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71.1 DeR AUSBRUCHSVeRSUCH

 1. Die alte Welt

 1.1 Der Ausbruchsversuch

»Du hast dich wirklich sehr verändert«, stellte Sofia fasziniert fest. 

Wir saßen den zweiten Abend am Strand von Nusa Dua Beach. 

Nach knapp 20 Jahren waren wir uns ausgerechnet auf Bali wieder 

begegnet. Ganz zufällig. Die Welt wurde klein. Sofia war Italienerin, 

wir hatten uns vor 20 Jahren in Kalifornien kennengelernt und ein 

paar wunderschöne Wochen gemeinsam beim Surfen in San Diego 

verbracht. Nach einem nächtlichen Streit war Sofia am nächsten Mor-

gen urplötzlich weg gewesen. Und nun saß ich mit ihr in Bali am 

Strand, wir tauschten Erinnerungen aus und erzählten uns, was in der 

Zwischenzeit in unseren Leben passiert war.

»Als ich dich damals kennengelernt habe, warst du völlig planlos«, 

fügte sie ihrer Feststellung lächelnd hinzu. 

»Nein, das ist dir nur so vorgekommen, weil du so fokussiert warst«, 

konterte ich beinahe reflexartig. 

»Versteh mich nicht falsch«, sagte sie und hob abwehrend die Hand, 

»das war nicht als Kritik gemeint. Du wirkst heute so klar und so, als 

ob du genau wüsstest, was du willst. Das war damals ganz anders.«

»Okay, das stimmt«, musste ich lachend zugeben. »Aber das ist 

noch nicht sehr lange so.«

»Dann erzähl mal.«

»Das kann aber länger dauern«, entgegnete ich zögernd.

»Wir haben doch Zeit, oder nicht?«
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»Ich bin noch drei Tage hier«, schränkte ich ein.

»Also bitte! In drei Tagen lässt sich doch eine ganze Menge erzählen. 

Und wenn ich keine Lust mehr habe, dann sage ich schon Bescheid.«

»Also gut«, freute ich mich. Ich hatte diese Geschichte bislang noch 

niemandem erzählt und so war es auch für mich eine Gelegenheit, mir 

die Ereignisse der letzten Monate nochmals zu vergegenwärtigen. »Bis 

vor ungefähr einem viertel Jahr war ich ähnlich planlos wie damals, 

als wir uns kennengelernt haben. Ich glaube, ich habe Dinge gemacht 

und mitgemacht, für die ich mich heute lieber verstecken würde. Aber 

auf einmal sind ein paar Sachen passiert, deren Bedeutung ich erst 

dann verstanden habe, als alles ins Wanken geraten war …«

Meine Gedanken schweiften zurück: Angefangen hat alles im letz-

ten Herbst, am 4. November, an das Datum erinnere ich mich genau. 

Ich saß mit Alexa, meiner Projektleiterin, im Büro meiner Eventagen-

tur OS Event GmbH. 

Ich hatte gerade eben den Hörer aufgelegt, fühlte mich aufgeregt 

und damit zum ersten Mal seit über einem Jahr wieder richtig gut und 

lebendig. Wenn ich zu diesem Zeitpunkt allerdings gewusst hätte, was 

alles durch dieses eine Telefonat in Gang gesetzt wurde, dann hätte ich 

es wohl nicht geführt. Oder vielleicht doch? Vielleicht gerade deshalb? 

In diesem Telefonat hatte ich unserem bislang wichtigsten Kunden, 

Herrn Bäumler, dem für Inhouse-Messen zuständigen Manager eines 

DAX30-Konzerns, erklärt, dass wir nicht mehr für ihn arbeiten wür-

den. Und dass er sich sein Event gerne sonstwohin klemmen könne. 

Das wollte ich ihm eigentlich schon lange mal sagen, aber ich hatte 

mich nie getraut: Die Hand, die einen füttert, beißt man nicht.

In derselben Sekunde, als ich grinsend auflegte, konnte sich Alexa, 

die das ganze Gespräch mit verfolgt hatte, nicht mehr halten: »Oliver, 

spinnst du? Das ist unser wichtigster Kunde! Ich hätte das Problem 

bestimmt lösen können! Du kannst doch nicht einfach die Geschäfts-

beziehung zu unserem wichtigsten Kunden beenden! Wozu habe ich 

mir mit diesem Kunden in den letzten zwei Jahren die Nächte um die 

Ohren geschlagen?«
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Schon während des Gesprächs war Alexa die Kinnlade immer wei-

ter heruntergeklappt. Mehrfach hatte sie versucht, mit Handzeichen 

auf sich aufmerksam zu machen und mich zu beschwichtigen. Aber 

mit ihrer weißen, gestärkten Bluse, ihrer dunklen, strengen Brille und 

ihrem geraden Rücken war sie mir gar zu pedantisch und kleingeistig 

erschienen.

Sie war eben kein Chef und verstand nicht, dass man manchmal 

Entscheidungen treffen musste. Und ich hatte eben die Entscheidung 

getroffen, mich nicht mehr von meinen Kunden gängeln und nieder-

machen zu lassen. So einfach war das!

Bevor ich noch antworten konnte, kam Dago zur Tür herein und 

blickte zwischen Alexa und mir hin und her. Dago Gerburg war mein 

Verkäufer. Er ist 1,93 m groß, 27 Jahre jung und dynamisch, hat straffe 

Schultern und stechende, willensstarke Augen. Vielleicht sind seine 

Designerklamotten und seine italienischen Schuhe etwas übertrieben, 

aber als Verkäufer ist er exzellent. Und so übersah ich diese Übertrei-

bungen einfach.

Sofort bemerkte er, dass die Stimmung zwischen Alexa und mir 

nicht die beste war. Für eine halbe Sekunde erschien ein feines Lä-

cheln auf seinem Gesicht, bevor er mich fragend anblickte: »Hier ist 

doch etwas passiert, oder?«

Langsam nickte ich: »Ja, Alexa war heute Morgen bei Herrn Bäum-

ler, um dessen Kundenkonferenz Anfang Dezember vorzubereiten.«

»Ja, cool, dass ich dieses Projekt geholt habe, nicht?«, brüstete sich 

Dago. »Ist irgendwas nicht in Ordnung damit?«

»Der ganze Auftrag war zeitlich viel zu knapp kalkuliert, Dago«, 

erwiderte Alexa ziemlich kühl.

»Und?«, fragte Dago.

