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KAPITEL 1.
DER UNTERNEHMER, DER WEITER SIEHT.

Wie oft zweifeln wir an uns selbst! Wir wollen etwas tun, aber 
schieben es ständig auf. Es gibt ein einfaches Prinzip: Wenn 
der Wunsch zu handeln auftaucht – Sie haben nur diesen 
Moment, handeln Sie ohne Verzögerung. Ich habe längst be-
merkt: Wenn man sofort beginnt, wird die Idee zum Leben 
erweckt. Aber sobald man sich sagt „später“, verliert das Vor-
haben seine Kraft und löst sich im Strom der Zeit auf.
Eines Tages versammelte ich meine Schüler und stellte die 
Frage: „Warum sind manche Unternehmer immer vorne, 
während andere zurückbleiben und, unzufrieden mit ihrem 
Schicksal, auf halbem Wege steckenbleiben?“
Die Schüler begannen ohne langes Nachdenken, ihre Gedan-
ken zu teilen:

	– Wahrscheinlich sind sie einfach klüger, – vermutete eine 
von ihnen.

	– Oder sie haben mehr Geld, – fügte eine andere hinzu.
	– Vielleicht haben sie einfach Glück, – sagte die dritte un-

sicher.

Ich, als Business-Coach, lächelte und teilte meine Vision: „All 
das ist wichtig, aber das Hauptgeheimnis des Erfolgs ist, wie 
die Praxis zeigt, die Fähigkeit, weiter zu sehen und früher als 
andere zu handeln. Wenn der Unternehmer nicht nur auf das 
Geschehen reagiert, sondern neue Spielregeln schafft.“
Alle hörten aufmerksam zu. „Stellen Sie sich den Markt wie 
einen Fluss vor“, fuhr ich fort. „Wer mit der Strömung geht – 
schwimmt mit allen anderen. Wer gegen die Strömung paddelt 
– verbraucht zu viel Kraft. Aber wer versteht, wohin der Fluss sich 
wenden wird, baut eine Brücke und ist der Erste am neuen Ufer.“
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„Wie lernt man, vorauszusehen?“, fragte eine der Schülerin-
nen, aufmerksam zuhörend.
„Man muss den Markt hören, nicht nur sich selbst. Möglich-
keiten sehen, nicht nur Probleme. Aus Fehlern lernen, da-
mit sie sich nicht wiederholen, und keine Angst haben, neue 
Schritte zu machen. Und das Wichtigste – dorthin gehen, wo 
andere noch nicht waren.“
„Bedeutet das, Erfolg ist Voraussicht?“, präzisierte die Schü-
lerin.
„Nicht nur“, antwortete ich als Mentorin. „Es ist auch die Be-
reitschaft, früher als andere zu handeln. Wer wartet, bis je-
mand anderes die Brücke baut, bleibt für immer in der Rolle 
des Passanten. Aber wer als Erster die Brücke baut, wird zum 
Herrn des Weges.“
Die Schülerinnen wechselten Blicke. Jetzt verstanden sie: Das 
Spiel auf Vorsprung ist nicht nur eine Strategie, sondern eine 
Denkweise. Alle spielen, aber gewinnen tun jene, die neue Re-
geln schaffen.
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KAPITEL 2.
BUSINESS ALS KUNST DER VORAUSSICHT.

Wir täuschen uns oft selbst, wenn wir in den Spiegel schauen 
und denken: „Das bin nicht ich, ich sollte besser sein.“ Aber im 
Business, wie im Leben, ist nicht das Spiegelbild wichtig, son-
dern die Bewegung. Wie Kunden, Partner und Konkurrenten 
Sie sehen, ist nur ein äußeres Bild. Wahrer Erfolg wird nicht 
durch Zahlen auf dem Konto bestimmt, sondern durch die Fä-
higkeit, sich zu bewegen, den Markt zu spüren und voraus-
schauende Entscheidungen zu treffen.
Betrachten Sie Ihr Geschäft als ein lebendiges System. Wie 
entwickelt es sich? Welche Emotionen löst es bei Menschen 
aus? Erfolgreiche Unternehmer verharren nicht in einem Zu-
stand – sie ändern sich ständig, passen sich an und sind ihrer 
Zeit voraus.
Was macht einen Unternehmer erfolgreich? Nicht nur die Fä-
higkeit, mit Finanzen zu arbeiten, nicht nur Charisma und Füh-
rung. Das Wichtigste ist die Fähigkeit, Möglichkeiten früher als 
andere zu erkennen. Der Markt ist ein Spiel, wo einige den Re-
geln folgen und andere sie erschaffen. Ein echter Spieler auf 
Vorsprung wartet nicht auf das Erscheinen eines Trends – er 
schafft ihn selbst.

