaftsentwicklungen zu ana-
lysieren und triffst deine Entscheidungen rein zahlenbasiert.

@ 3. Du nutzt deine Zahlen zur Analyse und ziehst dein Bauchgefuhl hin- @
zu, um wirklich gute Entscheidungen zu treffen.

In meiner Welt sind die Methoden 1 und 2 nichts anderes als ein Rou-
lettespiel. In jeder der beiden Varianten vernachlassigst du jeweils eine
ganz wesentliche Erfolgskomponente. Dein Bauchgefihl macht dein
Unternehmen einzigartig. Deine Zahlen halten es am Leben! Wie so oft
im Leben gilt also auch hier: Die Kombination macht den Unterschied.

Wenn ich mit Grindern rede, dann sind diese normalerweise extrem
motiviert. Ganz leicht kommt ihnen ein Satz Uber die Lippen, wie ,Ich
werde wirklich ALLES fur meinen Geschaftserfolg tun!“ Kennst du das
vielleicht auch?

Doch wenn ich dieselben Grinder dann einige Zeit spater wieder treffe,
stelle ich in den meisten Fallen fest: So ganz wdrtlich war das nicht ge-
meint. Spatestens bei Zahlen und Finanzdaten ist namlich Schluss mit
Jlch werde alles fur meinen Geschaftserfolg tun”. Stattdessen werden
haufig Stereotype bemuht:

16
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1. Zahlen und Finanzen sind vor allem etwas fur grolRe Unternehmen
und Konzerne!

2. Wenn ich mich auf meine Kunden konzentriere, dann reicht das voll-
kommen aus!

3. Solange ich genug Umsatz mache und mein Umsatz groRer ist als
meine Kosten, ist alles okay!

Bla, bla. Blubb, blubb.

Klar, als Unternehmer hast du viel um die Ohren. Kunden, Produkte,
Lieferanten, Behoérden, Mitarbeiter und Geschéftsfreunde. Du tanzt auf
vielen Hochzeiten — und manchmal sogar gleichzeitig. Tja, und dann ist
da noch diese Sache mit den Zahlen und Finanzdaten.

Da jeder Unternehmer zumindest ahnt, wie wichtig die eigenen Zahlen
sein konnten, in diesem Thema aber keine nennenswerte Ausbildung
genossen hat, werden Blcher gelesen und Experten befragt. Und im-
mer wieder kommt dasselbe Ergebnis heraus: Ohne Zahlen geht es
nicht! Doch du als Unternehmer stehst du jetzt vor einem Problem.

Ich weil, man sagt heutzutage nicht ,Problem”, sondern eher ,Chal-
lenge* oder ,Hurde, Uber die wir springen mochten®. Ich dricke mich
aber lieber klar aus. Mir ist es wichtig, dass wir beide uns verstehen,
und deshalb sage ich, wie es ist: Fur viele Unternehmer sind Zahlen
ein Problem — und zwar ein handfestes. Ich gehe davon aus, dass das
auch fur dich gilt, denn sonst hattest du jetzt nicht dieses Buch in deinen
Handen. Und die gute Nachricht: Mit diesem Buch hast du den ersten
Schritt in die richtige Richtung gewagt!

»Zahlen sind der ((

Spiegel deiner
Alltagsentscheidungen!«

17
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Wo liegt das Problem mit den Zahlen?

Wenn du einmal ein BWL-Fachbuch in deinen Handen hattest, dann
kennst du das Hauptproblem: In wirklich vielen Fallen wird die gesamte
BWL-Theorie furchterlich kompliziert dargestellt. Manchmal habe ich
gar den Eindruck, dass es weniger darum geht, die entscheidenden
Inhalte zu vermitteln, als vielmehr um die Profilierung des Autors als
Wissenschaftler.

Es gibt sicher Leserinnen und Leser, die es genauso haben wollen, und
das ist in Ordnung. Kommst du allerdings aus einer ganz anderen Fach-
richtung, dann wird dir die BWL-Sprache eher wie ,BWL-Chinesisch®
vorkommen. Und wer will schon gern zum Fuhren des eigenen Unter-
nehmens diese Sprache lernen?

