
  
BERNWARD RAUCHBACH 1 

 

GELDBEWUSSTSEIN  
Was ist Geldbewusstsein, und was zeichnet einen Menschen aus, der souverän mit Geld 
umgehen kann? Diese grundlegendste Frage entsteht, nachdem ich dutzende Unternehmer 
getroffen und begleitet habe, die mit GELD und den damit verbundenen Fragen NICHT souverän 
umgehen konnten? Viele jagen finanziellem Erfolg nach, aber nur wenige erreichen finanzielle 
Souveränität. Hier ist eine Aufschlüsselung, basierend auf meiner Erfahrung als Unternehmer 
und Coach. 

Teil 1: Was ist Geldbewusstsein? 
Geldbewusstsein ist weit mehr als Finanzwissen. Finanzwissen ist das "Was" (Was ist ein ETF? 
Wie funktioniert ein Budget?). Geldbewusstsein ist das "Warum" und das "Wie fühlt es sich 
an". Es ist die Fähigkeit, die eigene, tief verwurzelte emotionale, psychologische und sogar 
spirituelle Beziehung zu Geld zu verstehen und bewusst zu gestalten. 

Geldbewusstsein bedeutet, die folgenden Ebenen zu meistern: 

1. Die emotionale Ebene: Zu erkennen, welche Gefühle Geld in Ihnen auslöst. Löst es 
Angst, Scham, Neid, Gier, Freude oder ein Gefühl der Sicherheit aus? Geldbewusstsein 
bedeutet, diese Gefühle wahrzunehmen, ohne von ihnen beherrscht zu werden. 

2. Die kognitive Ebene (Überzeugungen): Die eigenen, oft unbewussten Glaubenssätze 
über Geld aufzudecken. Das sind Sätze, die wir in der Kindheit gelernt haben, wie: "Geld 
verdirbt den Charakter", "Über Geld spricht man nicht", "Man muss hart für sein Geld 
arbeiten" oder "Die Reichen sind alles Betrüger". Geldbewusstsein bedeutet, diese Sätze 
zu identifizieren und durch neue, dienlichere zu ersetzen. 

3. Die verhaltensbezogene Ebene: Zu verstehen, warum man bestimmte finanzielle 
Entscheidungen trifft. Warum kaufe ich dieses Statussymbol? Warum traue ich mich 
nicht, in mich selbst zu investieren? Warum gebe ich Geld aus, sobald es auf dem Konto 
ist? Es ist die Brücke zwischen dem inneren Gefühl und der äußeren Handlung. 

Zusammengefasst: Geldbewusstsein ist die ehrliche und schonungslose Innenschau der 
eigenen Geld-Geschichte, um die Macht über das nächste Kapitel zurückzugewinnen. Ein 
Mensch ohne Geldbewusstsein ist ein Passagier seiner finanziellen Vergangenheit. Ein Mensch 
mit Geldbewusstsein ist der Pilot seiner finanziellen Zukunft. 

 

Teil 2: Was zeichnet einen Menschen aus, der souverän mit Geld umgehen 
kann? 
Finanzielle Souveränität ist der sichtbare Ausdruck von Geldbewusstsein. Es ist ein Zustand der 
Ruhe, Klarheit und Handlungsfähigkeit, unabhängig von der Höhe des Kontostandes. Ein 
souveräner Mensch wird durch Geld nicht regiert; er regiert über sein Geld. 

Man erkennt ihn an vier Säulen: 
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Säule 1: Die innere Haltung (Das Mindset) 
1. Emotionale Neutralität: Er gerät nicht in Panik, wenn der Aktienmarkt fällt, und verfällt 

nicht in Euphorie, wenn ein großer Auftrag rein-kommt. Er sieht Zahlen als das, was sie 
sind: Datenpunkte, die eine Handlung erfordern oder auch nicht. Er trifft Entscheidungen 
aus einem Zustand der Ruhe, nicht der Reaktion. 

2. Radikale Verantwortung (Extreme Ownership): Er gibt niemals der Regierung, dem 
Markt, dem Chef oder den Umständen die Schuld an seiner finanziellen Lage. Er weiß, 
dass seine Situation das Ergebnis seiner eigenen Entscheidungen, Handlungen und 
Unterlassungen ist. Das gibt ihm die Macht, sie zu ändern. 

3. Fokus auf Wertschöpfung, nicht auf Gelderwerb: Er jagt nicht dem Geld hinterher. Er 
konzentriert sich darauf, für andere Menschen einen außergewöhnlichen Wert zu 
schaffen. Er weiß, dass Geld ein unvermeidliches Nebenprodukt von exzellenter 
Wertschöpfung ist. Das befreit ihn von der Gier und dem Gefühl des Mangels. 

4. Zeit als wertvollste Ressource: Er versteht zutiefst, dass man Geld immer wieder 
verdienen kann, aber keine einzige Sekunde Zeit. Deshalb nutzt er Geld gezielt, um Zeit 
zu kaufen: Er delegiert Aufgaben, die andere besser können, er automatisiert Prozesse 
und er investiert in Dinge, die ihm Freiheit und ungestörte Zeit mit seinen Liebsten 
ermöglichen. 

Säule 2: Das praktische Wissen (Die Kompetenz) 
1. Absolute Klarheit über die eigenen Zahlen: Er kann Ihnen auch nachts um 3 Uhr sagen, 

wie hoch seine monatlichen Ausgaben sind, wie hoch sein Nettovermögen ist und wie 
sein Cashflow aussieht. Er führt ein Haushaltsbuch oder nutzt eine App nicht als lästige 
Pflicht, sondern als Navigationsinstrument. 

2. Verständnis der fundamentalen Spielregeln: Er kennt den Unterschied zwischen 
einem Vermögenswert (Asset), der ihm Geld bringt, und einer Verbindlichkeit (Liability), 
die ihm Geld kostet. Er versteht die Macht des Zinseszinses, die zerstörerische Kraft der 
Inflation und die Notwendigkeit der Diversifikation. 

3. Steuerliche Intelligenz: Er betrachtet Steuern nicht als Feind, sondern als planbare 
Systemgebühr. Er kennt die legalen Möglichkeiten, seine Steuerlast zu gestalten und zu 
optimieren, und trifft Investitionsentscheidungen immer unter Berücksichtigung der 
steuerlichen Konsequenzen. 

4. Strategischer Umgang mit Schulden: Er dämonisiert Schulden nicht pauschal. Er 
unterscheidet glasklar zwischen Konsumschulden (für Dinge, die an Wert verlieren), die 
er meidet wie die Pest, und Investitionsschulden (für Dinge, die im Wert steigen oder 
Cashflow generieren), die er als strategisches Werkzeug einsetzen kann. 

Säule 3: Das tägliche Handeln (Die Gewohnheiten) 
1. Systeme statt Willenskraft: Seine finanzielle Gesundheit beruht nicht auf eiserner 

Disziplin, sondern auf intelligenten Systemen. Sparpläne, Steuerrücklagen und 
Investitionen laufen automatisiert per Dauerauftrag. Er hat die Weichen so gestellt, dass 
der Zug von allein in die richtige Richtung fährt. 

2. Bewusster Konsum: Er kauft nicht, um andere zu beeindrucken oder eine innere Leere 
zu füllen. Jede größere Anschaffung wird mit der Frage geprüft: "Bringt mir das wirklich 
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mehr Lebensqualität oder nur mehr Komplexität? Entspricht das meinen langfristigen 
Zielen?" 

3. Regelmäßige Planung und Überprüfung: Er hat einen schriftlichen Finanzplan. Einmal 
im Monat oder Quartal nimmt er sich bewusst Zeit für einen "Finanz-Check", um zu 
sehen, ob er noch auf Kurs ist, und um notwendige Anpassungen vorzunehmen. Er agiert 
proaktiv, nicht reaktiv. 

