Massimo Schappi
Griinden ohne Umwege






Massimo Schappi

unden
ne
Umwege

Von der Idee
zum erfolgreichen
Unternehmen

(@l Frankfurter
Allgemeine
Buch



Bibliografische Information
der Deutschen Nationalbibliothek

Die Deutsche Nationalbibliothek verzeichnet diese
Publikation in der Deutschen Nationalbibliografie;
detaillierte bibliografische Daten sind im Internet

iber http://dnb.d-nb.de abrufbar.

(@ Frankfurter

Allgemeine
Buch

© Fazit Communication GmbH
Frankfurter Allgemeine Buch
Pariser Straflle 1

60486 Frankfurt am Main
buch@fazbuch.de

Umschlaggestaltung: Nina Hegemann
Layout, Satz: schreiberVIS, Seeheim
Druck: UAB BALTO print, Vilnius
Printed in the EU

Frankfurt am Main 2026
ISBN 978-3-96251-247-7

Dieses Buch wurde vermittelt durch
Literaturagentur Landgraf, St. Leon-Rot.

Alle Rechte, auch die des auszugsweisen
Nachdrucks, vorbehalten.

Frankfurter Allgemeine Buch hat sich zu
einer nachhaltigen Buchproduktion ver-
pflichtet und erwirbt gemeinsam mit den
Lieferanten Emissionsminderungszertifikate
zur Kompensation des CO,-Ausstol3es.

Druckprodukt mit finanziellem

Klimabeitrag

ClimatePartner.com/18507-2601-1001



Inhaltsverzeichnis

Teil 1: Klarheit schaffen

1.1
1.2

2.

2.1
2.2
2.3

3.

3.1
3.2
3.3
3.4

Teil 2: Substanz vor Hype

4.
4.1

4.2
4.3
4.4

5.

5.1
5.2
5.3
5.4

Vorwort ...................

Einfiihrung: Griinden mit

gesundem Menschenverstand ...........................

Was dich erwartetund wasnnicht .........................

Seismart..................

Ideenfindung: Vom Impuls zur Geschiftsidee ...........

Der eigene Kompass ......

Validierung ohne sich zu verlieren ........................

Fazit: Ideenfindung .......

Vision und Kultur: Die Seele deines Unternehmens .. ...

Weshalb du zuerst dein ,warum“ brauchst ...............

Kulturist Verhalten........

Griinden ist Identitatsarbeit .............. ... .. L

Fazit: Vision und Kultur .. ..

Team: Mit wem ist wichtigeralswas.....................

Griinderteams: Komplementaritat,

Konflikte und Vertrauen ...

Einstellung von A-Playern versus Loyalisten ..............
Frih flihren lernen, auch wenn es unangenehmiist .......

Fazit: Team................

Produkt und Service:

Bauen was gebraucht wird - nicht was coolist ..........

Der Kunde spricht .........

Kunden zuhdren, aber nicht gehorchen ..................
Laser-fokussiert auf das Produkt .........................

Fazit: Produkt und Service

11

12

12
13

15
15
24
36

39
42
44
46

51

52

53
56
62
65

68

68
71
73
78



6. Unternehmensfiihrung:

Zwischen Visionund Realitat ............................
6.1 Selbstfiihrung als Kernkompetenz .......................
6.2 Wie du mit Chaos, Druck und Verantwortung umgehst ...
6.3 Kommunikation, Entscheidungen, Rituale ...............
6.4 Fazit: Unternehmensfihrung...................... ... ...

Teil 3: Wachstum mitVerstand ..........................

7.  Wachstum: Warum grofer nicht immer besserist .......

7.1 Wachstumsfallen und wie du sie vermeidest .............
7.2 Timing, Prioritaten und Skalierung mit Substanz .........
7.3 Gesund wachsen-das geht wirklich......................
7.4 Fazit:Wachstum ... ...
8. Monetarisierung: Einnahmequalitat starken

und finanzielle Resilienzschaffen .......................
8.1 Pricing, Positionierung und Wertekommunikation .......
8.2 Cashflowsichern ...
8.3 Fazit: Monetarisierung ...,
9. Finanzierung: Smartes Geld, smarte Terms,

smarterUmgang ...
9.1 Mit ,Nein“umgehen ....... ...
9.2 Angels, VCs und strategische Investoren ..................
9.3 Fundraising ohne die Seele zu verkaufen .................
9.4 Fazit: FINANZI€ruNg .......oooiiuiii e

Teil 4: Langfristigdenken .................................