Prinzipien des vorausschauenden Denkens:
Denken Sie 5 Jahre voraus:
Fragen Sie nicht „Wie verdiene ich heute?“;
Suchen Sie, was in 5 Jahren wertvoll sein wird;
Schaffen Sie zukünftige Möglichkeiten schon jetzt.
Hören Sie auf den Markt, nicht nur auf sich selbst:
Experimentieren Sie und ändern Sie sich;
Passen Sie sich schneller an als Ihre Konkurrenten;
Seien Sie offen für Neues.
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Sehen Sie Möglichkeiten, nicht Probleme:
Nutzen Sie Krisen für die Schaffung neuer Geschäftsmodelle;
Transformieren Sie Hindernisse in Vorteile;
Suchen Sie unkonventionelle Lösungen.

Lernen Sie aus Fehlern:
Eine Niederlage in einer Runde ist nicht das Ende des Spiels;
Analysieren Sie Misserfolge;
Gehen Sie mit neuer Erfahrung weiter.

Gehen Sie dorthin, wo andere noch nicht waren:
Schaffen Sie neue Nischen;
Seien Sie ein Pionier;
Gestalten Sie ein einzigartiges Angebot.

Typische Fehler, die den Erfolg behindern:
Angst vor Risiko und Warten auf den perfekten Moment;
Orientierung an der Vergangenheit statt an der Zukunft;
Fokus auf Konkurrenten statt auf eigene Möglichkeiten;
Kurzfristiges Denken statt langfristiger Strategie.

System der vorauseilenden Entwicklung:
Daten – studieren Sie Zahlen, Analysen, Prognosen;
Details – bemerken Sie Kleinigkeiten, die andere übersehen;
Aktionen – warten Sie nicht, probieren Sie, testen Sie, starten Sie.

Business ähnelt Schach:
Anfänger denken einen Zug voraus;
Mittleres Niveau – 2 – 3 Züge;
Profis – 5 Züge;
Großmeister sehen die ganze Partie.

Schlussfolgerung:
Das Spiel auf Vorsprung ist eine Strategie, keine Geschwindig-
keit. Wer wartet – holt immer auf. Wer voraussieht – führt. 
Wer neue Regeln schafft – verändert die Welt. Betrachten Sie 



13

sich und Ihr Geschäft nicht als Spiegelbild, sondern als Be-
wegung. Stellen Sie sich vor, wie Sie in 5, 10, 20 Jahren sein 
werden, und machen Sie den ersten Schritt zu dieser Zukunft 
heute.
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KAPITEL 3.
WIE MAN MÖGLICHKEITEN SCHAFFT,  

STATT AUF SIE ZU WARTEN.

Das Verlassen der Arbeit ist nicht das Ende, sondern der Be-
ginn eines neuen Spiels. Ich habe das in der Praxis verstanden, 
als ich meine Familie beobachtete. Im Geschäft kann man 
nicht an einem Ort festhalten oder Veränderungen fürchten. 
Ein Angestellter kann entlassen werden, ein Geschäftsinhaber 
kann mit Marktveränderungen konfrontiert werden. Aber das 
Spiel auf Vorsprung ermöglicht es, immer neue Möglichkeiten 
zu finden.
Schlüsselfrage: Wie wird man zu demjenigen, der Wellen der 
Veränderung erzeugt, und nicht zu dem, der von ihnen weg-
gefegt wird?
Aufbau eines wachsenden Unternehmens: Erfolgsprinzipien
Aufbau einer Marke, nicht nur eines Geschäfts:
Schaffung von Werten, nicht nur eines Produkts;
Bildung einer einzigartigen Philosophie;
Entwicklung einer loyalen Gemeinschaft.

Systematisierung von Prozessen:
Schaffung funktionierender Geschäftsmodelle;
Einführung von Automatisierung;
Aufbau eines selbständigen Systems.

Delegation und Skalierung:
Bildung starker Teams;
Schaffung effektiver Managementsysteme;
Entwicklung von Führungskräften innerhalb des Unterneh-
mens.
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Strategisches Denken:
Analyse zukünftiger Trends;
Voraussicht von Marktveränderungen;
Schaffung neuer Nischen.

Transformation von Krisen in Möglichkeiten:
Entlassung → Gründung eines eigenen Unternehmens;
Verlust von Positionen → Suche nach einer neuen Nische;
Marktveränderung → schnelle Anpassung.