»Du hast dem Kunden in Aussicht gestellt, dass alles machbar sei, 

nur kamen heute Morgen noch weitere Anforderungen dazu, die vor-

her gar nicht besprochen worden waren«, ergänzte Alexa. »Auf ein-

mal wollten sie diese neuen Leuchttische, weil Bäumler die irgendwo 

gesehen hatte. Die können wir aber in dem Hotel nicht einsetzen, weil 
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das mit der Stromversorgung nicht funktioniert. Ich hab ihm zwei Al-

ternativen vorgeschlagen, was mich dreieinhalb Extrastunden gekos-

tet hat, aber er wollte nicht darauf eingehen.«

»Und dann ist Herr Bäumler unverschämt und ausfallend gewor-

den«, erzählte ich weiter. »Er hat gerade bei mir angerufen, um sich 

über Alexa und unsere mangelnde Flexibilität zu beschweren.«

»Das glaube ich jetzt nicht«, schaltete sich Dago entrüstet ein. »Ich 

ziehe dieses geile Projekt an Land und dann soll es an ein paar Details 

scheitern, Alexa?«

»Gar nicht!«, verteidigte sich Alexa. »Aber so war es einfach nicht 

umzusetzen. Allerdings konnte ich nicht ahnen, dass Olli den Kunden 

deswegen gleich in die Wüste schickt.«

Dago blickte entgeistert zwischen uns hin und her.

So erklärte ich: »Ich habe keine Lust mehr, mit Kunden zu tun zu 

haben, die permanent meckern und glauben, sie seien die Götter, und 

uns das spüren lassen! Übel an dem Bäumler fand ich, dass er so tut, 

als wären wir ohne sein Unternehmen überhaupt nicht überlebens-

fähig. Wir wären nur eine von tausend anderen Firmen, hat er gesagt. 

Das möchte ich sehen, wie er das zeitlich noch hinkriegen will, dass 

jemand anders dieses Projekt übernimmt. Mit den Kunden ist es im-

mer dasselbe, sie sind einfach lästig, wie mein Vater sagt. Ich musste 

einfach ein Exempel statuieren, und jetzt geht’s mir besser.«

Dago fand langsam seine Sprache wieder: »Kein Wunder, dass wir 

permanent Stress mit unseren Kunden haben, wenn Alexa dauernd 

alles versiebt. Voll krass!«

»Dago, wer hat denn bei der Projektakquise vergessen, die Details 

zu besprechen? Wer akquiriert denn Aufträge, die unter normalen Be-

dingungen gar nicht umzusetzen sind? Und was ist mit einem Puffer 

für Sonderwünsche der Kunden?«

»Du hast ja keine Ahnung vom Markt«, fauchte Dago sie wütend 

an. »Da draußen herrscht Krieg!«

»Dago hat recht, Alexa«, versuchte ich den Schlagabtausch zu be-

enden. »Und im Falle von Bäumler musst du dir den Schuh schon an-
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ziehen, dass das in die Hose gegangen ist! Außerdem hast du Bäumler 

so die Gelegenheit gegeben, mir richtig einen reinzuwürgen. Der be-

hauptet jetzt, dass wir ohne seine Aufträge nicht mehr lange am Markt 

sein werden. Wie findest du das?«

Alexa biss sich auf die Lippen.

»Und was machen wir jetzt?«, fragte Dago.

»Ich kümmere mich erst einmal um meine laufenden Projekte«, 

sagte Alexa frostig, drehte sich auf dem Absatz um und verließ mein 

Büro. 

Vermutlich würde ich sie durch eine bessere und engagiertere Mit-

arbeiterin ersetzen müssen. Dago war eben ein Adler und Alexa eine 

Ente.*

Als Alexa draußen war, blickte Dago zu mir: »Hast du schon mal 

daran gedacht, Alexa zu feuern? Ich habe schließlich keine Lust, hier 

meine ganze Energie reinzustecken, nur damit Alexa das gegen die 

Wand fährt, was ich angeschoben habe. Ich will Performance! Und 

eine Company, die Profit macht.«

Nachdenklich nickte ich: »Ja, daran habe ich schon gedacht. Aber 

Alexa ist schon so lange bei uns und war immer loyal. Ich möchte ihr 

gerne noch eine Chance geben.«

 * Das Bild von Ente und Adler geht auf einen angeblich indischen Schöpfungs-

mythos zurück, der durch die Erfolgsliteratur irrlichtert – sich aber sonst nir-

gendwo im Internet findet. Demnach schuf Gott zuerst die Muschel. Diese lag 

auf dem Meeresgrund, machte die Klappe auf – das Wasser mit den Nährstoffen 

strömte hindurch, dann machte sie die Klappe zu. Klappe auf, Klappe zu. Tagein, 

tagaus. Als Nächstes schuf Gott den Adler. Dieser konnte überall hinfliegen, wo 

er hin wollte – auch in die höchsten Höhen. Aber er musste jeden Tag um seine 

Nahrung kämpfen. Schließlich schuf Gott den Menschen. Zuerst führte er ihn zur 

Muschel, dann zum Adler, damit er wählen könne. Da geschah das Merkwürdi-

ge: Der Mensch entschied sich nicht für den Adler, sondern wollte eine Ente sein. 

Eine Ente sieht zwar oberflächlich aus wie ein Adler, fliegt aber nur ganz niedrig. 

Sie jagt ihr Essen nicht gern, sondern quakt, wenn sie Hunger hat. Und wenn ihr 

etwas nicht gefällt, quakt sie auch. Und wenn ein anderer mehr hat, quakt sie. 

Und wenn sie nicht gestorben ist, dann quakt sie immer noch …
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Dago schüttelte den Kopf: »Solche Sentimentalitäten können wir 

uns in der jetzigen Situation nicht leisten. Aber«, fuhr er dann, weil 

er merkte, dass ich mich nicht umstimmen lassen würde, versöhnli-

cher fort, »du bist der Boss. Und ich denke, wir müssen nach vorne 

schauen: Ich habe übrigens schon einen anderen Interessenten an der 

Angel.«

»Klasse, Dago«, erwiderte ich erfreut.

»Außerdem sollten wir mal grundsätzlich über die Strategie der Fir-

ma diskutieren. Jetzt, wo Bäumler weg ist, sollten wir uns schon ein 

paar längerfristige Gedanken machen, um den Umsatzausfall aufzu-

fangen.«

»Gute Idee. Wir setzen uns gleich morgen früh zusammen«, stimm-

te ich zu.