In der Folge versuchen viele Unternehmerinnen und Unternehmer, das
Thema Zahlen und Finanzen, soweit es geht, aus dem Alltag zu verban-
nen. Sie machen regelrecht einen Bogen um ihre Zahlen. Viele wissten
nicht mal, wo sie fur die Kontrolle ihrer Finanzen anfangen sollten. Bei
den ganzen Zahlen schwirrt innen der Kopf. Aus dieser Uberforderung
entsteht gar Angst, eine regelrechte Zahlenphobie. Solltest du dich jetzt
angesprochen fuhlen, bleib cool, deine Angst ist vollig unbegrindet. Du
fragst dich vielleicht, warum deine Angst unbegrindet sein soll?

Na ja, zum einen bist du nicht alleine. Es geht vielen da drauen genau-
so wie dir. Und ich habe zufallig Uber 20 Jahre Erfahrung im Gepéck.
Also, gemeinsam packen wir das. Versprochen!

Zum anderen ist das auch gar nicht so schwer. Du musst bestimmt kein
Mathe-Crack sein, um mit deinen Zahlen umgehen zu kénnen. Glaubst
du nicht? Lass uns das kurz testen.

¢ Plusrechnen kannst du, oder? Also check.

e Minusrechnen? Kannst du auch.

e Malrechnen? Klappt auch.

e Und Division? Mindestens mal mit dem Taschenrechner, oder?

Mehr brauchst du nicht! Mehr musst du nicht kénnen.

H .  mss
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Ist dir eigentlich klar, dass praktisch jede Entscheidung, die du in dei-
nem Geschéaftsalltag triffst, am Ende in deinen Zahlen landet? Zahlen
sind namlich nichts anderes als der Spiegel deiner Alltagsentscheidun-
gen — und zwar vollig ohne eigene Emotionen oder eigene Winsche,
Interpretationen oder so. Deshalb ware es einerseits sehr schon, an-
dererseits unabdingbar, hier einen echten Durchblick zu haben, oder?

Mit dem Unternehmen ist es eigentlich gar nicht anders als beim Haus-
bau. Ein Architekt kann nur dann ein Haus planen und bauen lassen,
wenn er alle statischen Regeln sowie die spezifischen Eigenschaften
aller verwendeten Materialien kennt. Diese darf er auf die Umgebung
anwenden, die das Grundstuck mitbringt, auf dem das Haus gebaut
werden soll. Dafir benétigt er alle moglichen Analysen und Daten, um
die richtigen Entscheidungen treffen zu kdnnen.

Und genauso ist es im Unternehmen. Dort bist du der Architekt deines
Geschaftserfolgs. Und genau wie der der Architekt beim Hausbau be-
notigst du vollstandige Transparenz mit Blick auf die entscheidenden
Stellschrauben. Wenn du in deinem Unternehmen nachhaltig erfolg-
reich sein mochtest, dann solltest du wissen, nach welchen Regeln dein
Unternehmen funktioniert und wie sich die fur deinen Geschaftserfolg
wichtigen Erfolgsfaktoren entwickeln.

Deine Zahlen sind ein entscheidender Teil deines Unternehmens. Es ist
deine Aufgabe als Unternehmer, deine Zahlen zu verstehen. Denn im
Ubertragenen Sinne sind das die Regeln, die du kennen solltest. Wenn
dir das gelingt, dann wirst du reich beschenkt:

19
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Wissen statt glauben

Wenn du deine Zahlen im Griff hast, dann wei8t du, ob deine Strategie funktioniert und ob
du auf deine Ziele zurennst oder ob sich dein Unternehmen gerade in eine andere Richtung
entwickelt.

Deine Preise passen
Wenn du deine Zahlen im Griff hast, dann wirst du auch deine Preise so kalkulieren, dass
du deine Gewinnziele realistischerweise entsprechend erreichen kannst.

Nie wieder Geld verschenken

Du wirst auch nie wieder die Kiindigung eines Abos oder eines Vertrages verpassen, bei
denen du die Gegenleistung nicht mehr in Anspruch nimmst, und kannst somit deine Kos-
ten fast wie von Zauberhand reduzieren.

Zahlen im Griff - Konto im Griff

Wenn du deine Zahlen im Griff hast, dann weit du zu jederzeit, wie viel Geld du zur Ver-
fligung hast, um es investieren zu kénnen. AuBerdem weilt du, wie viel Geld zwar jetzt auf
deinem Konto liegt, das aber eigentlich schon fest verplant ist.

