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Vorwort


	Erfolg ist eine Reise: Viele einzelne Stationen fügen sich zu einem Ganzen. So ist auch dieses Buch aufgebaut. Der rote Faden oder die Reiseroute ist das Interview, in dem ich Tanja aus meinem Leben erzähle. Besondere Erkenntnisse meiner beruflichen Reise sind als Erfolgsanker hervorgehoben. Sie waren für mich häufig mit kritischen Ereignissen verbunden, doch waren sie wichtige, prägende Stationen auf meinem Weg. Die Erfolgsanker erleichtern den Lesenden, noch tiefer ins Thema einzutauchen. Wir haben uns bemüht, sie möglichst kurz und knackig zu halten, sodass sie jederzeit leicht und aufwandarm nachzulesen sind.


	Wer noch tiefer einsteigen möchte, findet zu jedem Erfolgsanker Praxisübungen und Reflexionsfragen von Claudia Kälin, meiner langjährigen Geschäftsfreundin, Mentorin und psychologischer Coach. 


	So ist dieses Buch zu einer vor allem anfänglich wilden Reise persönlicher und geschäftlicher Auf und Abs zusammengewachsen. Manchmal lasse ich richtiggehend «die Hosen runter» und erzähle sehr Persönliches. Deshalb wählte ich das Du als Ansprache. Hoffentlich ist das für dich in Ordnung. Hast du nach der Buchlektüre spezifische Fragen? Wünschst du ein gezieltes Coaching? Du findest auf unseren Websites den Veranstaltungskalender sowie unsere Kontaktdaten für eine Terminvereinbarung.


	Erfolg ist Training und Erfahrung, gepaart mit wertvollen Informationen, verlangt Mut vielleicht und – wie in meinem Fall – oft eine Portion Risikobereitschaft. Gerne erzähle ich dir auf den folgenden Seiten mehr davon. Ich freue mich darauf.


	Rolf Marty


	





Was sind Erfolgsanker?


	 


	Vier Hauptfaktoren bestimmen den Erfolg:


	Vitalität:


	Gesundheit und Vitalität sind Voraussetzungen, um Neues zu starten. 


	Intellekt:


	Erfolg braucht eine gewisse Intelligenz.


	Intuition:


	Intuition ist aus meiner Sicht gleichwertig oder gleich wichtig wie die Intelligenz. Dazu gehören auch Empathie, die Fähigkeit zu spüren und sein Bauchgefühl zu entwickeln.


	Umsetzung:


	Sind die drei Faktoren – Vitalität, Intellekt und Intuition – gegeben, müssen wir fähig sein, etwas umzusetzen. 


	An der Umsetzung scheitern viele Menschen. Vielleicht ist die gute Idee da, aber nicht die Power oder Fähigkeit, sie in die Realität zu bringen, oder es fehlt an Vitalität oder Wissen. Wenn eine Person über die ersten drei Faktoren verfügt, gilt es vor allem: TUN! Umsetzen.


	Um diese vier Hauptfaktoren zu stärken, filterte ich aus meiner eigenen Geschichte 21 Erfolgsanker. Ich hoffe, sie sind dir genauso von Nutzen wie mir und helfen, den Erfolg stabil sowie langfristig in deinem Leben zu verankern.
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Tanja: Die Chancen einer Krise – das ist dir nicht fremd, lieber Rolf. Du hast auch einmal klein angefangen. Bitte, erzähl uns davon. Wie startete deine Erfolgsgeschichte mit Impuls-Event?


	Rolf: Impuls-Event startete aus einem vorhergehenden, grossen Misserfolg, aus einer Krise! Aus einer persönlichen, privaten und finanziellen Krise. Der Konkurs meines Sportgeschäfts war die Geburtsstunde von Impuls-Event. Ich stand sozusagen «ohni nüt» und mit einem Berg Schulden da. Ich erinnere mich genau, es war Herbst, am 23. Oktober 2003 deponierte ich die Bilanz des Sportgeschäfts. Dieser Schlag verletzte mich bis in die letzte Zelle und daraufhin folgte die gefühlte unendliche Leere.


	Wie lange lebte das Sportgeschäft und was war mit ihm geschehen?