10. Exit: Auf einen Exit hinarbeiten ..........................

10.1 Verkauf, Fusion, Stillstand: Was Exit wirklich bedeutet . ...
10.2 Psychologische Aspekte: Was nach dem Exit kommt .....
10.3 FazitiEXQit ..o

81
81
85
87
92

97

98

98
112
116
119

122
122
130
133

137
137
138
143
146

149



Teil 5: Die wichtigsten Learnings ........................ 165

11. Erfolg absichern, Fehler vermeiden -

eine Zusammenfassung ............. ..., 166
12. MeinSchlusswort ............. ... .. i 169
Der AUROr .. 171
Literaturverzeichnis .......... ... ... .. 172

Abbildungsverzeichnis................. ... ...l 175



Vorwort

Liebe Leserin, lieber Leser,

vor Uber einem Jahrzehnt begann eine Reise, die ich damals nicht
als solche erkannte. Meine Reise! Es war eine Reise durch die Hohen
und Tiefen der Griinderwelt, die mich in unzahlige Gesprache mit
Unternehmern, Investoren und Visionaren fiihrte. Ich durfte haut-
nah miterleben, wie brillante Ideen Fliigel bekamen-und wie viel-
versprechende Unternehmungen stolperten.

Was mich dabei immer wieder traf, war die erschreckende Hau-
figkeit bestimmter, schmerzhafter, aber vermeidbarer Fehler. Immer
und immer wieder sah ich dieselben Fallen, in die Griinder tappten,
dieselben Hiirden, an denen sie scheiterten. Jedes Mal, wenn ich
solch ein Muster erkannte, machte ich mir eine Notiz. Eine kleine Er-
innerung, ein ,das hatte man anders machen kénnen*.

Aus diesen einzelnen Notizen, dieser scheinbar unscheinbaren
Sammlung von Beobachtungen, wuchs liber zehn Jahre hinweg eine
wertvolle Liste heran. Eine Liste, die so dicht an praktischen Erkennt-
nissen war, dass ich sie teilen musste! Ich begann, diese Learnings in
Workshops und Seminaren zu prasentieren, und die Resonanz war
liberwaltigend. Die Augen der Teilnehmer &ffneten sich, als sie er-
kannten, dass viele ihrer eigenen Herausforderungen universell wa-
ren und es bewahrte Wege gab, sie zu meistern. Im Jahr 2024, nach
all diesen Jahren des Sammelns und Teilens, wurde mir klar: Diese
Erkenntnisse gehoren in ein Buch.

Ich selbst bin ein leidenschaftlicher Leser. Meine Regale biegen
sich unter Biichern Uber Start-ups, Venture Capital, Private Equi-
ty und Unternehmertum. In meiner Familie schenkt man sich Bu-
cher-oft mit einer kleinen Widmung. Wir schenken uns Wissen und
ich liebe es! Ich habe unzahlige Werke verschlungen, doch nur weni-
ge boten die Art von personlichen, ungeschonten Einsichten, die ich
gesammelt hatte. Nie zuvor hatte ich diese spezifischen Learnings in
einer so destillierten und anwendbaren Form gesehen. Und genau



Vorwort

deshalb bin ich liberzeugt, dass dieses Buch einen unverzichtbaren
Beitrag zur Griinderszene leisten wird.