Adieu, Uberraschungsrechnung!
Es wird dir nicht mehr passieren, dass du schlecht schlafst, nur weil irgendeine Rechnung
ins Haus flattert, die du nicht bezahlen kannst.

Steuernachzahlungen? - So what?

So werden dich auch Steuernachzahlungen nicht mehr tiberraschen, denn dafiir hast du
vorgesorgt, das hast du kommen sehen. Steuernachzahlungen, das wissen wir ganz genau,
kommen meistens gemeinsam mit einer revidierten Vorauszahlung - und auf einmal wird
ein groRer Batzen Steuergeldes féllig gestellt, was schon die ein oder andere Existenz be-
droht oder gar vernichtet hat.

Aug’ in Aug’ mit deinem Steuerberater

Du héngst nicht mehr so stark von der Beratungsqualitdt deines Steuerberaters ab, weil du
dich selbst mit deinen Zahlen beschéftigst und im Laufe der Zeit wirklich gut auskennst. Un-
abhéngig davon kannst du auf Augenhdhe mit deinem Steuerberater diskutieren, viel bessere
Fragen stellen und bekommst so viel bessere Antworten von deinem Steuerberater.

Endlich sicher fiihlen

Du fiihIst dich sicherer und freier, weil du nicht nur dein Bauchgefiihl nutzen kannst, son-
dern zusdtzlich auch noch diese objektiven, emotionsfreien Zahlen fiir dich im Griff hast
und weilt, wie du mit deinem Unternehmen dastehst.

Klingt tiberzeugend, oder?
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Die Zahlen und du — eine
-reundschaft, die heute
peginnen kénnte ...

Deine Zahlen und du, ihr kénntet ab sofort eine echte Freundschaft be-
ginnen. Ja, stell’ dir deine Zahlen wie einen guten Freund vor, der dir
in jeder unternehmerischen Situation helfen méchte. Die einzige Hurde
liegt darin, dass dieser Freund eine ganz eigene Sprache pflegt.

Das meine ich ernst. Denn deine Unternehmenszahlen sind nichts an-
deres als die Sprache deines Unternehmens. Du kannst sie mit einer
Fremdsprache vergleichen: Wenn du die Vokabeln und die Grammatik
kennst, kannst du auch die Hinweise verstehen, die dir dein Unterneh-

men gibt. @

Ihr kénnt ein echtes Dreamteam bilden: Du mit deinem starken Bauch-
gefuhl, deinem Instinkt und all deinen Ideen und Erfahrungen. Dazu
kommen deine Zahlen, die ein objektiver Spiegel all deiner Alltagsent-
scheidungen sind. Wenn es ein Erfolgsgeheimnis fur Unternehmen gibt,
dann besteht es darin, dass erfolgreiche Unternehmer dieses Dream-
team perfekt steuern kénnen.

»Zahlen sind vielleicht nicht
dein Unternehmen,

aber ohne Zahlen hast du gar
kein Unternehmen!«
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Genau wie eine Fremdsprache sind auch deine Zahlen viel leichter zu
verstehen, wenn du nur die richtigen Impulse und Inspirationen in einer
praxiserprobten Reihenfolge erhaltst.

Dieses Buch basiert auf mehr als 20 Jahren Erfahrung und einem Wis-
sen, dass erst an der Universitat erworben und dann vor allem in der
Praxis vertieft wurde. Die Chancen stehen also gut, dass dieses Buch
dir einen Zugang zu diesem Thema ermoglicht.

Eine kleine Warnung

Ja, es ist etwas Arbeit, wenn du dich in die Welt der Zahlen einarbeitest.
Aber ist es das nicht immer, wenn wir irgendetwas Neues dazulernen?
Naturlich ist es das. Doch wenn du deine Zahlen im Griff hast, wirst du
so viele unschatzbare Vorteile geniellen, dass dies die Arbeit allemal
wert ist.

Du wirst davon profitieren, und zwar dein gesamtes Unternehmerleben
lang. Dieses Wissen, wie sich Zahlen bilden und zusammensetzen, wird

dir in vielen Situationen weiterhelfen.

Du mochtest ein paar Beispiele?

)
o

1. Sicherheit in deinen Alltagsentscheidungen

Mit deinen Zahlen im Riicken weit du, was in deinem Unternehmen los ist. Das wird dir
ein unglaublich sicheres Gefiihl geben. Nicht mehr griibeln zu miissen, ob alle Rechnungen
bezahlt werden kdnnen, wird dir so manch’ ruhige Nacht schenken, die du sonst durch-
zaubern dirftest.