	Knapp zwei Jahre führte ich mein Sportgeschäft. In dieser Zeit hatte ich erdenklich viele unternehmerische Anfängerfehler begangen. In Form des Totalkollaps mit dem Konkurs musste ich schlussendlich wahnsinnig viel aus meinen Fehlern lernen. Damals war ich 24 Jahre alt.


	Du startetest also früh in die Selbstständigkeit. Was war dein Background? Welche Ausbildungen brachtest du mit?


	Ich hatte eine fundierte technische Ausbildung. Ich lernte Lastwagenmechaniker und hängte nach der Lehre die Autodiagnostiker-Ausbildung an, die ich mit dem Eidgenössischen Diplom abschloss. Parallel dazu war ich in dieser Zeit im Langlaufkader. Ein Sportlerkollege inspirierte mich mit seiner Aussage: «Ein Sportgeschäft wäre doch etwas für dich.» Ich hatte jedoch null Branchenkenntnis, wenig Geld zur Verfügung, keine Erfahrung – also im Grunde hatte ich nichts! (lacht)


	Aber du warst ein Sportler, die Leidenschaft war da.


	Ja, meine Passion war Sport und ich kannte sehr viele Leute. Die Idee war auch, dass genau die bei mir einkaufen würden. Bald musste ich feststellen, wie unglaublich schnell ich sehr viele Kollegen hatte. Viele rochen die Möglichkeit, bei mir günstiger einkaufen zu können, was mir natürlich auf die Marge drückte. Ich war viel zu lieb – das ist mir heute bewusst.


	Du warst alleiniger Inhaber dieses Sportgeschäfts und die Leute kamen gerne zu dir einkaufen in der Hoffnung auf Prozente und nicht, um dich zu unterstützen.


	Das war häufig der Fall, ja. In dieser Zeit setzte der Schneeschuh-Boom ein, den ich erkannte. Mit geführten Schneeschuhtouren lockte ich sozusagen die Menschen an. Die Idee dahinter war, dass diese danach in meinem Sportgeschäft ihre Ausrüstung kaufen würden: Schneeschuhe, Jacken, lange Unterhosen, was auch immer. Die Schneeschuhtouren funktionierten sehr gut! Mit Anfragen dafür wurde ich beinahe überrannt. Aber die Verlinkung zum Sportartikelkauf in meinem Geschäft klappte schlecht.


	Die Schneeschuhtouren kurbelten also dein Geschäft nicht an.


	Exakt. Die Tourenangebote funktionierten sehr gut. Klar, verkaufte ich hin und wieder ein Paar Schneeschuhe – aber bei Weitem nicht in diesem Volumen, welches ich für mein Geschäft gebraucht hätte.


	Ich beging aber auch viele andere Fehler. Nebst dem Fakt, dass ein Sportgeschäft sehr kapitalintensiv ist und ich keine enorme Summe zur Verfügung hatte, änderte mein Ladenlokal innerhalb des Dorfes seinen Standort und mir fehlte das Wissen über Marketing, Unternehmensführung etc.


	Vom Kaufmännischen hattest du keine Ahnung?


	Null! Ich war ein helles Köpfchen im Rechnen, mehr nicht. In der Ausbildung zum Autodiagnostiker hatten wir am Rande etwas kaufmännische Schulung, aber nur sehr begrenzt und relativ oberflächlich. Anfänglich war ich buchhalterisch chaotisch unterwegs. Heute bin ich peinlichst genau, wenn es um die Buchhaltung geht. Auf meinem Weg musste ich erfahren, was wirklich zählt im Geschäftsleben und dazu gehört auch eine Buchhaltung, die à jour ist. Nur so weiss ich, wo ich mit meinem Geschäft und meinen finanziellen Möglichkeiten stehe. Damals wusste ich das nicht, arbeitete einfach und sammelte dank der sehr vielen Fehler dementsprechende Erfahrungen. Ich machte wohl sehr viel mehr Fehler als anderes! (lacht) All das führte schlussendlich zum geschäftlichen Genickbruch. 