Mein Ziel ist so einfach wie tiefgriindig: Ich mochte dazu beitra-
gen, dass Griinder und Unternehmer nicht immer wieder dieselben
Fehler machen miissen. Dieses Buch ist ein Leitfaden und ein Werk-
zeugkasten, der dir helfen soll, die haufigsten Fallstricke zu umge-
hen. Es ist nicht allumfassend, sondern eine sorgfaltige Auswahl der
flir mich wichtigsten Punkte, erganzt mit Checklisten, die dich nach
jedem Kapitel zur kritischen Selbstreflexion anregen werden. Es geht
darum, Klarheit zu schaffen, Substanz vor Hype zu stellen, mit Ver-
stand zu wachsen und langfristig zu denken.

Wenn dieses Buch auch nur einem Griinder hilft, einen einzigen
vermeidbaren Fehler zu umgehen, seine Vision zu scharfen oder mu-
tiger mit Zurlickweisung umzugehen, dann hat sich dieses Projekt
flir mich gelohnt! Dann hat sich jede einzelne Notiz und jedes durch-
geschriebene Wochenende ausgezahlt.

Bist du bereit, dein Unternehmen smarter, fundierter und mit weni-
ger Umwegen aufzubauen? Dann wiinsche ich dir dabei viel Energie,
Freude und Erfolg.

Rapperswil-Jona, im Januar 2026
Massimo Schappi
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Teil 1: Klarheit schaffen

.. Einfiihrung:
Griinden mit gesundem
Menschenverstand

11 Was dich erwartet und was nicht

Willkommen zu einer Reise, die alles andere als gewochnlich ist. In
den letzten zehn Jahren habe ich tausende Geschaftsmodelle ana-
lysiert, mit hunderten Unternehmern diskutiert, in zahlreiche Tech-
nologie-Start-ups investiert und ein Dutzend Unternehmer strate-
gisch begleitet. Ich habe dabei nicht nur Erfolge gefeiert, sondern
auch viel Lehrgeld bezahlt-und genau diese Mischung aus Hohen
und Tiefen macht die Erfahrungen, die ich mit dir teilen mochte, so
wertvoll.

Immer wieder habe ich beobachtet, wie Griinder - unabhangig von
Branche oder Erfahrung-in die gleichen Fallen tappen. Das tut mir
jedes Mal unfassbar weh. Ja, ich leide mit. Deshalb habe ich vor eini-
gen Jahren beschlossen, die wichtigsten Fehlerquellen und Stolper-
steine kontinuierlich aufzuschreiben, damit du sie vermeiden kannst.

Was du in diesem Buch liest, wirst du an keiner Elite-Universitat
in dieser Form lernen-weder an Harvard, Stanford noch in Cam-
bridge. Es geht nicht um theoretische Modelle, sondern um echte
und schmerzhafte Erfahrungen aus der Praxis. Dieses Buch ist kein
akademischer Ratgeber, sondern ein ehrlicher Werkzeugkasten fiir
Griinder und Unternehmer, die wirklich etwas bewegen wollen. Wa-
rum sind Serienunternehmer statistisch erfolgreicher? Weil sie den-
selben Fehler selten zweimal machen. Das Ziel von diesem Buch ist
es, dir zu helfen, einige der haufigsten Fehler zu vermeiden.

Die Tipps und Beispiele in diesem Buch sind weit mehr als eine
simple Zusammenstellung; sie sind das Ergebnis eines jahrzehnte-
langen Prozesses. Was du hier in den Handen haltst, ist eine sorgfal-
tig kuratierte Sammlung von Beobachtungen und Learnings, die ich



1. Einflihrung: Griinden mit gesundem Menschenverstand

Uber zehn Jahre hinweg gesammelt und in der Praxis immer wieder
aufihre Wirksamkeit liberpriift habe. Jede Erkenntnis, jede Strategie
hat sich in realen Situationen bewahrt - ein destilliertes Wissen, das
dir helfen wird, die Komplexitat unternehmerischer Herausforderun-
gen zu meistern.