»Du weißt ja, dass Strategie eines meiner Hauptthemen im BWL-

Studium war. Da fällt mir schon etwas ein«, sagte Dago und verließ 

mit einem selbstbewussten Lächeln mein Büro.

Da ich das Gefühl hatte, für heute genug getan zu haben, zog ich 

meinen Mantel an und fuhr nach Hause. Als ich dort allein herum-

saß – meine Freundin hatte sich schon vor einem halben Jahr von mir 

getrennt –, wurde mir nach und nach meine Situation bewusst. 

Vier Jahre zuvor hatte ich genug davon gehabt, als Freelancer von 

einer Eventagentur zur nächsten zu tingeln. Ich wusste auch, dass ich 

besser war als die meisten meiner Arbeitgeber. Immer wenn es irgend-

wo brannte, fand ich die Lösung. Ich war der Troubleshooter. 

Zudem hatte ich einige gute Kontakte zu den Kunden meiner ehe-

maligen Arbeitgeber. Diese hatten ja mitbekommen, dass ich in eini-

gen wirklich kritischen Situationen die Kohlen aus dem Feuer geholt 

hatte. So beschloss ich, mich selbstständig zu machen – nach einem 

völlig missglückten Versuch Anfang der 1990er-Jahre zum zweiten 

Mal.

Eventmanagement fand ich klasse und ich wollte besser sein als 

all die anderen tausend Anbieter. Außerdem wollte ich Kohle ma-

chen. Möglichst schnell und möglichst viel, was mir auch gelang. Ich 
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konnte einige Kunden meiner ehemaligen Arbeitgeber überzeugen zu 

wechseln. Bald waren wir – je nach Projektauslastung – vier bis zehn 

Mitarbeiter. Ich konnte mir ein Gehalt von 12000 Euro im Monat aus-

zahlen, endlich meine heiß ersehnte Bang & Olufsen-Anlage kaufen. 

Und ich konnte, auch wenn ich dazu manchmal zu Auktionen um 

die Welt jetten musste, meine Sammlung von Drumsticks berühmter 

Schlagzeuger aufbauen und erweitern. 

Das ging die ersten zwei oder drei Jahre gut. Dann begann mich 

die Lust an meiner Firma zu verlassen. Meine alte Krankheit flackerte 

wieder auf: Alles in meinem Leben hatte ich voller Elan begonnen, ein 

bis drei Jahre gemacht und dann gelangweilt beendet. Aber dieses Mal 

hatte ich das Gefühl, nicht einfach gehen zu können. Zwar war der 

finanzielle Puffer da und die Firma schuldenfrei, aber ich fühlte mich 

gegenüber meinen Mitarbeitern verantwortlich. Und: Mir selbst wäre 

es wie ein weiteres Scheitern vorgekommen, wie eine Flucht. Das 

wollte ich mir nicht eingestehen. Und mein Vater und meine Schwes-

ter hätten wohl auch wieder nur Hohn und Spott über mir ausgeschüt-

tet – wenn auch aus völlig unterschiedlichen Gründen.

Während des letzten Jahres verlor ich zunehmend meine Motiva-

tion. Mal hatte ich eine neue Idee und verfolgte sie zwei oder drei 

Wochen lang voller Elan. Mal hatte ich nicht die geringste Lust und 

stierte zum Fenster hinaus, spielte während der Arbeit irgendwelche 

Netzwerk-Games, blätterte die Online-Kataloge von Auktionshäusern 

durch oder ging manchmal sogar einfach früher nach Hause. Manch-

mal ging ich erst gar nicht ins Büro.

Meine Mitarbeiter und vor allem meine Kunden gingen mir zuneh-

mend auf die Nerven. Dauernd wollten sie was von mir. Die meisten 

Kunden behandelten uns wie Lakaien und wurden zunehmend meine 

Feinde.

Nur Dago brachte weitgehend selbstständig neue Aufträge herein. 

Er war wirklich ein Glücksgriff. Da mir aber nicht wirklich klar war, 

warum so ein erfolgshungriger Senkrechtstarter nun ausgerechnet in 

meiner Firma arbeitete, hatte ich auch permanent Angst, ihn zu ver-
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lieren. Um dem entgegenzuwirken, hatte ich ihm schon einen Audi TT 

als Dienstwagen gegeben. Und sein iPhone samt seiner aberwitzigen 

Telefonrechnung zahlte ich auch. Aber ob das auf Dauer reichen  

würde?

Die Firma machte zwar noch keine Verluste, aber um das positive 

Vorzeichen beim Ergebnis zu behalten, hatte ich vor drei Monaten 

mein Gehalt schon auf 9000 Euro reduzieren müssen. Und wenn ich 

ehrlich zu mir war, dann wusste ich, dass das noch nicht das untere 

Ende war. Vor allem jetzt, nachdem ich Herrn Bäumler abgeschossen 

hatte.

Weitermachen oder die Tür abschließen? Das war die entscheiden-

de Frage!

* * *

»Und, wie hast du dich entschieden?«, fragte Sofia, während ich lang-

sam wieder aus der Erinnerung auftauchte. 

Ich blickte auf die Wellen und schwieg eine ganze Zeit lang. Dann 

sinnierte ich: »Ich glaube, das beherrschende Gefühl war die Angst vor 

der Leere, vor dem Versagen. Mir wurde klar, dass das Gespräch mit 

Herrn Bäumler Fakten geschaffen hatte, die eine Entscheidung von 

mir erzwangen. Das gab mir Energie und ich beschloss, meine Firma 

auf den Erfolgsweg zurückzubringen.«

»Das scheint dir geglückt zu sein«, forderte sie mich zum Weiter-

reden auf.

»Ja«, nickte ich. »Allerdings nicht so, wie ich es mir an diesem Spät-

nachmittag vorgestellt hatte.«

»Wie denn dann?«, fragte Sofia neugierig.

Ich nahm meine Erzählung wieder auf.
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 1.2 Der Absturz

Zwei Wochen später fand ich mich in ziemlich desolater Stimmung in 

meiner Lieblingsbar wieder. Ich wartete auf Thomas, einen Unterneh-

mer, den ich vor zweieinhalb Jahren auf einem Kongress kennenge-

lernt hatte. Wir hatten uns danach ein paarmal getroffen und er schien 

zu der kleinen Gruppe zu gehören, die es geschafft hatte. 