4. Die Fähigkeit, "Nein" zu sagen: Er sagt souverän "Nein" zu unrentablen Projekten, zu 
schlechten Investitionsangeboten, zu Bitten um Geld, die seine eigenen Pläne 
gefährden, und vor allem zu seinem eigenen Ego, das ihm einen unnötigen Lebensstil 
aufzwingen will. 

Säule 4: Die Beziehung zur Außenwelt (Der Einfluss) 
1. Offene, aber diskrete Kommunikation: Er kann mit seinem Partner offen und 

konstruktiv über Geld sprechen. Es ist ein Team-Thema, kein Machtkampf. Nach außen 
hin ist er jedoch diskret. Er prahlt nicht mit seinem Vermögen, denn sein Selbstwert 
hängt nicht davon ab. 

2. Großzügigkeit als Stärke: Er ist großzügig. Er gibt gutes Trinkgeld, spendet für Zwecke, 
an die er glaubt, und hilft anderen, ohne eine Gegenleistung zu erwarten. Diese 
Großzügigkeit kommt aus einem tiefen Gefühl des Überflusses, nicht aus dem Wunsch 
nach Anerkennung. 

3. Faire Verhandlungen: Er geht in Verhandlungen (Gehalt, Preise) mit dem Ziel einer Win-
Win-Situation. Er kennt seinen Wert und kann ihn klar kommunizieren, möchte aber, 
dass auch die andere Seite sich als Gewinner fühlt. 

4. Finanzielle Bildung weitergeben: Er behält sein Wissen nicht für sich. Er bringt seinen 
Kindern einen gesunden Umgang mit Geld bei, agiert als Mentor für andere oder 
engagiert sich, um die finanzielle Bildung in der Gesellschaft zu fördern. Er weiß, dass 
steigende Flut alle Boote hebt. 

Zusammenfassend ist ein finanziell souveräner Mensch jemand, bei dem innere Haltung, 
Wissen und tägliches Handeln im Einklang stehen. Er ist der ruhige Architekt seines finanziellen 
Lebens, nicht der getriebene Sklave seiner Umstände. 

 

Geld – eine Frage des Managements? 
Erfolg ist nicht nur eine Frage des Umsatzes, sondern vor allem eine Frage des Managements. 
Das Spiel ändert sich fundamental. Man ist nicht mehr nur der beste Facharbeiter, sondern der 
Architekt eines Systems. 

Hier sind die Prinzipien, die unser Unternehmen auf Millionen-Umsätze gebracht haben und uns 
nachts ruhig schlafen lassen. Das ist keine Theorie, das ist die Essenz aus teuren Fehlern und 
hart erarbeiteten Erfolgen. 
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Die 25 wichtigsten Grundsätze im Umgang mit Geld und Vermögen 
1. Radikale Trennung: Geschäft und Privat sind zwei Welten mit getrennten Konten, 

Kreditkarten und Buchhaltungen. Ohne Ausnahme. 

2. Cashflow ist Sauerstoff, Gewinn ist Nahrung. Ohne Sauerstoff stirbst du sofort. Ohne 
Nahrung langsam. Ich überwache den Cashflow täglich, den Gewinn wöchentlich. 

3. Geld ist ein Werkzeug, kein Ziel. Es dient dazu, die Vision zu verwirklichen, dem Team 
Sicherheit zu geben und Freiheit zu schaffen. 

4. Respekt vor jedem Euro. Jeder Euro, der reinkommt, wurde uns von einem Kunden 
anvertraut. Jeder Euro, der rausgeht, muss seinen Wert beweisen. 

5. Bezahle dich selbst zuerst – aber systematisch. Ich bekomme ein festes 
Geschäftsführergehalt wie jeder andere Mitarbeiter. Nicht mehr, nicht weniger. Das ist 
planbar. 

6. Gewinn ist kein Restbetrag. Gewinn ist eine geplante Zuweisung. Wir arbeiten nach 
dem "Profit First"-Prinzip und überweisen als Erstes einen festen Prozentsatz jeder 
Einnahme auf ein separates Gewinnkonto. 

7. Vermeide schlechte Schulden wie die Pest. Schulden für Konsum sind tabu. Schulden 
für eine strategische, durchkalkulierte Investition sind ein Werkzeug. 

8. Liquidität übertrumpft Rentabilität. Lieber verzichte ich auf 1 % Rendite und habe 
dafür jederzeit Zugriff auf liquide Mittel. 

9. Investiere in das, was du verstehst. Zuerst in die eigene Firma, dann in langweilige, 
aber solide Anlagen (ETFs, Immobilien). Ich jage keinen Krypto-Hypes nach. 

10. Automatisiere, was möglich ist. Steuerrücklagen, Sparpläne, Rechnungszahlungen. 
Menschliche Disziplin ist eine endliche Ressource. 

11. Kenne deine 5 wichtigsten Zahlen. Bei mir sind das: Cashflow, Bruttomarge, 
Neukunden pro Monat, Kundenzufriedenheit (NPS) und Mitarbeiterfluktuation. 

12. Umsatz ist Eitelkeit. Ich jage kein Umsatzwachstum um jeden Preis. Ich jage profitables 
Wachstum. 

13. Kosten sind wie Fingernägel. Sie wachsen ständig und müssen regelmäßig geschnitten 
werden. Wir prüfen alle Fixkosten quartalsweise. 

14. Preise sind kein Gefühl, sondern Kalkulation. Unsere Preise basieren auf dem Wert, 
den wir schaffen, und einer sauberen Deckungsbeitragsrechnung. 

15. Zahle Rechnungen pünktlich. Es ist ein Zeichen von Respekt und finanzieller 
Gesundheit. Unsere Lieferanten sind Partner. 

16. Sei unerbittlich beim Forderungsmanagement. Wir haben ein automatisiertes, aber 
faires Mahnwesen. Freundlichkeit bei der Leistung, Strenge bei der Bezahlung. 

17. Versichere, was dich ruinieren kann. Betriebshaftpflicht, Cyber-Versicherung, 
Berufsunfähigkeit. Alles andere ist kalkulierbares Risiko. 
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18. Steuern sind kein Feind, sondern eine planbare Betriebsausgabe. Wer Steuern hasst, 
hasst Gewinn. 

19. Vermögensaufbau ist ein Marathon. Es geht um Kontinuität über Jahrzehnte, nicht um 
schnelle Gewinne. 

20. Die Firma ist mein wertvollstes Asset. Ihr Wert bemisst sich daran, wie gut sie ohne 
mich läuft. 

21. Transparenz schafft Vertrauen. Mein Führungsteam kennt die wichtigsten 
Finanzkennzahlen. 

22. Niemals privates Geld ins Unternehmen pumpen, um operative Verluste zu decken. 
Das ist ein Zeichen, dass das Geschäftsmodell kaputt ist. 

23. Großzügigkeit ist ein Zeichen von Stärke. Wir spenden einen festen Teil des Gewinns 
und sind großzügig bei Boni für exzellente Leistungen. 

24. Bilde dich finanziell weiter. Ich lese mindestens ein Buch über Finanzen oder 
Investieren pro Quartal. 

25. Der beste Schutz für Vermögen ist ein profitables, stabiles Unternehmen. 

 

Die wichtigsten Regeln für Gehälter und Honorare 
Für festangestellte Mitarbeiter: 

1. Marktgerechte Grundgehälter: Wir zahlen fair und leicht über dem Durchschnitt. Das 
zieht gute Leute an und reduziert die Fluktuation. 

2. Variable, erfolgsbasierte Boni: Boni sind an klare, messbare Unternehmens- und 
Individualziele gekoppelt. Kein Gießkannenprinzip. 

3. Transparente Gehaltsbänder: Wir haben klare Karrierepfade mit definierten 
Gehaltsspannen. Das verhindert Willkür und Neid. 