Jedes Kapitel folgt derselben klaren Struktur: Ich stelle mehre-
re zentrale Learnings kurz und pragnant vor, erklare sie und unter-
mauere sie mit einem anschaulichen Praxisfall. Meist nutze ich dafiir
Beispiele bekannter Unternehmen, die mehr Einblicke bieten als an-
onyme Start-ups. Manchmal flie3t jedoch auch ein Beispiel aus mei-
ner personlichen Erfahrung ein-oftmals anonymisiert, um meine
aktuellen Portfoliounternehmen nicht zu exponieren. Den Abschluss
bildet jeweils eine Checkliste, die zur kritischen Selbstreflexion des
Gelesenen anregen soll. Ich hoffe, diese Aufbereitung ist fiir dich be-
sonders hilfreich.

1.2 Sei smart

Stell dir vor, du setzt im Casino alles auf Rot-deine Erfolgschancen
als Griinder sind noch um ein Vielfaches geringer. Die Realitat ist er-
niichternd. Es ist ein offenes Geheimnis in der Risikokapitalbranche,
dass 8 von 10 Start-ups scheitern. Und das ist noch nicht alles: Er-
fahrungswerte zeigen, dass nur ein winziger Bruchteil - weniger als
1% -der Start-ups es jemals schafft, einen Umsatz von tiber 10 Milli-
onen Euro zu erzielen. Der Friedhof der gescheiterten Unternehmer
ist riesig, gefiillt mit ambitionierten Ideen, die nie ihr Potenzial ent-
falten konnten.

Diese Zahlen wirken abschreckend -und das sollen sie auch. Denn
Unternehmertum ist kein Spaziergang und kein schneller Weg zum
Reichtum. Es ist ein harter, steiniger Pfad, der Mut, Ausdauer und
eine fast schon unbeirrbare Leidenschaft verlangt. Wenn dich diese
Realitat entmutigt, solltest du vielleicht zweimal Giberlegen, ob Griin-
den wirklich dein Weg ist. Doch wenn du jetzt spiirst, dass dich ge-
nau diese Herausforderung reizt, dann bist du hier richtig!

13
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Teil 1: Klarheit schaffen

Wahre Unternehmer lassen sich nicht von der Aussicht auf schnel-
len Erfolg blenden. Sie sind getrieben von einer Vision, von dem
Wunsch, etwas zu bewegen, und von der Entschlossenheit, auch
dann weiterzumachen, wenn andere langst aufgegeben haben. Es
sind diese Eigenschaften, die den Unterschied machen - nicht Gliick,
nicht ein genialer Businessplan.

Warum scheitern so viele? Die Griinde sind oft dieselben. Ich nen-
ne sie die ,,Big Five“ der Start-up-Gefahren:

. Kein Marktbedarf

. Finanzielle Engpdsse

. Ungeeignetes Team

. Starker Wettbewerb oder unklarer Markt
. Schwache Monetarisierung

a b~ W N =

Dieses Buch enthalt Handlungsempfehlungen, um die geféhrlichsten
Stolpersteine zu erkennen und zu umgehen. Es soll dir helfen, nicht
nur typische Fehler zu vermeiden, sondern deine Chancen auf Erfolg
signifikant zu steigern -und zwar ,smart®. Smart bedeutet in diesem
Kontext: vorausschauend, lernbereit, widerstandsféhig und bereit,
aus jedem Ruickschlag zu lernen.

Wenn ich es schaffe, deine Erfolgsaussichten auch nur ein klein
bisschen zu verbessern, habe ich mein Ziel erreicht. Lass uns ge-
meinsam herausfinden, wie du die Statistik tberlisten und dein Un-
ternehmen smart bauen kannst.



». [deenfindung:
Vom Impuls zur Geschaftsidee

Die Reise eines Unternehmers beginnt mit der Ideenfindung-jener
entscheidenden Phase, in der das Fundament fiir dein zukiinftiges
Unternehmen gelegt wird.

Die besten Ideen resultieren meist aus einem echten Problem, das
uns selbst plagt, ein Dorn im Auge, eine Frustration im Alltag, die so
grol} ist, dass wir nicht anders kdnnen, als eine Losung dafiir zu finden.
Es sind die Momente, in denen wir denken: ,Warum gibt es das noch
nicht?!“ oder ,,Das muss doch besser gehen!“, die den Funken entziin-
den. Diese tiefe, authentische Berlihrung mit einem Problem -sei es
im privaten oder beruflichen Umfeld - ist der wahre Nahrboden fiir In-
novation, denn sie liefert nicht nur die Idee, sondern auch die Motivati-
on, die nétig ist, um aus einer Vision ein erfolgreiches Unternehmen zu
schmieden. Der Impuls zu einer Idee ist oft mit ,Schmerz* verbunden.