Drei Schlüsselfähigkeiten zur Marktführung:
Beobachtungsgabe:
Verfolgung neuer Trends;
Analyse des Verbraucherverhaltens;
Studium von Innovationen in verwandten Branchen.

Flexibilität:
Schnelle Anpassung an Veränderungen;
Bereitschaft, die Strategie zu überdenken;
Fähigkeit, das Geschäftsmodell zu ändern.

Entschlossenheit:
Handeln ohne Warten auf den perfekten Moment;
Treffen schneller Entscheidungen;
Bereitschaft zu kalkuliertem Risiko.

WANN ES ZEIT IST, DEN KURS ZU ÄNDERN.

Mein Prinzip: „Besser früher gehen, als auf eine Krise zu warten.“
Anzeichen für die Notwendigkeit von Veränderungen:
Fehlen beruflichen Wachstums;
Unmöglichkeit der Skalierung des Geschäfts;
Stagnation bei sich änderndem Markt;
Verlust von Enthusiasmus und Motivation.
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Wichtig zu beachten: Weggehen ist kein Rückzug, sondern 
eine strategische Verschiebung. Erfolgreiche Unternehmer 
nutzen die Energie des Wachstums, anstatt gegen die Zer-
störung zu kämpfen. Sie verlassen ihren angestammten Platz 
nicht im Moment der Krise, sondern wenn noch Ressourcen 
und Möglichkeiten zur Schaffung von Neuem vorhanden sind.

Das Spiel auf Vorsprung erfordert den Mut, das Bekannte für 
das Vielversprechende loszulassen. Es ist die Fähigkeit, neue 
Horizonte zu sehen und zu handeln, bevor Veränderungen un-
vermeidlich werden. 

BUSINESS ALS SCHACHSPIEL.

Wer Trends und Veränderungen voraussieht, erschafft den 
Markt und arbeitet nicht nur auf ihm. Meine Denkstrategie:
Globale Vision:
Ich verfolge weltweite Trends, nicht nur den lokalen Markt;
Ich habe einen Notfallplan für Krisen;
Ich sehe nicht nur die Gegenwart, sondern auch die Perspek-
tive für 5 – 10 Jahre.

Langfristiges Spiel:
Im Business gewinnt nicht, wer schneller läuft;
Es gewinnt, wer weiß, wohin man laufen muss;
Das Spiel auf Vorsprung ist eine Strategie, keine Geschwindig-
keit.

Regeln der Führung:
Wahre Führungspersönlichkeiten kopieren andere nicht;
Sie schaffen neue Spielregeln;
Innovation ist wichtiger als Imitation.
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Schlüsselprinzipien:
Wenn Sie an einem Punkt feststecken – warten Sie nicht, bis 
das Leben Sie hinausstößt;
Machen Sie selbst einen Schritt nach vorn;
Schauen Sie in den Spiegel und fragen Sie: „Bin ich der, der ich 
sein will, oder nur ein Spiegelbild der Vergangenheit?“
Wenn Sie mehr wollen – beginnen Sie schon heute, sich dar-
auf zuzubewegen.



18

KAPITEL 4.
WIE ICH EIN BUSINESS ERSCHAFFE,  

DAS DIE ZUKUNFT BESTIMMT.

Die zwei wichtigsten Tage im Leben eines Menschen:
Der Geburtstag;
Der Tag des Erkennens seiner Bestimmung.
Im Business ähnlich:
Der Tag der Unternehmensgründung;
Der Tag des Verständnisses seines wahren Wertes.
Ich habe den Weg von der einfachen Geschäftsgründung zum 
Verständnis einer großen Idee zurückgelegt. Das Spiel auf Vor-
sprung ist nicht nur Geldverdienen, sondern das Ändern der 
Spielregeln.

Prinzipien der Bestimmungssuche im Business:
Schaffung einzigartiger Ideen statt Kopieren;
Bestimmung der eigenen Einzigartigkeit;
Erkennen zukünftiger Probleme und ihrer Lösungen;
Übereinstimmung des Geschäfts mit persönlichen Werten.

Drei Arten von Unternehmern:
Reagierende: warten und holen auf;
Anpassende: ändern sich schnell;
Vorauseilende: schaffen die Zukunft.

Strategisches Denken:
Planung zehn Züge voraus;
Fokus auf langfristige Ziele;
Vorausschauende Handlungen.

Zukunftstrends:
Ökologisches Business:
Nachhaltige Technologien;