Ich war viel zu früh dran gewesen, und als Thomas schließlich 

pünktlich eintraf, hatte ich schon einen Vorsprung von drei Kölsch, 

den ich im Verlauf des Abends noch deutlich ausbaute. Thomas ka-

pierte wohl sofort, wie es um mich stand, bestellte auch und forderte 

mich auf zu erzählen.

Zuerst erzählte ich ihm von meinem Telefonat mit Herrn Bäumler. 

Und wie dieser zwei Tage nach jenem Gespräch doch wieder ange-

krochen gekommen war und allen unseren Vorschlägen zugestimmt 

hatte. Vermutlich war seinem Chef aufgegangen, dass sie ihren Event 

ohne uns unmöglich in der kurzen Zeit organisiert bekämen und so 

hatte er Bäumler gehörig den Kopf gewaschen. Geschah ihm recht! 

Ich erzählte ihm auch vom Strategie-Meeting mit Dago und meiner 

Hoffnung, dass danach alles anders werden würde. Aber so war es 

nicht gekommen: »Ich weiß nicht so recht. Vor zwei Wochen hatte ich 

noch geglaubt, ich hätte eine neue, durchschlagende Strategie für mein 

Unternehmen gefunden, aber heute hat sich alles wieder zerschlagen.«

»Was war das denn für eine Strategie?«, wollte Thomas wissen.

»Ich habe mit Dago eine SWOT- und eine Portfolio-Analyse ge-

macht. Wir wollten uns für die nächsten Wochen auf die Veranstalter 

von Weihnachtsfeiern und Neujahrsempfängen konzentrieren – vor 

allem, weil die unter Termindruck stehen und deshalb der Vertriebs-

prozess hoffentlich schneller vorangehen würde. 

Dann schlug Dago vor, drei unserer Bestandskunden, die dieses 

Jahr aufgrund der Krise und interner Sparmaßnahmen ein jährliches 

Event ausfallen lassen wollten, mit einem kleinen Trick doch zu einem 

Event zu überreden.«
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»Was für ein Trick?«

»Wir hatten ja immer alles für diese Kunden organisiert, also auch 

die Einladungen verschickt. Dago wollte nun einfach wieder Einla-

dungen verschicken, obwohl gar kein Event geplant war. Unmittelbar 

darauf sollten wir unseren Kunden anrufen und uns für unseren Feh-

ler entschuldigen; für das Mailing, das aus Versehen rausgegangen sei. 

Und unser Kunde, so Dago, müsste dann zwingend das Event doch 

machen, da ihm ja keiner glauben würde, dass es ein Fehler der Event-

agentur gewesen sei.«

»Dein Dago scheint ein bisschen übermotiviert zu sein«, schüttelte 

Thomas den Kopf. »Ich würde mich von so jemandem sofort trennen.«

»Ich habe seinen Vorschlag ja auch nicht akzeptiert.«

»Gut, und was ist dann heute passiert? Warum meinst du, dass eure 

Strategie nicht funktioniert?«, wandte sich Thomas wieder dem Kern 

meines Berichts zu.

»Dago hat einen Kunden angeschleppt, einen großen, nicht bör-

sennotierten Konzern. Der Verantwortliche, Herr Kronau, wollte nur 

noch kurz mit mir sprechen. Reine Formsache, wie es hieß.«

»Und dann?«

»Dann wollte der noch zusätzliche Leistungen und zehn Prozent 

Nachlass. Als ich mich wehrte, sagte er, dass wir nur eine von vielen 

anderen Firmen wären. Da warf ich ihn aus der Leitung und verzichtete 

auf den Auftrag. Wie bei Bäumler zwei Wochen zuvor. Dann forderte 

ich Dago auf, mir endlich vernünftige Kunden zu bringen.«

»Und Dago?«

»Verlangte trotzdem seine Provision und warf mir vor, viel zu klein 

zu denken. Zitierte irgendwas von diesem Opa mit der Tolle und den 

Mädels.«

»Von Donald Trump?«

»Ja. ›Groß denken ist genauso kompliziert wie klein denken. Also 

kann ich auch gleich groß denken‹, oder so ähnlich. Dago behauptet, 

große Kunden seien eben so.

Am liebsten würde ich meine Firma schließen«, beendete ich mei-
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ne Ausführung und Thomas und ich überließen uns unseren Gedan-

ken.

Weitere zwei Kölsch später fragte ich ihn: »Du machst den Ein-

druck, als ob dir alles gelingen würde. Wie schaffst du das?«

Nachdenklich erwiderte Thomas: »Ja, seit etwa drei Jahren gelingt 

mir ziemlich viel. Zumindest, wenn ich es an deinen Maßstäben mes-

se. Oder an meinen Maßstäben vor fast vier Jahren.«

»Was ist damals passiert?«, wollte ich wissen.

»Ich hatte mich krankenhausreif gearbeitet, meine Partnerschaft 

ging in die Brüche und meine damalige Firma stand kurz vor dem 

Ende. Es funktionierte gar nichts mehr. Ich glaube, es war sogar noch 

schlimmer als bei dir jetzt. Du bist wenigstens gesund.«

»Und dann?«, fragte ich neugierig. Vermutlich erwartete ich in mei-

nem schon ziemlich angetrunkenen Zustand ein Patentrezept, das ich 

einfach übernehmen könnte.

»Dann lernte ich einen Unternehmercoach kennen«, erwiderte 

Thomas.

»Na toll!«, sagte ich enttäuscht. »Einen Berater! Was soll ich denn 

damit? Dago hat auch BWL studiert und mir die letzten Wochen ge-

holfen. Oder zumindest erschien es mir so. Da brauche ich nicht noch 

einen Berater!«

»Hat Dago ein eigenes Unternehmen?«, fragte Thomas.

»Nein«, erwiderte ich. »Ich sagte doch eben, er hat BWL studiert. 