Wahrer Griindererfolg basiert nur selten auf einer Kopie. Peter
Thiel bringt esin ,Zero to One“ (Thiel & Masters, 2014) auf den Punkt:
Der grolRte Wert liegt darin, mit einer einzigartigen Vision ein ,krea-
tives Monopol“ zu schaffen - eine vollig neue Kategorie oder Losung,
die den Sprung ,von Null auf Eins“ wagt.

Ideenfindung ist weit mehr als nur das Entwickeln einer Idee. Es
geht darum, das Problem, das du l6sen willst, tief zu verstehen, es
mit deinen Fahigkeiten und deiner Leidenschaft zu verbinden und
dich voll und ganz der Zielsetzung zu verschreiben, etwas Neues und
Wertvolles in die Welt zu bringen. Hier formt sich nicht nur ein Kon-
zept, sondern der Sinn deines zukiinftigen Unternehmens.

2.1 Der eigene Kompass

Es gibt keine ,,Playbooks" —aber hilfreiche Ansadtze

Per Definition ist ein Unternehmer jemand, der etwas ,,unternimmt,
also seinen eigenen Weg geht, Risiken eingeht und Ideen verfolgt,

15



16

Teil 1: Klarheit schaffen

die zuvor noch niemand/nur wenige ausprobiert hat/haben. Er-
folg im Unternehmertum entsteht nur selten durch das Kopieren ei-
nes vorgefertigten ,Playbooks*. Echte Innovation bedeutet, von der
Norm abzuweichen und Probleme auf neuartige Weise zu l6sen.

Jedes Unternehmen bringt seine eigenen Herausforderungen
und Chancen mit sich. Unternehmer haben die besten Erfolgschan-
cen, wenn sie sich auf das konzentrieren, was sie lieben, worin sie
gut sind, was die Welt braucht und wofiir sie bezahlt werden kon-
nen-ein Konzept, das als Ikigai-Modell bekannt ist. Dieses japani-
sche Konzept lasst sich grob tbersetzen als ,,das, wofiir es sich zu le-
ben lohnt®, 1

Du bist zufrieden, aber Du flihlst Erfiillung, erreichst
fiihlst dich nicht gebraucht. aber keinen Reichtum.

A

Was du liebst

-

Passion Mission ,'

e -----"

N Was die
\II(\Ias du “~o @ M B Welt

annst s b ht
e rauc

+“" Job Berufung

jmmmmmmmesd

U

Wofiir du
bezahlt wirst

-----—’

-

<
<

Es ist komfortabel, aber du Du bist wohlhabend, aber mit
fiihIst eine innere Leere. einem Gefiihl der Unsicherheit.

1Das Ikigai-Modell in seiner populdren westlichen Interpretation, dar-
gestellt als Ikigai-Venn-Diagramm, (nach Winn, 2014), erganzt vom Autor



2. Ideenfindung: Vom Impuls zur Geschaftsidee

Dieser ganzheitliche Ansatz hilft dir, sinnvolle und nachhaltige Ge-
schaftsmoglichkeiten zu entdecken, die dich persénlich erfiillen, sich
mit deinen Kompetenzen decken, gesellschaftlich relevant sind und
finanziell tragfahig bleiben. Auch wenn du dich fiir eine andere Be-
trachtung entscheidest, dein Weg zum Erfolg ist individuell.

Elon Musk, SpaceX

Als Elon Musk 2002 SpaceX griindete, gab es keine Anleitung und kein
Vorbild dafiir, wie ein privates Unternehmen erfolgreich wiederverwend-
bare Raketen bauen und mit staatlichen Raumfahrtbehdrden konkurrie-
ren kann. Die gangige Meinung war, dass Raumfahrt zu teuer und zu kom-
plex fiir private Firmen sei.