4. Leistung, nicht Anwesenheit: Wir belohnen Ergebnisse. Wer effizient ist und seine Ziele 
übertrifft, verdient mehr. 

5. Mehr als nur Geld: Wir investieren in Weiterbildung, exzellente Arbeitsmittel und ein 
positives Umfeld. Das ist oft mehr wert als eine kleine Gehaltserhöhung. 

Für Honorar-Mitarbeiter (Freelancer & Agenturen): 

1. Behandle sie wie Partner, nicht wie Lieferanten. Ihr Erfolg ist unser Erfolg. 

2. Klare Verträge und Briefings. Der Leistungsumfang, die Deadlines und das Honorar 
sind vorab exakt definiert. Keine Überraschungen für beide Seiten. 

3. Faire, aber nicht überzogene Honorare. Wir zahlen für Expertise und Zuverlässigkeit, 
nicht für leere Stunden. Tagessätze werden immer auf Basis eines erwarteten 
Ergebnisses bewertet. 
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4. Pünktlichkeit ist oberstes Gebot. Rechnungen von Freelancern werden innerhalb von 7 
Tagen bezahlt. Das macht uns zu einem bevorzugten Auftraggeber. 

5. Keine Scheinselbstständigkeit. Wir achten strikt darauf, dass Freelancer auch für 
andere Kunden arbeiten und nicht in unsere internen Strukturen eingebunden sind. 

 

 

Die 10 wichtigsten Instrumente im Cockpit des Unternehmens 
1. Liquiditätsplanung (13 Wochen): Unsere wichtigste Waffe. Eine rollierende Excel-

Tabelle, die alle erwarteten Ein- und Auszahlungen der nächsten 13 Wochen zeigt. 

2. Monatliche BWA (Betriebswirtschaftliche Auswertung): Liefert der Steuerberater. Wir 
vergleichen sie immer mit dem Vormonat und dem Vorjahresmonat. 

3. KPI-Dashboard: Ein live-Dashboard (z.B. in Google Data Studio) mit den 5 wichtigsten 
Zahlen (siehe oben). Der erste Blick am Morgen. 

4. Deckungsbeitragsrechnung pro Auftrag/Produkt: Zeigt uns, welche Aufträge unsere 
Goldesel und welche unsere Kostentreiber sind. 

5. Szenario-Planung: Was passiert, wenn der größte Kunde ausfällt? Was, wenn die 
Materialkosten um 20 % steigen? Wir spielen das 2x pro Jahr durch. 

6. CRM-System mit Sales-Pipeline: Zeigt uns den erwarteten Umsatz der nächsten 3 
Monate und die Abschlussquoten. 

7. Projektmanagement-Tool mit Zeiterfassung: Schafft Transparenz über die 
tatsächlichen Kosten pro Projekt und entlarvt unrentable Prozesse. 

8. Automatisierte Rechnungs- und Mahnwesen-Software. Spart Zeit und Nerven. 

9. Steuer-Prognose-Tool: Eine einfache Tabelle, die basierend auf dem aktuellen Gewinn 
die erwartete Steuerlast für das Jahr hochrechnet. 

10. Jährliche Budget- und Finanzplanung: Unser Fahrplan für das kommende Jahr, der 
quartalsweise überprüft wird. 

 

 

Meine 20 Planungsgrundsätze (Umsatz, Gewinn, Steuern, Rücklagen) 
1. Umsatz: Wird konservativ geplant, aber ambitioniert verfolgt. 

2. Umsatz: Jeder Euro Umsatz muss einen positiven Deckungsbeitrag leisten. 

3. Umsatz: Wir fokussieren uns auf wiederkehrende Umsätze (Retainer, Abos). Das schafft 
Planbarkeit. 

4. Umsatz: Wir diversifizieren auf maximal 3-4 Kundensegmente. Kein Kunde darf mehr als 
20 % des Umsatzes ausmachen. 
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5. Umsatz: Preiserhöhungen sind ein legitimes und notwendiges Instrument zur 
Umsatzsteigerung. 

6. Gewinn: Wird als Prozentsatz vom Umsatz geplant (Ziel: >15 % Nettomarge). 

7. Gewinn: Die Gewinnmarge ist wichtiger als der absolute Gewinn. 

8. Gewinn: 50 % des Gewinns werden reinvestiert, 40 % ausgeschüttet, 10 % für 
Boni/Spenden verwendet. 

9. Gewinn: Kostenoptimierung ist ein ständiger Prozess, keine einmalige Aktion. 

10. Gewinn: Wir investieren nur in Projekte mit einem klar kalkulierten, positiven ROI. 

11. Steuern: Die Steuer ist eine geplante Betriebsausgabe, keine böse Überraschung. 

12. Steuern: Wir bilden ab dem ersten Euro Umsatz eine Steuerrücklage (ca. 30 %) auf 
einem separaten Konto. 

13. Steuern: Wir nutzen alle legalen Gestaltungsmöglichkeiten, optimieren aber nicht um 
jeden Preis. Reputation ist wichtiger. 

14. Steuern: Investitionsentscheidungen werden nie allein aus steuerlichen Gründen 
getroffen. 

15. Steuern: Wir planen größere Investitionen vor dem Jahresende, um die Steuerlast 
intelligent zu steuern. 

16. Rücklagen: Wir halten eine eiserne Liquiditätsreserve für 6 Monate aller Fixkosten auf 
einem Tagesgeldkonto. 

17. Rücklagen: Diese Reserve wird nicht für Investitionen angefasst. Sie ist eine 
Versicherung. 

18. Rücklagen: Zusätzlich zur Liquiditätsreserve bauen wir eine separate 
Investitionsrücklage auf. 

19. Rücklagen: Jede nicht geplante, größere Ausgabe wird zuerst aus der operativen 
Liquidität bestritten. Die Reserve ist die letzte Instanz. 

20. Rücklagen: Sobald die Reserve angegriffen wird, hat das Auffüllen oberste Priorität – 
noch vor der Gewinnausschüttung. 
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Meine 15 persönlichen Einstellungen zu Geld und Verantwortung 
1. Zu Geld: Geld löst keine Probleme, es potenziert nur, was bereits da ist. Ein guter 

Charakter wird großzügig, ein schlechter wird arrogant. 

2. Zur Privatentnahme: Mein Gehalt ist eine feste Betriebsausgabe, keine variable 
Entnahme je nach Kontostand. Das schafft unternehmerische Disziplin. 

3. Zur Investition: Ich investiere zuerst in mein Team und unsere Systeme. Das ist die 
höchste Rendite. Erst danach kommt die Börse. 

4. Zur Vergütung von Familienmitgliedern: Wenn sie im Unternehmen arbeiten, dann nur, 
wenn sie die Besten für den Job sind. Sie erhalten einen marktüblichen Vertrag und 
werden behandelt wie jeder andere Mitarbeiter. Vetternwirtschaft ist der Anfang vom 
Ende. 

5. Zur Familienstiftung: Eine exzellente Idee für die übernächste Phase (ab 10 Mio. € 
Vermögen), um das Lebenswerk zu sichern und Steuern langfristig zu gestalten. Steht 
auf meinem 10-Jahres-Plan. 

6. Zum Steuerparadies: Absolutes No-Go. Wir sind ein deutsches Unternehmen, wir 
verdienen unser Geld hier und wir zahlen hier unsere Steuern. Alles andere ist ein 
unkalkulierbares Reputationsrisiko und ethisch fragwürdig. 

7. Zum Umgang mit Beratern (Steuer, Recht, etc.): Hören, lernen, aber selbst 
entscheiden. Ich bezahle sie für ihre Expertise, aber die Verantwortung trage ich. Ich 
stelle kritische Fragen, bis ich es zu 100 % verstanden habe. 