Und er ist erst 27 Jahre alt. Wie soll er da ein eigenes Unternehmen 

gehabt haben?«

»Würdest du von jemandem schwimmen lernen wollen, der noch 

nie geschwommen ist, aber behauptet, er wüsste zumindest theore-

tisch, wie das gehen müsste?«

»Nein, sicher nicht!«

»Genau! Und dieser Unternehmercoach hat zwar nie BWL studiert, 

aber dafür mehr als 25 Jahre eigene Unternehmen geführt. Glaubst 

du nicht auch, dass der ein bisschen mehr wissen müsste als dein Jün-

gelchen Dago?«
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»Du meinst so wie mein Vater? Der ist Bauunternehmer und führt 

auch seit 35 Jahren sein eigenes Unternehmen. Im Wesentlichen be-

kommt er seine öffentlichen Bauaufträge durch nichtöffentliches Bak-

schisch«, schüttelte ich meinen Kopf. »Darauf kann ich verzichten.«

»Olli, du machst es mir heute aber schwer!«, erwiderte Thomas un-

geduldig. »Hat dir dein Vater etwa geholfen? Und selbst wenn er es 

versucht hätte, hättest du es angenommen?«

»Okay, schon gut«, lenkte ich ein und bestellte mein siebtes Kölsch. 

»Und was hat dieser Berater so Tolles gesagt?«

»Er hat meine Sicht auf mich und mein Unternehmen verändert«, 

erwiderte Thomas langsam.

»Na und?«, fragte ich. »Vor drei Jahren fand ich mein Unterneh-

men toll. Und jetzt kann ich damit nichts mehr anfangen. Jetzt habe 

ich eine andere Sicht. Was soll mir das bringen?«

Kopfschüttelnd grinste Thomas mich an: »Vielleicht hast du noch 

nicht die richtige Sichtweise. Aber trotzdem ist das ein gutes Beispiel. 

Mit einer anderen Sicht auf die Dinge handelst du automatisch anders: 

Vor drei Jahren, als du dein Unternehmen toll fandest, hast du um 

diese Uhrzeit mit Sicherheit gearbeitet und es hat dir vermutlich Spaß 

gemacht. Heute hast du eine andere Sicht auf dein Unternehmen. Des-

halb handelst du automatisch anders: Du sitzt hier in einer Bar und 

betrinkst dich. 

Die Emotionen, die sich aus unseren Sichtweisen ergeben, bestim-

men unsere Handlungen.«

Langsam verstand ich durch meinen Bier-Nebel hindurch, was er 

mir sagen wollte. »Ich muss mein Unternehmen also nur richtig se-

hen, dann wird alles gut? Meinst du das?«

»Zwar nicht unmittelbar und sofort«, nickte Thomas. »Aber mittel-

fristig wird es besser, ja!«

»Und wie muss ich mein Unternehmen dann sehen?«

»Zuerst musst du dich anders sehen«, erklärte Thomas.* »Herr Ra-

 *  Ausführlich dazu in meinem Buch Der Weg zum erfolgreichen Unternehmer
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dies, so heißt der Unternehmercoach, erklärte mir damals den Unter-

schied zwischen den drei Rollen einer Fachkraft, eines Managers und 

eines Unternehmers. Die Fachkraft ist die Person im Unternehmen, 

die die Dinge macht – im Falle einer guten Fachkraft so schnell und 

so gut wie möglich. Der Manager ist derjenige im Unternehmen, der 

Strukturen schafft und dafür sorgt, dass das Unternehmen auch bei 

unterschiedlichen Fachkräften Leistungen gleichbleibender Qualität 

hervorbringt. Und der Unternehmer ist die Idee, die treibende Kraft 

hinter allem.«

»Verstehe ich nicht«, erwiderte ich. »Ich selbst mache alles. Ich ar-

beite, ich versuche meinen Hühnerhaufen zusammenzuhalten und 

ich bin die treibende Kraft. Wozu brauche ich die drei Rollen?«

»Ganz einfach: Die meisten Selbstständigen haben, wie Michael 

Gerber sich ausdrückt, zu Beginn einen unternehmerischen Anfall, 

also eine Idee. Aber dann beginnen sie als Fachkraft. Und wenn sie 

erfolgreich werden, bleiben sie Fachkraft. Die Aufgaben des Managers 

und Unternehmers übernehmen sie fast nie oder doch nur zu einem 

winzig kleinen Teil. Meist sehen sie diese Aufgaben noch nicht ein-

mal.«

»Betrifft mich nicht«, schüttelte ich den Kopf. »Ich bin ja die trei-

bende Kraft. Ich kümmere mich um meine Mitarbeiter, ich verkaufe, 

ich bin in der Umsetzung drin, mache die Abrechnung und noch ein 

paar Dinge mehr. Ich verstehe nicht ganz, worauf du hinauswillst. Ich 

mache das doch alles.«

»Genau darin lag mein Problem damals auch«, erwiderte Thomas. 

»Ich habe alles gemacht. Leider kann man nicht alle drei Rollen gleich-

zeitig gut ausführen. Sie unterscheiden sich im Mindset, im Blick auf 

die Welt.«

»Wie meinst du das?«

»Herr Radies hat mir das damals an einem Bild erklärt. Stell dir 

vor, du bist in einem Dschungel. Da gibt es Leute, die hauen mit ihren 

Macheten den Weg frei. Das sind die Fachkräfte. Dann gibt es solche, 

die sorgen dafür, dass alle in dieselbe Richtung hacken und bei Müdig-



20 1. DIe ALte weLt

keit ausgetauscht werden. Das sind die Manager. Und schließlich gibt 

es einen, der oben im Baum sitzt und – wie Herr Radies es so schön 

ausgedrückt hatte – herunterruft: ›Hey, Jungs und Mädels, wir sind im 

falschen Wald!‹. Das ist der Unternehmer.

Nun unterscheiden sich die Rollen nach Anlass, nach Wahrneh-

mung, nach dem, was eigentlich als Arbeit angesehen wird usw. Die 

Fachkräfte müssen den Busch direkt vor ihnen im Blick haben, damit 

sie die Machete richtig ansetzen und die Schlangen rechtzeitig sehen 

können. Der auf dem Baum hingegen muss einige Kilometer weit se-

hen können – wie will er sonst herausfinden, ob er im richtigen Wald 

ist? Die beiden Rollen erfordern also eine unterschiedliche Wahrneh-

mung. 