SpaceX verfolgte stattdessen einen radikalen First-Principles-Ansatz
(mehr dazu spéter im Buch): Es entwickelte und produzierte seine Raketen
selbst, um die Kosten drastisch zu senken. Walter Isaacson beschreibt
in seiner Biografie tiber Musk (2023) eindriicklich, wie der Unternehmer,
trotz mehrerer Fehlschlége, die das Unternehmen viel Geld kosteten, ziel-
strebig seine Idee weiterverfolgte.

Im Jahr 2008 stand SpaceX sogar kurz vor dem Bankrott, als Musk das
Unternehmen mit seinem verbleibenden Geld rettete, um es durch die kri-
tische Phase nach den ersten drei fehlgeschlagenen Falcon 1 Starts zu
bringen. SpaceX erreichte mit der ersten privat entwickelten Rakete die
Erdumlaufbahn und revolutionierte spater mit wiederverwendbaren Rake-
ten die Raumfahrtindustrie.

Diese Geschichte zeigt: Erfolg entsteht meistens nicht durch das Be-
folgen eines vorgefertigten Plans, sondern durch Mut, Kreativitat, die Be-
reitschaft, neue Wege zu gehen und Durchhaltevermdgen. Wenn du bereit
bist, deinen eigenen Pfad zu beschreiten und dich nicht von Konventionen
einschrénken lasst, dann bist du auf dem richtigen Weg.

Lose das, was dich selbst am meisten stort

Der Schliissel zum unternehmerischen Erfolg liegt darin, sich auf
ein Problem zu fokussieren, das dich mit echter Leidenschaft erfiillt.

17
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Diese ,,Besessenheit” entspringt oft einer tiefen inneren Motivation,
die dir die Kraft gibt, auch in schwierigen Zeiten durchzuhalten und
Riickschlage zu liberwinden.

Die Psychologin Angela Duckworth hat genau diese Kombination
aus Leidenschaft fiir ein langfristiges Ziel und beharrlicher Ausdauer
als den entscheidenden Faktor fiir Erfolg identifiziert und beschreibt
ihn in ihrem Buch ,Grit: Die neue Formel zum Erfolg“ (Duckworth,
2016). Wenn du wirklich brennst fiir die Losung eines bestimmten
Problems-ich nenne das ,the pain is the pitch“ (libersetzt: ,der
Schmerz ist das Verkaufsargument®) - bist du bereit, alle Hebel in Be-
wegung zu setzen, um es zu lésen.

Sobald diese leidenschaftliche Vision fiir die Problemldsung klar
ist, besteht der nachste Schritt darin, sie in ein tragfahiges Geschafts-
modell zu verwandeln. Hierflr empfehle ich als Werkzeug das Busi-
ness Model Canvas aus dem Buch ,,Business Model Generation“ von

BUSineSS MOdEI Canvas Entwickelt iir: Entwickelt von:
auf Deutsch

Schliissel- Schliissel- Wert- €% Kunden- Kunden-
partner aktivititen /%  angebote ‘@: beziehungen segmente

Schliissel- Kanale
ressourcen 4

Kostenstruktur /3} Einnahmequellen

2 Das Business Model Canvas (nach Osterwalder & Pigneur, 2011)



2. Ideenfindung: Vom Impuls zur Geschaftsidee

Alexander Osterwalder und Yves Pigneur (Osterwalder&Pigneur,
2011), um die Idee systematisch zu strukturieren und alle Aspekte
des zukiinftigen Unternehmens zu durchdenken. 2

Die Leidenschaft fiir das Problem geht oft Hand in Hand mit um-
fangreicher Branchenerfahrung oder zumindest dem unermiidlichen
Willen, genau dieses Wissen zu erlangen. Zusammen mit den richti-
gen Ressourcen und einem starken Netzwerk bist du bestens geris-
tet, um Chancen zu erkennen, Hindernisse zu iberwinden und Inno-
vationen voranzutreiben, die anderen verborgen bleiben.