	 


	Erfolgsanker:
Analytisch hinsehen, statt festhalten und glauben


	Der Mensch neigt dazu, sich bis zum Schluss an den Glauben zu klammern, etwas retten zu können. Mir ging es auf jeden Fall so. Bis zum letzten Tag dachte ich: «Das kann ich noch retten, noch retten, noch retten …»


	Drei Schritte zurück und ein analytischer Blick aus Distanz hätten gezeigt, ich hätte besser viel früher aufhören sollen. Der Schnitt und das Ende dieses Geschäfts wären schon zu einem früheren Zeitpunkt notwendig gewesen. Doch der Unternehmer sitzt selbst mittendrin, oft fehlt in solchen Krisenzeiten die Erfahrung und der positive Gedanke wird aufrechtgehalten à la: «Das kommt schon wieder irgendwie richtig, irgendwoher kommt eine Lösung.»


	*


	Claudias Praxisübungen für Unternehmer


	Die Hoffnung stirbt zuletzt – aus Krisen lernt man am meisten – Krisen sind die Lehrmeister des Lebens. Sie sind da, damit wir uns selbst besser kennenlernen und an ihnen wachsen. Sie sind eine Chance, um insgesamt als Mensch zu lernen. Aus psychologischer Sicht sind es meistens die einschneidenden Erlebnisse, welche es ermöglichen, über uns hinauszuwachsen und dazuzulernen.


	Reflexionsfragen:


	

		Wo stehst du gerade im Moment mit deinem Geschäft? 


		Bist du auf einem Höhenflug oder eher im Sinkflug? 


		Was denkst du, lernst du im Moment gerade aus diesem Höhen- oder Sinkflug?


		Wenn es gerade gut ist, wie kannst du den Status halten oder ihn sogar verbessern, optimieren?


		Wenn du im Sinkflug bist, wo soll die Reise hingehen und wer oder was kann dir dabei helfen, dass es besser wird? Was genau bräuchtest du, um wieder durchzustarten?





	Viktor Frankl beschreibt in seinem Buch «Die Suche nach Sinn» den Schmerz wie folgt: «Das Leid vergeht, wenn wir verstehen, wofür es gut ist.»


	*


	 


	Du hast die Bilanz deponiert … und dann?


	In dieser ländlichen Gegend war der Umgang damit für mich schwierig. Ich hatte verloren, ich fühlte mich als Verlierer. Als Sportler hatte ich gelernt, grundsätzlich mit Niederlagen umzugehen. Trotzdem tat es weh und ging vor allem «ans Lebendige», an die Existenz. Wenn du im Sport verlierst, ja nu, dann ist kurz später der nächste Wettkampf, den ich gewinnen kann. Aber im Geschäftlichen habe ich meine Existenz an die Wand gefahren. Als Unternehmer bist du Verpflichtungen eingegangen, beispielsweise mit Darlehen bei Freunden oder Familienmitgliedern. Die möchtest du trotz Konkurs zurückzahlen. Bei mir war das so. Und ich zahlte diese Darlehen auch zurück. Zum Zeitpunkt des Konkurses stand ich jedoch vor dem Nichts, mir fehlte jede Perspektive. Ich schämte mich auch wegen dieser Niederlage. Ich stand da – boom – ganz ohne Plan.


	Zu Beginn unseres Gesprächs bezeichnetest du deine Krise als persönlich, privat und finanziell. Auch eine gesundheitliche?


	Ja, klar. Und auch meine damalige Beziehung ging zu Bruch. Sicher war der Konkurs damals nicht der alleinige Grund für die Trennung, aber er war doch ein massgeblicher Faktor. Der Untergang des Sportgeschäfts stellte mein ganzes Leben auf den Kopf.


	Du standest also mit leeren Händen da. Dein Laden wurde ausgeräumt und das Material ging in die Konkursmasse?


	Richtig. Alles, was ich noch hatte, waren 250'000 Franken Schulden.


	Nicht schlecht!