8. Zum Risiko: Das größte Risiko ist, kein Risiko einzugehen. Aber es muss kalkuliert sein. 
Ich bin Unternehmer, kein Spieler. 

9. Zum Besitz: Ich bevorzuge Flexibilität (Mieten, Leasen) bei Dingen, die schnell an Wert 
verlieren (Autos, IT). Ich kaufe nur, was im Wert steigt (Immobilien, 
Unternehmensanteile). 

10. Zur Verantwortung: Mit 10 Mitarbeitern trage ich die Verantwortung für 10 Familien. Das 
ist mir jeden Tag bewusst und treibt mich an. 

11. Zur Großzügigkeit: Geld muss fließen. Ich gebe gerne und großzügig Trinkgeld, spende 
und unterstütze andere. Das schafft eine Haltung des Überflusses. 

12. Zum Luxus: Luxus ist für mich nicht die teure Uhr, sondern die Freiheit, einen ganzen 
Nachmittag mit meinen Kindern zu verbringen, ohne auf mein Handy schauen zu 
müssen. 

13. Zum Scheitern: Ein finanzieller Verlust ist eine bezahlte Lektion. Solange er das 
Unternehmen nicht gefährdet, ist er eine Investition in Erfahrung. 

14. Zum Verhandeln: Ich verhandle hart, aber fair. Ich will immer, dass auch die andere 
Seite mit einem guten Gefühl aus dem Geschäft geht. 

15. Zum Lebenswerk: Mein Ziel ist es, ein Unternehmen aufzubauen, das auch ohne mich 
einen positiven Beitrag leistet und ein hervorragender Arbeitgeber ist. Das ist die 
ultimative Form des Vermögensaufbaus. 
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Was sind die Hintergründe und Denkschulen?  
Das ist die Meta-Frage, die das "Was" des vorherigen Textes mit dem "Warum" verbindet. Als 
Unternehmer, der diesen Weg gegangen ist, analysiere ich für Sie die philosophischen und 
strategischen Fundamente, die diesen Prinzipien zugrunde liegen. 

Der beschriebene Unternehmer ist kein Zufallsprodukt, sondern das Ergebnis der konsequenten 
Anwendung bewährter Denkschulen und Prinzipien. Hier ist die Aufschlüsselung: 

 

I. Die zugrunde liegenden Denkschulen 
Die Haltung des Unternehmers speist sich aus mehreren, sich ergänzenden Philosophien: 

1. "Profit First" (nach Mike Michalowicz): Dies ist die offensichtlichste und explizit 
genannte Denkschule. Sie stellt die traditionelle Gewinnformel (Umsatz - Kosten = 
Gewinn) auf den Kopf zu Umsatz - Gewinn = Kosten. Es ist ein 
verhaltenspsychologischer Ansatz, der den Unternehmer zwingt, mit den verfügbaren 
Mitteln auszukommen, anstatt auf einen zufälligen Restbetrag zu hoffen. Sichtbar in: 

o Grundsatz Nr. 6: "Gewinn ist kein Restbetrag." 

o Planungsgrundsatz Nr. 6: "Gewinn wird als Prozentsatz vom Umsatz geplant." 

o Instrument: Separate Konten für Gewinn, Steuern etc. 

2. "E-Myth" (nach Michael E. Gerber): Dies ist die zentrale Philosophie hinter der 
Skalierung und der Reduzierung des Unternehmer-Einsatzes. Gerber postuliert, dass 
jeder Unternehmer drei Rollen in sich trägt: den Techniker (der die Arbeit macht), den 
Manager (der die Systeme organisiert) und den Unternehmer (der die Vision hat). Der 
beschriebene Unternehmer hat den schmerzhaften, aber notwendigen Wandel vom 
besten Techniker zum Architekten vollzogen. Sichtbar in: 

o Grundsatz Nr. 20: "Die Firma ist mein wertvollstes Asset. Ihr Wert bemisst sich 
daran, wie gut sie ohne mich läuft." 

o Der starken Betonung von Systemen, Prozessen und Automatisierung. 

o Instrument Nr. 7: "Projektmanagement-Tool ... um den Unternehmer aus den 
täglichen Aufgaben zu entfernen." 

3. Pragmatischer Stoizismus: Viele der Einstellungen spiegeln eine stoische 
Grundhaltung wider: Konzentriere dich auf das, was du kontrollieren kannst, und 
akzeptiere den Rest als Gegebenheit. Es geht um emotionale Resilienz und rationale 
Entscheidungen. Sichtbar in: 

o Grundsatz Nr. 18: "Steuern sind kein Feind, sondern eine planbare 
Betriebsausgabe." (Akzeptanz und Planung statt emotionaler Ablehnung) 

o Einstellung Nr. 13: "Ein finanzieller Verlust ist eine bezahlte Lektion." (Fehler als 
Lernchance sehen) 
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o Einstellung Nr. 7: "Hören, lernen, aber selbst entscheiden." (Verantwortung für 
die eigenen Entscheidungen übernehmen) 

4. Value Investing & Langfristigkeit (im Geiste von Warren Buffett): Die 
Investmentphilosophie ist nicht spekulativ, sondern auf langfristigen, soliden 
Wertaufbau ausgerichtet. Sichtbar in: 

o Grundsatz Nr. 9: "Investiere in das, was du verstehst." 

o Einstellung Nr. 2: Fokussierung auf die eigene Firma als beste Investition. 

o Einstellung Nr. 9: Präferenz für wertsteigernde Assets. 

o Grundsatz Nr. 19: "Vermögensaufbau ist ein Marathon." 

 

II. Die zugrunde liegenden Finanzierungsmodelle 
Das Unternehmen finanziert sich nicht durch externe Wagniskapitalgeber, sondern durch eine 
sehr bewusste und konservative Strategie: 

1. Bootstrapping (Wachstum aus eigener Kraft): Das Unternehmen wächst primär aus 
dem selbst erwirtschafteten Cashflow. Es gibt eine klare Abneigung gegen "schlechte 
Schulden". Gewinne werden systematisch reinvestiert, um das Wachstum zu 
finanzieren. Dies sichert maximale Unabhängigkeit und unternehmerische Freiheit. 

2. Working Capital Management: Ein starker Fokus liegt auf der Optimierung des 
Umlaufvermögens. Durch sofortige Rechnungsstellung und ein stringentes 
Mahnwesen wird der Cash-Conversion-Cycle verkürzt. Das Geld der Kunden kommt 
schnell herein, was die Liquidität erhöht und den Bedarf an Fremdfinanzierung senkt. 

3. Selektive Fremdfinanzierung (Asset-Based Lending): Schulden werden nicht 
kategorisch ausgeschlossen, aber nur für strategische, wertsteigernde Investitionen in 
Betracht gezogen (z.B. eine Maschine, eine Immobilie), deren Ertrag die Kapitalkosten 
übersteigt. Es ist ein kalkulierter Einsatz von Fremdkapital als Werkzeug, nicht als 
Notlösung. 

 

III. Die zugrunde liegenden Managementgrundsätze 
Die Führung des Unternehmens und des Teams basiert auf modernen, bewährten 
Managementprinzipien: 

1. Kennzahlenbasiertes Management (Data-Driven Management): Entscheidungen 
werden nicht aus dem Bauch heraus, sondern auf Basis harter Fakten und Zahlen 
getroffen. Das "KPI-Dashboard", die "BWA" und die "Liquiditätsplanung" sind die 
Instrumente dieser Philosophie. 

2. Management by Objectives (MBO): Die Vergütung (insbesondere die Boni) und die 
Leistungsbeurteilung sind direkt an das Erreichen klar definierter, messbarer Ziele 
gekoppelt. Dies schafft Transparenz, Fairness und richtet das gesamte Team auf die 
Unternehmensziele aus. 
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3. Prozessorientierung & Systematisierung: Das Unternehmen wird als eine Maschine 
aus ineinandergreifenden Prozessen verstanden. Jeder wiederkehrende Ablauf wird 
dokumentiert und optimiert. Ziel ist es, konsistente Qualität zu liefern, Fehler zu 
reduzieren und die Abhängigkeit von einzelnen Personen (inklusive dem Chef) zu 
minimieren. 