Steve Jobs, Apple

Walter Isaacson (2011) schildert in seiner Biografie tiber Steve Jobs, wie
begeistert der Unternehmer davon war, Technologie zu schaffen, die nicht
nur leistungsstark, sondern auch wunderschon gestaltet und intuitiv be-
dienbar ist. Seine Leidenschaft fiir nahtlose Mensch-Computer-Interak-
tion trieb ihn an, ganze Branchen zu revolutionieren - vom Personal Com-
puting (Macintosh) iiber Musik (iPod & iTunes) und Smartphones (iPhone)
bis hin zur Animation (Pixar).

Jobs war unerbittlich in seinem Streben nach Perfektion. Er war be-
riihmt dafiir, sich liber die kleinsten Details zu argern - von den Schriftar-
ten auf dem Mac bis hin zum Gefiihl des iPhone-Touchscreens. Sein un-
erschiitterliches Engagement fiir Einfachheit, Eleganz und Funktionalitat
verwandelte Apple in eines der wertvollsten Unternehmen der Welt.

Seine Passion, groBartige Produkte zu bauen, setzte neue MaBstabe
in Innovation und Nutzererfahrung. Sie zeigt eindrucksvoll, dass wahre
Game-Changer von einer fast irrationalen Leidenschaft fiir die Losung
eines Problems angetrieben werden. (Das soll keine Verherrlichung von
Jobs sein - er war bekannterweise ,kein einfacher® Chef.)

Diese Kombination aus Leidenschaft, Wissen und Ausdauer ist das
Fundament, auf dem du dein Unternehmen aufbauen solltest. Wenn du
dich mit Herzblut einem Problem widmest, das dich wirklich bewegt, wirst
du nicht nur innovativ sein - du wirst auch die Kraft haben, langfristig er-
folgreich zu bleiben.
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JFDI (Just F***ing Do It)

Wachstum findet meistens auRerhalb deiner Komfortzone statt. Fir
Unternehmer bedeutet das, Unbehagen und Ungewissheit, die mit
dem Eingehen von Risiken und dem Erkunden neuer Wege verbun-
den sind, willkommen zu heiRen. Wenn du im Vertrauten und Siche-
ren verharrst, werden deine Ideen und dein Potenzial unweigerlich
stagnieren.

Um wirklich innovativ und erfolgreich zu sein, musst du als Unter-
nehmer deine Grenzen liberschreiten und mutige Entscheidungen
treffen - selbst wenn der Ausgang ungewiss ist. Genau hier kommt
das Prinzip ,,Just F***ing Do It“ (JFDI) ins Spiel: Manchmal ist der
beste Weg, um Angste und Zweifel zu tiberwinden, sofort und ent-
schlossen zu handeln.

Phil Knight, Nike

In den friihen 1960er-Jahren wagte Phil Knight, der Griinder von Nike, ei-
nen mutigen Schritt: Er griindete ein Schuhgeschaft und importierte zu-
nachst Laufschuhe aus Japan unter der Marke Blue Ribbon Sports. In
»3hoe Dog“ (Knight, 2016) - der offiziellen Biografie von Phil Knight, wird
eindriicklich beschrieben, wie der Nike-Griinder ,einfach gehandelt hat®,
ganz im Sinne ,fake it until you make it".

Trotz zahlreicher Herausforderungen - begrenzte Ressourcen, starke
Konkurrenz etablierter Marken - fiihrten Knights unermiidlicher Taten-
drang und seine Bereitschaft, Risiken einzugehen, schlieBlich zur Ent-
stehung von Nike.

Indem er seinem Instinkt vertraute und entschlossen handelte, ver-
wandelte Knight ein kleines Start-up in eine der bekanntesten und erfolg-
reichsten Sportmarken der Welt. Diese Just-do-it-Mentalitat, die spater
zum beriihmten Nike-Slogan wurde, unterstreicht eine zeitlose unterneh-
merische Wahrheit: Erfolg entsteht, wenn du Risiken eingehst, Unsicher-
heit akzeptierst und mit Uberzeugung deiner Vision folgst.

Wahre Innovation beginnt dort, wo deine Komfortzone endet!