Und diese Rollen widersprechen sich. Schauen die mit den Mache-

ten nach oben, dann denken sie: Was für ein Faulenzer, der hockt 

da oben nur rum! Schaut der vom Baum nach unten, denkt er sich: 

Was für ein beschränkter Horizont! Die Konsequenz ist: Wenn du alles 

machst, dann musst du permanent dein Mindset wechseln. Das kannst 

du aber nicht.«

Langsam verstand ich, worauf Thomas hinauswollte. »Du meinst, 

wenn ich gleichzeitig verkaufe, manage und noch in den Projekten 

drin bin, dann kann ich kein guter Unternehmer sein?«

Thomas nickte: »Ja, so ungefähr kann man das sagen. Und es 

kommt noch etwas dazu. Die anderen Bereiche, also die Fachkraft- 

und die Manager-Rolle, fressen so viel Kraft, dass dir diese Kraft nicht 

mehr für die Unternehmerrolle zur Verfügung steht. Und wie willst du 

dann die Energie und die treibende Kraft hinter allem sein, wenn du 

nur noch müde und ausgelaugt bist?«

»Die ersten Jahre ging das ganz gut«, erwiderte ich.

»Die ersten Jahre geht das immer ganz gut. Und dann kommt der 

Punkt, an dem die Energie aufgebraucht ist.«

»Du meinst, dass ich seit einem guten Jahr nicht mehr die Energie 

von früher habe, liegt daran, dass ich alles mache?«, fragte ich nach-

denklich. 
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»Zumindest daran, dass du alle Rollen wahrnimmst. Weil du eigent-

lich nicht das machst, was ein Unternehmer tun sollte. Du machst zu 

viel des Falschen und zu wenig des Richtigen.«

»Und was wäre das Richtige?«

»Weißt du, was dir wichtig im Leben ist? Wo du hinwillst? Warum 

du das machst, was du machst?«

Diese Fragen hätten auf mich bestimmt nicht so intensiv gewirkt, 

wenn ich nüchtern gewesen wäre. Aber so schlugen sie voll ein. Nach 

einer längeren Denkpause schüttelte ich den Kopf. »Nein, ich habe 

keine Ahnung! Ich habe immer irgendwelche Dinge begonnen und 

dann nach einiger Zeit abgebrochen und etwas Neues gemacht. Und 

ich fürchte, jetzt ist es auch wieder so weit. Eigentlich habe ich keine 

Lust mehr auf meine Firma. Sie kommt mir seit einem Jahr meistens 

so vor wie die diese Bleikugeln, die man früher Gefangenen ans Bein 

gekettet hat. Und um das zu ändern, müsste ich einfach herausfinden, 

wo ich im Leben hin will?«

»Na ja, ganz so einfach ist es auch nicht«, grinste Thomas. »Sonst 

sind wir bei den Leuten, die sich einfach beim Universum etwas wün-

schen und hinterher sauer sind, dass sie es nicht bekommen.«

Nein, wenn du weißt, was für dich das Richtige im Leben ist, kannst 

du mit den ganzen anderen Aufgaben* des Unternehmers beginnen.

Diese bestehen darin, erstens Grundmotiv und Vision festzulegen, 

zweitens Strategie und Positionierung zu entwickeln, drittens die rich-

tigen anderen Menschen anzuziehen und einzubinden, viertens alte 

Dinge loszuwerden, fünftens die Umsetzung zu garantieren, sechs-

tens sich selbst weiterzuentwickeln und siebtens die Übergabe an den 

Nachfolger zu sichern.«

»Dazu hatte ich überhaupt keine Zeit. Ich musste ja Umsatz ma-

chen«, warf ich ein.

 *  Ausführlich zu den sieben Aufgabenbereichen des Unternehmers entweder auf 

der Website www.unternehmercoach.com oder im Buch Der Weg zum erfolg-

reichen Unternehmer
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»Eben! Und dann nimmst du die Aufgaben des Unternehmers nicht 

wahr. Und wenn du das nicht tust, dann wirst du immer solche Prob-

leme haben wie jetzt. Ich hatte sie ja früher auch.

Ich glaube, eine solche Phase, wie du sie jetzt durchmachst, ist völ-

lig normal. Wie bei einer Partnerschaft kommen einem Unternehmer 

nach einiger Zeit Zweifel an seinem Unternehmen. Entweder bedeutet 

dies das Ende oder eine Weiterführung des Unternehmens auf einem 

neuen Niveau. Was jedoch in solch einer Situation nicht geht, ist ein-

fach weiterzumachen wie bisher.«

Langsam nickte ich. »Ich glaube, du hast recht. Ich fühle mich ganz 

so, als ob ich mich permanent selbst sabotierte.«

»Vielleicht solltest du Herrn Radies einfach mal anrufen? Ich gebe 

dir die Nummer.«

»Ach nein«, schüttelte ich den Kopf. »Ich glaube, für mich ist das 

nichts.«

»Wenn du nüchtern wärst, würde ich jetzt für dich wählen«, grins-

te Thomas. »Ich habe damals auch nicht selbst gewählt. Ich gebe dir 

einfach die Nummer und du kannst dann immer noch entscheiden.«
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 2. Begegnung mit dem Mentor

 2.1 Der Unternehmercoach

Sofia betrachtete mich mit ihren leuchtenden Augen aufmerksam: 

»Das klingt ganz schön verfahren. Aber da ich jetzt keinen Alkoholiker 

vor mir habe, hast du offensichtlich etwas geändert? War das schon 

der entscheidende Wendepunkt?« 

Langsam wiegte ich den Kopf: »Nein, der entscheidende Punkt 

noch nicht. Aber immerhin hatte ich einen Punkt erreicht, an dem ich 

wirklich etwas Grundlegendes ändern musste. Ich glaube manchmal, 

dass wirklich erfolgreiche Menschen sehr viel weniger ertragen kön-

nen als erfolglose. Deshalb kommen sie immer viel früher in ihrem 

Leben an einen Punkt, an dem sie etwas ändern müssen. Bei mir war’s 

vor einem knappen Vierteljahr schon ziemlich spät. 

Und es war mir damals auch noch nicht klar, wie grundlegend die 

Änderung sein würde.«

»Ich bin echt gespannt, wie du dein Unternehmen neu ausgerichtet 

hast. Du hast dann zuerst diesen Herrn Radies angerufen, richtig?«, 

fragte Sofia.

Langsam schweifte ich mit meinen Gedanken wieder zurück. Das 

Wochenende hatte ich weitestgehend im Bett verbracht. Den Samstag, 

weil ich wegen meines alkoholischen Absturzes Kopfschmerzen hatte. 