4. Partnerschaftlicher Ansatz (Stakeholder-Orientierung): Der Erfolg wird nicht nur am 
Gewinn für den Eigentümer gemessen, sondern am Wert, der für alle Beteiligten 
(Stakeholder) geschaffen wird: Mitarbeiter (faire Gehälter, gutes Umfeld), Kunden 
(exzellente Leistung), Lieferanten/Freelancer (faire Konditionen, pünktliche Zahlung). 

 

IV. Die zugrunde liegenden Unternehmerprinzipien 
Dies sind die tiefsten Überzeugungen, die das Handeln des Unternehmers leiten: 

1. Radikale Verantwortung (Extreme Ownership): Der Unternehmer übernimmt die volle 
und ungeteilte Verantwortung für alles, was im Unternehmen passiert. Es gibt keine 
Ausreden und keine Schuldzuweisungen. Sichtbar in: "Die Verantwortung trage ich", 
"Verantwortung für 10 Familien". 

2. Der Unternehmer als Architekt: Die wichtigste Aufgabe ist nicht die Arbeit im 
Unternehmen, sondern die Arbeit am Unternehmen – am System, an der Strategie, an 
der Vision. 

3. Antifragilität (im Sinne von Nassim Taleb): Das Unternehmen ist bewusst so gestaltet, 
dass es nicht nur Schocks überlebt (robust ist), sondern durch sie sogar stärker werden 
kann. Die "eiserne Liquiditätsreserve", die "Szenario-Planung" und die Vermeidung von 
Klumpenrisiken sind Bausteine dieser Antifragilität. 

4. Fokus auf Profitabilität vor Eitelkeit: Die klare Unterscheidung zwischen Umsatz 
(Eitelkeit), Gewinn (Verstand) und Cashflow (Realität) ist ein Zeichen unternehmerischer 
Reife. Es geht darum, ein gesundes, nachhaltiges Geschäft aufzubauen, nicht darum, 
mit hohen Umsatzzahlen zu prahlen. 

5. Das Streben nach einem Lebenswerk (Legacy): Der ultimative Antrieb ist nicht nur 
finanzieller Erfolg, sondern der Aufbau von etwas Bleibendem, das einen positiven 
Einfluss hat und auch ohne den Gründer weiterbesteht. Dies ist der Übergang vom 
reinen Geldverdienen zur Sinnstiftung. 
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Die Psychologie des Geldes: Eine Reise in vier Akten 
Die Reise ist keine lineare Steigerung des Glücks, sondern eine Abfolge fundamentaler 
Identitätskrisen und -neufindungen. 

Akt 1: Die "Hustle"-Phase (0 bis 1 Mio. € Umsatz) 

Fokus: Überleben, Beweisen, Freiheit 

• Beziehung zum Geld: Geld ist ein Werkzeug zum Überleben und zur Befreiung. Jeder 
Euro wird gezählt und hat eine klare Aufgabe: Rechnungen bezahlen, in das Geschäft 
reinvestieren, den Fesseln des Angestelltenlebens entkommen. Geld ist konkret und 
emotional hoch aufgeladen. Es ist der direkte Lohn für geopferte Nächte und 
eingegangene Risiken. Es ist Validation. Jeder neue Auftrag ist ein Beweis: "Ich kann es. 
Meine Idee ist etwas wert." 

• Lifestyle: Opfer. Der Lebensstil ist dem Geschäft untergeordnet. Das Auto ist alt, die 
Wohnung funktional, der Urlaub kurz (wenn überhaupt). Frugalität ist eine Tugend und 
eine Notwendigkeit. Jede private Ausgabe wird gegen eine mögliche geschäftliche 
Investition abgewogen. Das Leben ist das Geschäft. 

• Beziehung zu Liebe, Familie, Kindern: Stresstest. Die Beziehung wird oft auf die Probe 
gestellt. Der Satz "Nur noch dieses eine Jahr, Schatz, dann wird alles anders" ist die 
Hymne dieser Phase. Man kauft sich Zeit und Verständnis durch das Versprechen einer 
besseren Zukunft. Kinder sehen ihre Eltern oft müde und gestresst. Die Familie ist 
entweder der Fels in der Brandung oder das erste Opfer auf dem Altar des Erfolgs. 

 

Akt 2: Die "Architekten"-Phase (1 bis 10 Mio. € Umsatz) 

Fokus: Systeme, Wachstum, Optimierung 

• Beziehung zum Geld: Geld wird vom Werkzeug zum Treibstoff für das System. Es ist 
weniger emotional, mehr analytisch. Es geht nicht mehr darum, ob die Miete bezahlt ist, 
sondern darum, welchen ROI eine neue Marketingkampagne hat. Geld wird abstrakter. 
Die erste Million auf dem Geschäftskonto fühlt sich surreal an – und erstaunlich 
unspektakulär. Es ist keine Erleichterung, sondern die Erkenntnis: "Okay, jetzt habe ich 
die Verantwortung, dieses Geld intelligent arbeiten zu lassen." Geld ist Hebelwirkung. 

• Lifestyle: Das "Upgrade". Der erste wirklich teure Urlaub, das schöne Auto, der Umzug in 
das größere Haus. Man leistet sich Dinge, von denen man früher geträumt hat. 
Paradoxerweise bringt dies oft nicht die erwartete Freude, sondern neue Komplexität 
(Instandhaltung, Management). Zeit wird zur neuen, knappen Währung. Man würde 
jetzt für einen freien Nachmittag mehr bezahlen als früher für ein ganzes Wochenende. 

• Beziehung zu Liebe, Familie, Kindern: Die Neuausrichtung. Die "Provider"-Falle 
schnappt zu. Man glaubt, man müsse durch Geld und Statussymbole für die Familie 
sorgen, dabei sehnt sich diese oft nur nach gemeinsamer, ungestörter Zeit. Die große 
Herausforderung: Lernt der Unternehmer, auch zu Hause "abzuschalten" und nicht nur 
Probleme zu "managen"? Die Beziehung zu den Kindern wird bewusster. Die Frage taucht 
auf: "Wie erziehe ich meine Kinder bodenständig, wenn sie in materiellem Überfluss 
aufwachsen?" 
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Akt 3: Die "Investoren"-Phase (10 bis 100 Mio. € Umsatz) 

Fokus: Vermögenssicherung, Einfluss, Legacy 

• Beziehung zum Geld: Geld wird zur reinen Abstraktion. Es ist eine Zahl in einem 
Portfolio, ein strategischer Spielstein auf dem globalen Brett. Der Fokus verschiebt sich 
dramatisch vom Geld verdienen zum Geld erhalten und vermehren. Es geht um 
Steueroptimierung, Anlagestrategien, Stiftungsmodelle. Geld ist Macht und 
Verantwortung. Der Unternehmer denkt in Dekaden, nicht mehr in Quartalen. 

• Lifestyle: Die "kuratierte" Unsichtbarkeit. Protzige Statussymbole werden peinlich und 
durch unauffälligen Luxus ersetzt. Es geht nicht mehr um den Besitz eines Bootes, 
sondern um den Zugang zu einer Yacht, wann immer man will. Privatsphäre wird zum 
ultimativen Luxusgut. Man umgibt sich mit Sicherheitspersonal, nutzt Privatjets nicht 
aus Protz, sondern aus Effizienz und um unerkannt zu bleiben. Philanthropie wird zu 
einem ernsthaften Teil der Lebensgestaltung. 