	Ich fühlte mich persönlich verpflichtet, diese Viertelmillion auch wirklich zurückzuzahlen. Dieses Geld war mit Persönlichem und Emotionalem verbunden. Die effektiven Schulden aus dem Konkurs waren natürlich wesentlich höher, nämlich rund 400'000 Franken. Darunter hatte es offene Lieferantenrechnungen, bei denen ich auch nicht wahnsinnig Skrupel hatte, sie in der Konkursmasse als Verluste zu lassen. Manche Lieferanten hatten den Konkurs förmlich gefördert, indem sie beispielsweise keinen Zahlungsaufschub gewährten. War ihr Verhalten richtig oder falsch? Schwer zu sagen! Vielleicht war ihr Beharren richtig, denn sonst hätte ich eventuell das Sportgeschäft noch ein weiteres Jahr betrieben – und wäre dann in Konkurs. Vielleicht hätte ich es stattdessen auch geschafft …  Ich weiss es nicht.


	Rückblickend sage ich: Es war eine sehr schmerzhafte und gleichzeitig eine äusserst wertvolle Erfahrung für alles, was danach kam.


	Was kam?


	Ende Oktober, Anfang November stand der Winter vor der Tür und ich erinnerte mich daran, was funktioniert hatte: Schneeschuhtouren! Mit ihnen wollte ich den Winter überbrücken, wenigstens vorerst überleben. Ich bastelte eine Mini-Homepage, über welche Schneeschuhtouren buchbar waren. Und das funktionierte prima.


	Du hast nur über diese Website deine Kunden angesprochen? Oder auch direkt? Du erzähltest vorhin, wie dein Konkurs in der ländlichen Gegend nicht so gut ankam …


	Ich habe mich verkrochen, ich schämte mich, ich traute mich kaum raus! Aber ich hatte ein paar sehr gute Freunde an meiner Seite, welche mich auch heute noch begleiten. In dieser Zeit trennte sich auch freundschaftlich sehr schnell die Spreu vom Weizen, wie man so schön sagt. Ich lernte zu unterscheiden zwischen echten Freunden und Profiteuren.


	Für mich war es einerseits sehr schwierig, in meiner Situation direkt auf Menschen zuzugehen. Andererseits war ich auch damals schon authentisch und ehrlich. Im geographisch unmittelbaren Umfeld war es besonders schwierig, etwas weiter weg konnte ich besser auf Menschen zugehen und sagen: «Es wäre mega schön, wenn ich mit euch eine Schneeschuhtour machen dürfte. Ich könnte den Umsatz gerade gut brauchen.»


	So direkt konntest du das kommunizieren?


	Ja, ich liess damit tatsächlich meine Hosen runter! Doch ich glaube, gerade diese Art eröffnete mir ganz viele Chancen. Mit Ehrlichkeit und Transparenz rannte ich bei Menschen offene Türen ein. Ich erhielt in diesem Winter viele Aufträge und die Schneeschuhtouren enthielten eine gute Marge. Der Markt war damals noch nicht kaputt und ich konnte meine Touren zu guten Preisen anbieten. An einem Samstag allein fünf Schneeschuhtouren zu führen, war keine Seltenheit. 


	Fünf Touren? Wie ging das?


	Natürlich musste ich sie staffeln. Die Touren bestanden aus etwa 1,5 Stunden Aufstieg zu einer Hütte, dort gab es für die Gäste Fondue, mit originellen Schlitten ging es danach wieder hinab an den Ausgangspunkt. Ich organisierte die Touren so, dass ich mit den Gästen hinaufwanderte, sie bei der Hütte «abgab» für das Fondue, dann selbst ins Tal schlittelte und dort die nächste Gruppe empfing. Mit dieser zweiten Gruppe war ich rund zwei Stunden später wieder bei der Hütte. Die erste Gruppe war mittlerweile fertig mit dem Essen und den Hüttenkaffees, also schlittelte ich mit ihr hinab, verabschiedete sie und begrüsste Gruppe 3. Der nächste Aufstieg begann und so ging es weiter. Ich arbeitete praktisch Tag und Nacht. Zusätzlich durfte ich dank meinem guten Freund Reto noch mit dem Lastwagen Pneus und Autoersatzteile ausliefern. Als Lastwagenmechaniker hatte ich ja die Lastwagenprüfung in der Tasche. Um halb fünf Uhr morgens musste ich dafür in Regensdorf sein und die Auslieferungen dauerten bis etwa 14 Uhr. Nach Hause und ab zum nächsten Job, der bis in die Nacht dauerte. 
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