2. Echte Transparenz

Wenn du weilt, wie sich deine Zahlen zusammensetzen, dann kennst du auch die Schwach-
stellen und alle erfolgskritischen Faktoren in deinem Unternehmen. Das wird dir helfen,
wenn die wirtschaftliche Situation vielleicht nicht optimal ist und du Stellschrauben suchst,
um eine Trendwende einzuleiten.

22

N ToeemlEEEE88 e B



3. Immer auf externen Bedarf vorbereitet sein

Es gibt viele Griinde dafiir, dass du eventuell mal zur Bank gehen und einen Kredit be-
antragen mdchtest. So kdnnte sich eine giinstige Expansionsmdglichkeit ergeben, die du
nutzen mdchtest, um die Nachhaltigkeit deines Geschéftserfolgs untermauern zu kdnnen.
Spatestens jetzt wirst du deiner Bank eine betriebswirtschaftliche Analyse fiir dein Busi-
ness vorlegen und einen Finanzplan erstellen miissen. Was glaubst du, wie viel Zeit und
Nerven du in so einer Phase sparst, wenn du schon weiflt, worauf du achten solltest und
wie du am besten vorgehst?

Ganz abgesehen davon wirst du einen richtig guten Ruf bei deiner Bank genieRen, wenn
Du belegen kannst, dass du dich ernsthaft um deine Zahlen gekiimmert hast. Das ist bares
Geld wert!

4. Wettbewerbsvorteil

Wenn du dich um deine Zahlen kiimmerst, sorgst du dafiir, neben deinem ohnehin schon
guten Bauchgefiihl ein weiteres Ass im Armel zu haben. Das wird ein groRer Teil deiner
Wettbewerber nicht tun. Glaub mir, das ist schon rein statistisch eine Tatsache. Was meinst
du, wer die besseren Karten hat, auf Markttrends zu reagieren?

5. Effizienter Zeiteinsatz: Fokus auf erfolgskritische Punkte

Wissen statt Suchen, so wird dein unternehmerischer Alltag aussehen. Du kannst deine
Arbeit auf die wirklich wichtigen Dinge fokussieren und wirst somit unterm Strich sogar
Zeit einsparen — besonders in Phasen, die etwas kritischer sind.

6. Keine bosen Uberraschungen mehr

Bald wirst du dich nur noch mit einem miiden Lacheln an die Momente erinnern, als du
die Jahresabschlussdaten von deinem Steuerberater erhieltest und plétzlich dein Ergebnis
ganz anders aussah als noch vor wenigen Wochen. Jetzt weilt du jederzeit im Jahr, wo du
mit deinem Unternehmen stehst, und kannst sicher entscheiden, wofiir du wie viel Geld
ausgeben darfst.

7. Produktiver Einsatz der Ressourcen

Weil du deinen Geschéftserfolg wirklich misst, weiflt du, wie du ihn steuerst. Dadurch
weillt du auch, wie viel du wovon einsetzen solltest. Du wirst dein Geld, deine Arbeitskraft
und die deiner Mitarbeiter genau in die Themen stecken, die dir den besten Nutzen brin-
gen. Zumindest wird dir dies deutlich besser als zuvor gelingen.

Achtung: Ich sage NICHT, dass du nie wieder schlechte Entscheidungen treffen wirst.
AuRerdem wirst du dich auch in Zukunft sicher mal verrennen. Aber das passiert seltener
und du wirst es deutlich friiher bemerken. Versprochen!
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8. Mehr begeisterte Kunden

Dieser Punkt liberrascht dich vielleicht. Aber er ist wahr. Weil dein Unternehmen in Summe
runder l4uft, werden auch deine Kunden gliicklicher sein. Du wirst mit deinem Team immer
mehr Wunschkunden anziehen. Somit wirst du nach einiger Zeit deutlich mehr begeisterte
Kunden bedienen diirfen, als es heute noch der Fall ist.

... und das alles nur, weil du mit deinen Zahlen endlich ,Freundschaft” geschlossen hast.

Herzlichen Gluckwunsch zu deiner Entscheidung! Und jetzt lass uns
richtig loslegen.
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