• Beziehung zu Liebe, Familie, Kindern: Die Festung. Der innere Zirkel wird klein und 
extrem wichtig. Ein tiefes Misstrauen gegenüber den Motiven neuer Bekanntschaften 
entsteht. Sind sie an mir oder an meinem Geld interessiert? Die Familie wird zur 
"Dynastie". Die Erziehung der Kinder wird zu einem Vollzeitprojekt: Wie vermittelt man 
Ehrgeiz, Dankbarkeit und Resilienz, wenn jede materielle Not fehlt? Der Kampf gegen das 
"verwöhnte reiche Kind"-Syndrom beginnt. 

Akt 4: Die "Philosophen"-Phase (100 Mio. € Umsatz +) 

Fokus: Sinn, Beitrag, Ewigkeit 

• Beziehung zum Geld: Geld ist kein Ziel und kein Mittel mehr. Es ist eine Gegebenheit 
wie die Schwerkraft. Es ist einfach da, in einem Ausmaß, das für den persönlichen 
Konsum irrelevant geworden ist. Die einzige verbleibende Frage ist: "Wofür?" Welches 
Problem auf der Welt kann ich mit diesem Kapital lösen? Geld ist ein Werkzeug zur 
Gestaltung der Zukunft. 

• Lifestyle: Vollkommene Freiheit und vollkommene Last. Der Lifestyle wird durch die 
selbst gewählte Mission definiert. Man reist vielleicht mehr als je zuvor, aber nicht für 
Urlaub, sondern für Stiftungsprojekte oder globale Initiativen. 

• Beziehung zu Liebe, Familie, Kindern: Das Erbe. Es geht nicht mehr darum, Geld zu 
vererben, sondern Werte. Family Offices, komplexe Trust-Strukturen und 
Familienverfassungen werden geschaffen, um das Vermögen zu schützen und die 
nachfolgenden Generationen an die damit verbundene Verantwortung zu binden. Der 
größte Erfolg ist, wenn die Kinder nicht zu Erben, sondern zu würdigen Verwaltern der 
Vision werden. 

 

Die emotionalen Fallen auf dem Weg und ihre Folgen 
Diese Fallen sind die dunkle Seite der Reise. Sie können in jeder Phase zuschlagen. 

1. Die Identitätsfalle: "Ich bin mein Kontostand." 
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o Auslöser: Sich reich fühlen, sich arm fühlen (Impostor-Syndrom), sich beweisen 
müssen (besonders gegenüber dem Vater). 

o Psychologie: Der Selbstwert wird direkt an eine externe, fluktuierende Zahl 
gekoppelt. Ein erfolgreiches Quartal führt zu manischer Euphorie ("Ich bin ein 
Genie!"), ein schlechtes zu tiefer Depression ("Ich bin ein Versager."). Das Gefühl, 
den eigenen Erfolg nicht "verdient" zu haben, führt zu panischer Angst, alles 
wieder zu verlieren. Man kann nie genießen, weil die Angst vor dem Verlust größer 
ist als die Freude am Gewinn. 

o Folge: Chronischer Stress, Burnout, Unfähigkeit, Erfolge anzuerkennen, kaputte 
Beziehungen, weil man emotional unberechenbar ist. 

2. Die Beziehungs-Falle: "Ich kann Zuneigung kaufen." 

o Auslöser: Liebe kaufen, Anerkennung beim Vater kaufen, geldgetriebene 
Sexualität, geldgetriebene Liebe, geldgetriebene Geschäftsverträge. 

o Psychologie: Eine zutiefst tragische Verwechslung. Man versucht, eine innere 
Leere an echter Verbundenheit durch äußere Transaktionen zu füllen. Man wird 
großzügig, um geliebt zu werden, nicht weil man liebt. Man umgibt sich mit 
Menschen, die "Ja" sagen, weil sie bezahlt werden, und verlernt, mit ehrlicher 
Kritik umzugehen. 

o Folge: Profunde Einsamkeit. Man ist von Menschen umgeben, aber nicht mit 
ihnen verbunden. Zynismus und Misstrauen wachsen. Echte Intimität wird 
unmöglich. Man endet als König in einem leeren Schloss. 

3. Die Hamsterrad-Falle: "Mehr ist die Antwort." 

o Auslöser: Sich getrieben fühlen von Umsatzerwartungen anderer, Geld 
investieren mit maximaler Rendite, Geld will immer mehr Geld produzieren, Gier 
frisst Hirn. 

o Psychologie: Die Sucht nach dem Spiel, nicht nach dem Gewinn. Der Rausch 
kommt vom Wachstum, vom nächsten Deal, vom Übertreffen der Konkurrenz. 
Die Ziellinie verschiebt sich ständig. 1 Million ist nicht genug, es müssen 10 sein. 
10 sind nicht genug, es müssen 100 sein. Man optimiert das Leben für maximale 
Rendite und vergisst, wofür man die Rendite eigentlich wollte. 

o Folge: Man verliert den Kontakt zu sich selbst. Gesundheit, Beziehungen und 
persönliche Interessen werden geopfert. Man wird zum Sklaven des eigenen 
Erfolgs. "Gier frisst Hirn" bedeutet, dass man unkalkulierbare Risiken eingeht, nur 
um das Wachstum aufrechtzuerhalten, und oft alles verliert. 

4. Die Sinn-Vakuum-Falle: "Ich habe alles und fühle nichts." 

o Auslöser: Statussymbole, Geld raushauen (weil man es nicht ertragen kann), 
außer Geld gibt es keine Werte, innere Leere nach 5 Jahren geldgetriebenem 
Leben. 

o Psychologie: Die ultimative Krise. Man hat das Spiel gewonnen und stellt fest, 
dass es das falsche Spiel war. Die Jagd nach Geld hat alle anderen Werte 
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(Integrität, Freundschaft, Neugier, Gesundheit) verdrängt. Statussymbole sind 
der verzweifelte Versuch, sich selbst und anderen zu beweisen, dass der Preis, 
den man gezahlt hat, es wert war. Das "Raushauen" von Geld ist oft ein 
unbewusster Akt der Selbstsabotage – der Versuch, sich von der Last und der 
Leere zu befreien, die das Geld mit sich gebracht hat. 

o Folge: Depression, Apathie, Suchtverhalten. Das Gefühl, in einem goldenen 
Käfig zu sitzen. Man hat die Mittel, alles zu tun, aber keinen Grund mehr, 
irgendetwas zu tun. Dies ist der Punkt, an dem viele entweder zerbrechen oder 
sich auf eine radikale Suche nach echtem Sinn und Beitrag begeben – oft der 
Beginn der "Philosophen"-Phase. 

 

Die Reise endet nicht im Philosophen-Stadium. Sie mündet in der ultimativen 
unternehmerischen Frage: Wie gestalte ich ein System – für mein Leben, meine Familie und 
mein Vermögen – das auch ohne meine ständige Kontrolle Güte, Wachstum und Sinn 
produziert? 

Lassen Sie uns diesen Gedanken fortsetzen und die praktischen Konsequenzen und Strategien 
beleuchten. 

 

Die Gegenstrategien: Wie man die Fallen umgeht und als Mensch wächst 
Für jede der vier großen Fallen gibt es eine Reihe von mentalen Modellen und konkreten 
Handlungen, die als Gegengift wirken. Sie erfordern Disziplin und Ehrlichkeit, aber sie sind der 
einzige Weg, nicht nur reich, sondern auch frei zu werden. 

Gegenstrategie zur Identitätsfalle ("Ich bin mein Kontostand") 

• Diagnose-Frage: "Wenn mir morgen mein Unternehmen weggenommen würde, wer 
wäre ich dann noch?" 

• Das Mantra: "Ich bin der Spieler, nicht das Spiel. Ich bin der Künstler, nicht das 
Kunstwerk." 

