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Vorwort

Dieses Buch handelt von einer ungewdhnlichen Begegnung — und
gibt Antwort auf die Frage, wie Sie als Unternehmer gut leben
kdnnen.

Die Wachstums-Philosophie der vergangenen Jahrzehnte stol3t
an ihre Grenzen. Als Unternehmer spiiren Sie: Wachstum bedeutet
immer &fter auch Verdrdngung, und Verdrédngung I6st Reaktionen
aus, die sich oft nur schwer beherrschen lassen. Sie kbnnen nicht
darauf hoffen, dass andere ohne Gegenwehr ihre Position aufgeben.
Verdrédngung, gepaart mit Egoismus stért das Gleichgewicht, fihrt oft
zu Machtkdmpfen und beeintrachtigt oder zerstért andere
Lebensrdume.

Die Philosophie, die sich als Gegenmodell anbietet und auf eine
eindrucksvolle, jedoch noch wenig bekannte Erfolgsgeschichte
zurlickblickt, lautet: den Wachstumsgedanken ablésen durch den
Wertschépfungsgedanken. Was damit gemeint ist, machen die
Protagonisten dieses Buches vor: der Unternehmer Markus Coenen
und sein Mentor, der Unternehmensberater und Erfinder der Balance
E, Georg Rohde.

Hier nur so viel: Wertschépfung findet immer dann statt, wenn der
individuelle Aufwand kleiner ist als der individuelle Ertrag. Eine
immaterielle und materielle Wertschdépfung kann fir alle Beteiligten
dadurch gegeben sein, dass der eigene Aufwand und der eigene



Ertrag subjektiv anders beurteilt wird als es zum Beispiel der
Geschéftspartner tut. In diesem Fall kbnnen beide Gewinner sein.

Prof. h.c. Wolfgang Mewes, der Urheber der Mewes-Strategie
(von der in diesem Buch noch 6fter die Rede sein wird) formulierte
es so. Wer den Nutzen anderer mehrt, gewinnt selbst am meisten.

Wertschépfung in diesem Sinne erzeugt individuelle Win-Win-
Situationen fiir alle Beteiligten. Wer diese Strategie konsequent
anwendet, Ubernimmt Ergebnisverantwortung fir sich und fir
andere. Im unternehmerischen Kontext entstehen dadurch
Anziehungskraft und Unterstiitzung anstelle von Konkurrenzkampf
und Ablehnung.

Uns alle beschéftigt die Frage: Wie, wofir, wovon und wozu
wollen wir jetzt und kiinftig leben? Eine Antwort darauf muss jeder
fur sich finden. Wer jedoch mit seiner Situation unzufrieden ist, sollte
sie &ndern. Dazu ist vor allem eines erforderlich: wissen, was man
will und wie man sein Ziel erreicht. Auch das fiihrt die Geschichte
von Markus und Georg vor Augen.

Dieses Buch ist kein Ratgeber, sondern eher ein Werkstattbericht
aus einem nicht alltdglichen Projekt. Er enthélt eine Fiille von
Anregungen und Ideen, wie Sie als Unternehmer zu Vermbgen
kommen — Vermbgen im materiellen Sinne, aber auch im Sinne von
Kénnen und Bewirken. Lassen Sie sich liberraschen!

,,Wenn du weilSt, was Du willst



und

wenn Du weilt, wie Du Dein Ziel erreichst,

dann

kannst Du erreichen, was Du willst!*



Teil 1 — Markus erzahlt, wie er in die
Geschichte hineingeraten ist

Von Markus Coenen



,Jeder mochte die Welt verbessern und jeder kbnnte es
auch, wenn er nur bei sich selber anfangen wollte.*

- Karl Heinrich Waggerl -



Eigentlich ein ganz normaler Montag...

LAlles klar Georg, wir héren uns in vier Wochen. Danke.“

156: 36 Uhr an einem eigentlich ganz normalen Montag. Wie an
Montagen Ulblich notierte ich meine ToDos und terminierte sie fiir die
nédchste Woche und den néachsten Montag — dem Tag, an dem der
néchste Jour fixe mit Georg anstehen wiirde.

Wéhrend ich ein wenig in meinem Todoisten (dem Tool meiner
Wahl fir diesen Zweck) herumschrieb, realisierte ich plbtzlich: 90
Tage waren um! 90 Tage, seitdem Georg und ich uns auf den Weg
gemacht hatten, um aus mir einen echten Unternehmer zu machen.

Was das genau bedeuten soll, ein ,,echter Unternehmer” zu sein —
davon habe ich auch heute nur eine recht vage Vorstellung. Ob ich
es geworden bin? Dieses Urteil mbchte und werde ich anderen
tberlassen. Mit Gewissheit kann ich jedoch beschreiben, was sich
fir mich geéndert hat. Und da kann ich behaupten: Ich verfiige nun
tiber das Vermogen, mein Unternehmen zu steuern.

Kaum zu glauben, was in den letzten 90 Tagen alles passiert ist.
Der Blick aus dem Fenster meines Biiros hat sich kaum veréndert.
Die Prozesse und Strukturen meiner Arbeit hingegen sehen
erheblich anders aus.



Ich nehme mir meinen Kaffeebecher, den ich nun seit sicher vier
Jahren benutze, und erinnere mich zuritick an das Wochenende, an
dem die Geschichte begann.