Den Sonntag, weil mir jede Energie fehlte. Als ich am Montag, den 

23. November aufwachte, war klar, dass es so nicht weitergehen konn-

te. Ich musste etwas ändern. Die Entscheidung war gefallen.
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Um neun Uhr rief ich noch von zuhause aus die Nummer an, die 

mir Thomas gegeben hatte. Eine Assistentin meldete sich und sagte, 

dass Herr Radies zurückrufen würde. Ich saß auf Kohlen. Ich wollte 

unbedingt starten und etwas ändern. Wie immer, wenn ich eine neue 

Idee habe, konnte es nicht schnell genug gehen. Aber nun gut, ich 

musste warten. Und so fuhr ich ins Büro.

Nachmittags um halb zwei rief er schließlich an: »Radies. Sie hatten 

bei mir angerufen?«

»Ja, ich habe Ihre Nummer von Thomas Willmann. Sie haben ihn 

vor drei Jahren gecoacht.«

»Ich erinnere mich. Wie geht es ihm?«

»Gut«, erwiderte ich. »Sehr viel besser als mir. Deswegen rufe ich 

auch an.«

»Hab ich mir schon fast gedacht, dass Sie aus so einem ähnlichen 

Grund anrufen«, antwortete er und ich konnte sein Grinsen durchs 

Telefon hindurch förmlich spüren. »Erzählen Sie, wie schlimm ist es?«

»Eigentlich nicht so schlimm«, begann ich. »Meine Firma ist liqui-

de. Zwar macht sie keine großen Gewinne mehr, aber in einer richti-

gen Krise bin ich noch nicht.«

An der anderen Seite war es einen Moment lang ruhig. Dann er-

widerte Herr Radies: »Ein Unternehmen, das keine Gewinne macht, 

kann man kaum als gesund bezeichnen. Klingt mir danach, als wären 

Sie in einer Krise, wüssten das auch, wollten sich das aber nicht ein-

gestehen. 

Gut, immerhin ermöglicht die Liquidität, die Dinge in Ruhe anzuge-

hen. Viele Unternehmer kommen, wenn es schon zu spät ist.

Aber jetzt beschreiben Sie mal, was Sie gerne an Ihrer Situation 

ändern würden.«

Die folgende Viertelstunde schilderte ich ihm meine Situation. Dass 

ich zweimal Kunden rausgeschmissen hatte, war mir richtig peinlich. 

Aber ich erzählte auch das. Und schließlich erzählte ich ihm auch, 

dass ich oft überhaupt keine Energie mehr aufbrachte, meine Firma 

voranzutreiben oder auch nur darin zu arbeiten.
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Herr Radies hörte zu und stellte einzelne Fragen. Schließlich ant-

wortete er: »Hören Sie, Herr Steinbach, ich coache nur noch in we-

nigen Ausnahmefällen selbst. Meist macht das ein Unternehmer aus 

meinem Team. Aber Sie machen mich neugierig. Soll ich Ihnen ver-

raten, warum?«

»Ja, klar!«, erwiderte ich, nun meinerseits neugierig.

»Weil Sie zweimal den Mut hatten, unpassende Kunden einfach 

rauszuwerfen!«

»Aber das hat doch die jetzigen Probleme erst verursacht!«, wandte 

ich verblüfft ein.

»Nein, nein, nein«, erwiderte Herr Radies vehement. »Die Ursachen 

für die Probleme liegen woanders. Vielleicht darin, dass Sie mit den 

falschen Kunden überhaupt begonnen haben! Jedenfalls haben Sie 

gespürt, dass es mit diesen Kunden nicht funktionieren würde, und 

handelten dann nach Ihrem Gespür. Andere Leute, wie Ihr Herr Ger-

burg, entscheiden sich nach dem potenziellen Gewinn. Alexa scheint 

sich nach Perfektion zu entscheiden. Sie haben sich trotz Risiko – und 

ohne zu wissen, wie es endet – für Stimmigkeit entschieden. Es musste 

zu Ihnen passen! 

Das macht mich neugierig und deshalb coache ich Sie.«

»Super!«, entfuhr es mir begeistert. »Wann geht’s los?«

»Wie wär’s mit Freitag?«

»So schnell? Ich habe da aber noch zwei andere Termine!«, wandte 

ich ein.

»Würde einer dieser beiden Termine Ihr Problem grundsätzlich lö-

sen?«, fragte Herr Radies.

»Nein«, antwortete ich nachdenklich. Dann gab ich mir einen Ruck: 

»Gut, wo treffen wir uns?«

»Ich bin am Freitag bei Ihnen in Köln. Sie suchen einen Raum mit 

angenehmem Ambiente. Wir sollten ungestört sein.«

»Gut«, erwiderte ich. »Ich würde gerne noch meinen Vertriebsmit-

arbeiter Dago Gerburg mitbringen, der in Rekordzeit sein BWL-Stu-

dium abgeschlossen hat. Er kann uns bestimmt behilflich sein.«
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»Im ersten Schritt ist das keine gute Idee!«, lehnte Herr Radies klar 

ab. »Erstens geht es um Sie und Ihre Motivation. Das geht einen Mitar-

beiter – zumindest während Sie noch in der Selbstfindung sind – nichts 

an. Zweitens scheint die Beratung durch Ihren Herrn Gerburg bislang 

zu keinen guten Ergebnissen geführt zu haben. Das wird er spüren, 

wenn er mir gegenübersitzt. Und ich habe keine Lust, unseren Tag zu 

verschwenden, indem ich die Verteidigungshaltung irgendeines Mit-

arbeiters bearbeite. Das ist hinterher Ihr Job.«

Das war deutlich! Weil ich den Termin auf jeden Fall wahrnehmen 

wollte, stimmte ich halbherzig zu: »Gut, wir beginnen zu zweit und 

können, da wir uns in Köln treffen, Dago ja später dazuholen, wenn 

es erforderlich sein sollte.«

»In Ordnung«, erklärte Herr Radies. »Wir sehen uns am Freitag um 

neun Uhr.«

 2.2 Die Herausarbeitung des Grundmotivs/Antreibers

Als ich am Freitag in den Besprechungsraum des Hotels trat, war Herr 

Radies schon da. Er schien in sich selbst zu ruhen und blickte aus dem 

Fenster, ein vielleicht 1,70 m großer, drahtiger Endfünfziger mit grau-

en Haaren. Als er mich hörte, drehte er sich langsam um, lächelte mich 

mit blitzenden Augen an und begrüßte mich.