• Die konkreten Gegenstrategien: 

1. Die diversifizierte Identitäts-Scorecard: Entwickeln Sie bewusst eine 
persönliche Scorecard, die nichts mit Ihrem Geschäft zu tun hat. Messen Sie 
Ihren "Erfolg" in anderen Lebensbereichen: 

▪ Körperliche Scorecard: Wie viele Kilometer bin ich diese Woche 
gelaufen? Habe ich mein Fitnessziel erreicht? 

▪ Beziehungs-Scorecard: Wie viele ablenkungsfreie Abendessen hatte ich 
mit meinem Partner? An wie viele Geburtstage von Freunden habe ich 
gedacht? 

▪ Lern-Scorecard: Welches neue Buch habe ich gelesen? Welche neue 
Fähigkeit (z.B. eine Sprache, ein Instrument) habe ich geübt? 
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Diese bewusste Messung anderer Lebensbereiche verhindert, dass der 
berufliche Erfolg die einzige Kennzahl für den Selbstwert wird. 

2. Der "Anti-Identitäts"-Kreis: Suchen Sie sich bewusst ein Hobby oder eine 
Gemeinschaft, in der Ihr beruflicher Status völlig irrelevant ist. Ein Wanderverein, 
ein Schachclub, ein ehrenamtliches Projekt. Ein Ort, an dem Sie einfach nur "Sie" 
sind, nicht "der Chef". Dies erdet und schafft eine Identität, die immun gegen 
Marktschwankungen ist. 

3. Die "Fehler-Feier": Etablieren Sie in Ihrem Unternehmen eine Kultur, in der 
gescheiterte, aber gut durchdachte Experimente gefeiert werden. Wenn der Chef 
seinen eigenen, kalkulierten Fehler als wertvolles Learning präsentiert, 
entkoppelt er das Ergebnis vom persönlichen Wert – für sich und für das ganze 
Team. 

Gegenstrategie zur Beziehungs-Falle ("Ich kann Zuneigung kaufen") 

• Diagnose-Frage: "Wenn ich heute all mein Geld verlieren würde, welche fünf Personen 
könnte ich anrufen und wären ohne Zögern für mich da?" 

• Das Mantra: "Verbindung entsteht durch Verletzlichkeit, nicht durch Transaktionen." 

• Die konkreten Gegenstrategien: 

1. Schaffen Sie "Geld-freie Zonen": Definieren Sie bewusst Zeiten und Orte, in 
denen Geld keine Rolle spielt. Beispiel: Ein wöchentlicher "Familienrat", bei dem 
es nicht um Urlaubsplanung oder Anschaffungen geht, sondern nur um die 
Frage: "Wie geht es jedem von uns wirklich?". Oder ein fester Freundes-
Stammtisch, bei dem Geschäftsgespräche tabu sind. 

2. Praktizieren Sie "unilaterales Geben": Geben Sie, ohne die Möglichkeit einer 
Gegenleistung. Spenden Sie anonym. Helfen Sie einem Anfänger in Ihrer 
Branche, ohne dass dieser weiß, wer Sie sind. Dies trainiert den Muskel des 
uneigennützigen Gebens und durchbricht den Teufelskreis des "Ich gebe, um zu 
bekommen". 

3. Die Umkehr der Provider-Rolle: Statt Ihre Kinder mit Dingen zu versorgen, 
fragen Sie sie: "Wie kann ich euch helfen, eure eigenen Träume zu 
verwirklichen?". Werden Sie vom "Versorger" zum "Ermöglicher". Statt den Urlaub 
zu bezahlen, finanzieren Sie den Sprachkurs, der für das Auslandsjahr nötig ist. 
Statt das Auto zu schenken, geben Sie ein zinsloses Darlehen für das erste 
eigene Geschäftsprojekt. Sie investieren in die Fähigkeiten, nicht in den Konsum. 

Gegenstrategie zur Hamsterrad-Falle ("Mehr ist die Antwort") 

• Diagnose-Frage: "Welche Zahl müsste auf meinem Konto stehen, damit ich heute 
aufhöre, das Spiel zu spielen? Und warum genau diese Zahl?" 

• Das Mantra: "Das Ziel ist nicht, mehr zu haben, sondern genug zu haben." 

• Die konkreten Gegenstrategien: 

1. Definieren Sie Ihre "Freiheits-Zahl": Berechnen Sie exakt, wie viel Vermögen 
Sie benötigen, um Ihren gewünschten Lebensstil bis ans Ende Ihres Lebens ohne 
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weitere Arbeit zu finanzieren. Dies ist Ihre persönliche Ziellinie. Jedes Wachstum 
darüber hinaus ist ein Bonus, kein Muss. Diese Zahl verwandelt ein unendliches 
Spiel in ein endliches und gibt Ihnen die Erlaubnis, "Stopp" zu sagen. 

2. Planen Sie "Nicht-optimierte Zeit": Blocken Sie in Ihrem Kalender bewusst Zeit, 
die keinem Zweck dient und nicht optimiert werden darf. Keine Podcasts beim 
Spazierengehen, kein Business-Buch am Strand. Einfach nur sein. Langeweile 
zulassen. Dies ist die radikalste Gegenbewegung zum Effizienzwahn und der Ort, 
an dem oft die besten, unerwarteten Ideen entstehen. 

3. Verkaufen Sie einen Teil: Eine extrem kraftvolle Strategie in der 10-100-Mio.-
Phase. Verkaufen Sie einen Minderheitsanteil (z.B. 20-30%) Ihres Unternehmens 
an einen strategischen Partner oder Finanzinvestor. Dies hat zwei psychologische 
Effekte: a) Es validiert den Wert Ihrer Arbeit durch eine externe Partei. b) Es 
macht einen signifikanten Teil Ihres "Papier-Vermögens" liquide und sicher. Der 
Druck, immer weiter wachsen zu müssen, um den Wert zu realisieren, nimmt 
massiv ab. 

Gegenstrategie zur Sinn-Vakuum-Falle ("Ich habe alles und fühle nichts") 

• Diagnose-Frage: "Wenn auf meiner Beerdigung gesprochen wird, welche drei Adjektive 
wünsche ich mir, dass man mit meinem Namen verbindet?" 

• Das Mantra: "Geld ist ein schlechter Meister, aber ein exzellenter Diener." 

• Die konkreten Gegenstrategien: 

1. Die "Legacy"-Frage stellen: Gehen Sie über die reine Philanthropie ("Geld 
spenden") hinaus und fragen Sie sich: "Welches spezifische Problem auf der 
Welt stört mich so sehr, dass ich einen Teil meines Lebens und meines 
Vermögens darauf verwenden möchte, es zu lösen?". Dies kann die Bildung in 
Ihrer Heimatstadt sein, sauberes Wasser in einem Entwicklungsland oder die 
Förderung junger Künstler. Dies gibt dem Geld eine Mission, die größer ist als 
man selbst. 

2. Mentoring – Die Rückgabe von Erfahrung: Suchen Sie sich 1-2 junge, talentierte 
Unternehmer und werden Sie ihr Mentor. Geben Sie nicht Ihr Geld, sondern Ihre 
wertvollste Ressource: Ihre Zeit, Ihr Netzwerk und Ihre schmerzhaft erlernten 
Lektionen. Das Lehren ist oft der beste Weg, um sich des eigenen Weges und 
Wissens bewusst zu werden und es in einen positiven Kontext zu stellen. 

3. Die "Erlebnis-vor-Besitz"-Regel: Implementieren Sie eine persönliche Regel, 
dass für jeden Euro, der in ein materielles Statussymbol (Auto, Uhr) investiert 
wird, ein gleicher Betrag in ein immaterielles Erlebnis (eine Reise mit der Familie, 
ein Sabbatical, ein Kurs über Philosophie) investiert werden muss. Dies kalibriert 
das Belohnungssystem des Gehirns neu und schafft Erinnerungen, die im 
Gegensatz zu Materiellem im Wert steigen. 
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Die größte Herausforderung: Geld und die nächste Generation 
Dies ist oft der Endgegner auf der unternehmerischen Reise. Wie gibt man alles weiter, ohne den 
Antrieb und den Charakter der Empfänger zu zerstören? 

