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Als Unternehmer machen Sie sich ständig Gedanken über Kun-
den, Mitarbeiter, Lieferanten und andere Geschäftspartner.
Aber denken Sie ab und zu auch an sich selbst, an Ihre
Gesundheit, Ihre Familie und Ihre Zukunft? Das sollten Sie,
denn davon hängt ab, dass Sie auch in Zukunft leistungsfähig
sind und die Früchte Ihrer Arbeit genießen können. Deshalb
haben wir das Kapitel „Unternehmer“, in dem es um Sie und
Ihre Interessen geht, ganz bewusst an den Anfang dieses
Buchs gestellt.
Testen Sie Ihre „Soft Skills“ und finden Sie heraus, über
welche derjenigen Eigenschaften Sie verfügen, die erfolgreiche
Unternehmer ausmachen. Haben Sie sich in Ihrem
Arbeitsleben Herausforderungen gesucht, bei denen Ihre per-
sönlichen Stärken voll zur Geltung kommen können? Und
verfügen Sie über Geschäftspartner, die Ihnen die Aufgaben
abnehmen, die Ihnen selbst nicht so liegen? So können Sie Ihre
Produktivität und Ihre Freude an der Arbeit deutlich erhöhen.
Sichern Sie sich außerdem Unterstützung auf persönlicher und
geschäftlicher Ebene, indem Sie ein tragfähiges Netzwerk auf-
bauen. Networking ist der Schlüssel zum beruflichen Erfolg –
gerade für Selbständige. Wir verraten Ihnen, wie Sie einfach
gute Beziehungen entwickeln, auch ohne Abende mit ödem
Smalltalk verbringen zu müssen.
Eine ganz besondere Bedeutung hat die Beziehung zum
Partner und zur Familie. Hier können Sie Sicherheit und
Rückendeckung finden, manchmal entwickeln sich hier
aufgrund der Selbständigkeit aber auch zusätzliche Krisen.
Viele Selbständige setzen die Unterstützung der Familie als
selbstverständlich voraus, bis sie das Gegenteil erleben. Wer
dagegen von Anfang an die Interessen von Partner und Familie
ernst nimmt, ist im Vorteil.
Freizeit, Familie, persönliches Netzwerk, um all das wollen und
müssen Sie sich kümmern. Selbständige aber tendieren dazu,
sich fast ihre gesamte Zeit für die Arbeit zu reservieren – und
dennoch scheint sie nie auszureichen, um all die Kundenwün-
sche und eigenen Ideen zu verwirklichen; so bleibt für das Pri-
vatleben kaum noch Zeit übrig. Ein besseres Zeitmanagement,
wie wir es vorstellen, kann helfen, bringt alleine aber keine
Lösung. Denn wir alle tendieren dazu, die für die Arbeit zur
Verfügung stehende Zeit immer voll und ganz zu nutzen. Die
meisten von uns gehen nicht früher nach Hause, weil sie ihre
Zeit so gut gemanagt haben, sondern packen meist gleich die
nächste Aufgabe an.
Deshalb laden wir Sie ein, sich einmal auf einen ganz anderen
Ansatz einzulassen: Nehmen Sie sich bewusst weniger Zeit für
die Arbeit. Gehen Sie früher nach Hause, fahren Sie länger in
Urlaub. Machen Sie Ihr Unternehmen unabhängig von sich –
und sich unabhängig von Ihrem Unternehmen. Wenn Sie
weniger Zeit für Ihr Geschäft einplanen, werden Sie automa-
tisch besser priorisieren.
Und dann bleibt auch noch Zeit, in der Sie sich endlich um Ihre
eigene finanzielle Zukunft kümmern können. Zunächst einmal
sollten Sie die existenziellen Risiken absichern, die dazu führen
können, dass Sie Ihre gesamten Ersparnisse aufbrauchen
müssen und zum Sozialfall werden. Zum anderen stellen wir
eine Strategie zum Aufbau einer sicheren Altersvorsorge vor.
Sie können relativ genau ausrechnen, wie viel Sie jetzt
zurücklegen müssen, um später sorgenfrei in den Ruhestand
zu gehen. Je früher Sie beginnen, entsprechend vorzusorgen,
umso geringer fällt der Betrag aus, den Sie jetzt ausgeben
müssen.
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