Zwei Minuten später stand ich bereits am Flipchart, um meine 

 eigene Situation zu beschreiben. Nach weiteren fünf Minuten stand 

dort:
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Symptome

 • 60 Stunden Arbeit pro Woche – zu viel, aber im Rahmen

 • Ich bin unzufrieden mit den meisten Kunden

 • Kunden sind unzufrieden mit uns und unseren Leistungen

 • Bezahlung durch die Kunden nicht adäquat

 • Kein Gewinn

 • Stress und Chaos im Innern

 • Enten-Mitarbeiter

 • Eigene Motivationsprobleme (stark schwankend)

 • Fühle mich abends oft allein, leer und ausgebrannt

 • Unsicher, ob ich das Unternehmen überhaupt weiterführen will

 • Keine Zeit für Unternehmeraufgaben

»Ich hatte keine Ahnung, dass es so viele Probleme sind«, sagte ich 

kopfschüttelnd, als ich die Auflistung betrachtete. »Womit beginnen 

wir?«

»Wer hat Ihr Unternehmen geschaffen?«, fragte Herr Radies.

»Was soll die Frage?«, erwiderte ich erstaunt. »Ich natürlich. Es ist 

ja mein Unternehmen.«

»Gut«, nickte Herr Radies. »Und warum haben Sie Ihr Unterneh-

men so geschaffen, wie es jetzt ist?«

Völlig verblüfft blickte ich ihn an. Da hatte er nur zwei Fragen ge-

stellt und schon war ich mir meiner Verantwortung für meine jetzige 

Situation auf eine neue Art und Weise bewusst. »Sie meinen, ich habe 

Fehler beim Aufbau meines Unternehmens gemacht?«

»Sicherlich auch. Die machen wir alle. Aber Fehler korrigieren wir 

auch irgendwann. Was ich meine, ist etwas anderes. Sie haben Ihr 

Unternehmen genau so gebaut, wie Sie es haben wollten.«
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»Das ist doch Schwachsinn!«, erwiderte ich vehement. »Natürlich 

will ich Gewinne erzielen! Und auf dieses Kunden- und Mitarbeiter-

Chaos habe ich überhaupt keine Lust.«

»Kennen Sie Menschen, die unbedingt eine Partnerin haben wol-

len?«, fragte Herr Radies.

»Ja, einige«, nickte ich.

»Und kennen Sie darunter welche, die immer, wenn es ernst wird, 

aus irgendwelchen fadenscheinigen Gründen einen Rückzieher ma-

chen?«

»Natürlich«, nickte ich wieder. »Ich glaube, in Wirklichkeit ist de-

nen die Freiheit oder eine Form des Selbstschutzes oder irgendetwas 

anderes wichtiger. Warum?«

»Weil es bei Unternehmern, die vordergründig Gewinn erzielen 

wollen und aus irgendwelchen Gründen keinen machen, genau das-

selbe ist. Irgendetwas anderes ist wichtiger.

Wissen Sie, Ihr Unternehmen ist der Spiegel Ihrer Persönlichkeit. 

Wenn Sie etwas ändern wollen, dann kommen Sie nicht umhin, bei 

Ihrer Persönlichkeit zu beginnen.«

Das konnte ja ein lustiger Tag werden! Andererseits wollte ich wirk-

lich etwas ändern und lenkte deshalb ein: »Und wie beginnen wir  

da?«

»Wenn wir ein zu Ihnen passendes Unternehmen bauen wollen, 

dann müssen wir Ihr Grundmotiv kennen. Das Motiv, nach dem Sie 

alles in Ihrem Leben ausrichten. Das ist der Beginn! Offensichtlich gibt 

es für Sie etwas Wichtigeres als Gewinne und die Vermeidung von 

Chaos. Und das müssen wir kennen. Mit dem persönlichen Grund-

motiv des Unternehmers beginnt jede Neuausrichtung eines Unter-

nehmens.

Dieses Grundmotiv erfahren wir, indem Sie mir von sich erzählen. 

Was haben Sie warum in Ihrem Leben gemacht? Warum sind Sie Un-

ternehmer geworden? Was ist Ihnen wichtig? Sie erzählen und ich 

stelle Ihnen Fragen. Ich will wissen, wie Sie ticken und wie Sie glau-

ben zu ticken.«
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»Und wo soll ich anfangen?«

»Erzählen Sie mir von den Wendepunkten in Ihrem Leben. Warum 

Sie mit etwas aufgehört haben. Warum Sie etwas Neues begonnen 

haben. Erzählen Sie mir von Träumen, die Sie verwirklicht haben, und 

solchen, die Sie aufgegeben haben. Erzählen Sie mir von emotionalen 

Situationen in Ihrem Leben!«

»Das kann aber lange dauern«, wandte ich ein.

»Oh, ich hab Zeit«, lachte Herr Radies.

Zuerst wusste ich nicht so recht, wo ich anfangen sollte. Dann 

sprang ich sozusagen mitten hinein und war selbst überrascht, mich 

1990 in Berlin wiederzufinden. Und so erzählte ich ausführlich, wie 

ich unmittelbar nach dem Abitur im Jahr 1990 nach Berlin gezogen 

war. Wie ich die Aufbruchsstimmung genoss und auch etwas machen 

wollte. Und wie ich dann meinen Club gründete.

»Was war Ihr Motiv hinter dieser Gründung?«

»Ich wollte einfach mit dabei sein, selbst etwas gestalten. Ist doch 

klar, dass man unmittelbar nach der Schule erst mal seinen Freiraum 

genießt und ausprobieren will, oder?«

»Und wie lief das dann?«

»Das war alles völlig illegal. In diesem Jahr vor der Wiederverei-

nigung gab es ja praktisch keine Staatsmacht im Ostteil Berlins, die 

irgendwas hätte kontrollieren können. Aber das war auch egal. Es war 

cool, mein Club war angesagt und es kamen immer mehr Leute. Der 

Laden war rammelvoll. Es herrschte eine absolut irre Aufbruchsstim-

mung. Ich stand im Mittelpunkt und das gefiel mir. Meine drei Jahre 

jüngere Schwester Julia kam in den Ferien zu Besuch und ging völlig 

in der Szene auf. Ich kann mich noch heute daran erinnern, wie sie 

mich damals anhimmelte.

Später waren dann andere an der Front. Ich versuchte im Hinter-

grund zu managen. Aber mit dem Geld gab es dauernd Probleme. Es 

blieb einfach kein Geld hängen. Eigentlich ganz im Gegenteil. Ich glau-

be, alle Leute, die damals für mich arbeiteten, griffen dauernd in die 

Kasse. Und nur die Hälfte der Kunden bezahlte überhaupt etwas. Da 