• Das Paradox des Privilegs: Das größte Geschenk, das ein Unternehmer seinen Kindern 
machen kann, ist die Erfahrung, sich etwas selbst erarbeiten zu müssen. Das größte 
Hindernis für dieses Geschenk ist der eigene Erfolg. 

• Von "Versorgern" zu "Verwaltern": Die Denkweise muss sich ändern. Die Familie ist 
kein Empfänger von Vermögen, sondern die nächste Generation von Verwaltern einer 
gemeinsamen Mission und gemeinsamer Werte. 

• Die Familienverfassung: Ab der 10-Mio.-Phase wird es unerlässlich, eine Art 
"Familienverfassung" zu schaffen. Ein Dokument, das nicht nur die Verteilung von Geld 
regelt, sondern die Werte der Familie festschreibt: Wie gehen wir mit Rückschlägen um? 
Was ist unser Beitrag zur Gesellschaft? Welche Bildung und Arbeitserfahrung ist 
erforderlich, bevor man Zugang zu größeren Vermögenswerten oder einer Rolle im 
Unternehmen erhält? 

Am Ende ist die Reise mit dem Geld eine spirituelle Reise. Sie zwingt einen, sich den tiefsten 
Fragen des Lebens zu stellen: Wer bin ich? Was ist mir wichtig? Was bleibt von mir, wenn ich 
gehe? Wer diese Fragen ehrlich beantwortet, kann Geld als das nutzen, was es sein sollte: ein 
Werkzeug, um ein bewusstes, freies und bedeutungsvolles Leben zu führen. Für sich selbst und 
für andere. 

 

Geld-Coaching  
• Anwendung auf sich selbst 
• Anwendung auf Kunden 
• Geld-Coaching als Teil der eigenen Leistungstreppe  

Der Nr. 1 Grund, warum UNTERNEHMER in Krisen geraten:  

GELDMAGNETISMUS  

VERÄNDERTER GELDMAGNETISMUS  

(Plus andere Baustellen: Familienkrisen…. Verlust…. Konflikte …. Neid / Drohungen)  
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Teil 1: Autobiografische Geldcoaching  
• Geldmagnetismus erkunden  
• Was macht Geld mit mir?  
• Was macht Geld mit der Seele? 
• Umgang mit Geldmagnetismus ….  
• Wie verändert mich Geld? 
• Wie verändert MEHR MEHR MEHR GELD meinen Körper? 
• Wie verändert es mein Verhalten? 

 

Motivation: Warum befassen wir uns mit Geldmagnetismus? 
• Weil der Geldmagnetismus … 
• Das eigene Verhalten massiv beeinflusst – (negativ) verändert 
• Neben der Job-Blase eine Luxus-Blase inszeniert, die massiv Bindungen erzeugt 
• Job-Blase: 80-Std.-Woche, Fach-Identität, eigene Hobbies und Urlaubsarten  
• Luxus-Blase: Autos, neue (uninteressante) Urlaubsziele, NEUE FREUNDE (?),  
• Luxus-Blase: NEUE PROBLEME, neue Fix-Kosten, neue Beschäftigungen usw.  
• Massiv soziale Probleme mit sich bringt…  
• Erhebliche neue steuerliche und Beschäftigungs-Themen ins Leben spült 
• Ein NEUES BEWUSSTSEINS-TABLEAU installiert, auf dem man festsitzt 
• Und die Motive verloren gehen, die uns dahin gebracht haben.  
• GELDMAGNETISMUS führt zu MEHR GELD und das führt zu SELBST-VERLUST.   

 

Fragen für den Klienten? 
• Wie war es vor der Wachstumsphase? 
• Einkommen: 60-100k 
• Während der Wachstumsphase: 500-1000k  
• Ab wann hat der NEUE GELDMAGNETISMUS mein Verhalten verändert? 
• Urlaub:  
• Luxus-Spielzeug:  
• Kundentermine:  
• Unternehmer-Disziplin:  
• Umgang mit Finanzwerkzeugen…  
• Konflikte 
• Neiddebatten  
• Konsequenzen in der Familie 
• Konsequenzen mit Mitarbeiter, Kollegen  
• Konsequenzen mit Kunden 
• Konsequenzen….  

Fazit: Wie hat mich das Geld verändert?  
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Input: GELDMAGNETSIMUS MEDITATION  
1. Verantwortung für mich (20k)  
2. Verantwortung für Familie (50k) 
3. Verantwortung für Firma (200k) 
4. Verantwortung für Unternehmen (1000k) 
5. Verantwortung für Konzern 10-100 Mio. 
6. Verantwortung für Land 1000 Mrd.  
7. Verantwortung für die Welt  

 

Meditation in der SILBER COMMUNITY  
• Verändertes SELBST-MAGNETISCHES Gefühl 
• Zustand selbst bestimmen  
• Zustand 1: Ohne Geldmagnetismus im Körper 
• Zustand 2: Mit Geldmagnetismus im Körper  
• Zustand 2b: Die richtige Menge Geldmagnetismus im Körper, in der Seele  

Erste Verhaltensregel für konstanten Erfolg 
• Definiere Tätigkeiten (alles mit Kunden, Mitarbeitern usw.)…. 
• die IMMER OHNE GELDMAGNETISMUS ausgeführt werden sollten  
• die MIT GELDMAGNETISMUS ausgeführt werden sollten 
• (mit / ohne geldmagnetische ENERGIE-LADUNG im Körper, Seele) 
• Mit der richtigen Menge: Firma, Konzern, Größe des Projekts usw.  

Mit Geldmagnetismus (= Wertmagnetismus) 
• Produktvermarktung  
• Marketing, Konzept, Materialentwicklung  
• Vertrieb: Kundenrecherche, Gespräche, Abschluss  
• Buchhaltung, technisches Controlling  
• Rechnungswesen  
• Alles, was physische Produkte betrifft (Wertmagnetismus) 

Ohne Geldmagnetismus (= Wert ist mehr als Geldmagnetismus) 
• Kundenbedarfsanalyse 
• Kundenprozesse, Kundenservice 
• Kundenveranstaltungen  
• Content-Erstellung  
• Team- und Mitarbeiter-Prozesse 
• Forschung & Entwicklung, Personalwesen usw.  
• Innovation, Weiterbildung, Karriereplanung 
• Privatleben, Familie, Kinder, Freundschaften usw.  
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Geldkompetenz = Geldmagnetische Selbststeuerung 
• Meditationstechnik  
• Energetische Ladung von Körper und Seele  
• Geldmagnetismus kann Krankheiten erzeugen, wenn …  
• Richtige Motive für jede Aktivität  
• Gezielte oder ggf. Keine Vermischung von Geldmotiven (Preisen) und Leistungsbildung  
• Das eigene Leben klar führen, ohne „dass das Geld selbst denkt!“ 

 

Teil 2: Autobiografisches Geldcoaching  
Die Gedanken des Geldes beobachten  

• Menschen danach qualifizieren, ob sie  
• Selbst denken oder 
• Vom GELD GEDACHT werden  
• GIER FRISST HIRN  
• Wie denkt das Geld?  
• Wie bringt mich das Geld auf falsche Gedanken? 
• Wie zerstört das Geld eine Firma? 
• Wie treibt Geld Mitarbeiter in die Krankheit? 
• Wie treibt GELD MENSCHEN in den Wahnsinn?  

Sind das Fragen, deren REALITÄT Du beobachten lernen willst?  

 


