Warum Selbstwert Geld wert ist!
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Es ist vollbracht! Eine Geschiftsidee
wurde umgesetzt, alle organisatorischen
Hiirden genommen und das Startkapital
steht zur Verfiigung. Laut Businessplan
miissen nur die Anfangsmonate finanzi-
ell iiberbriickt werden, dann soll er kom-
men, der finanzielle Erfolg.

Doch fiir einige Start-ups erfiillen sich
diese Hoffnungen nicht. Thr Geschaft
lauft zah, es ist anstrengend, und nach
ein paar Monaten kommt langsam ein
Gefiihl der Panik hoch, weil das Geld
immer knapper wird. Also noch mehr
anstrengen, noch mehr Arbeit ... bis zur
Erschopfung. Nicht wenige Griinder ge-
ben innerhalb der ersten drei Jahre wie-
der auf.

Warum tun wir uns mit dem
Geld verdienen oft so schwer?

Meist liegt es nicht an den Produkten,
nicht an den Kunden oder zu wenig Mar-
keting, sondern an uns selbst. Doch statt
in uns hineinzuschauen, geben wir lieber
den Umstinden die Schuld an den eige-
nen Schwierigkeiten. Denn was wir uns
sonst vielleicht eingestehen miissten,
ist nicht angenehm: Es fehlt der innere
Selbstwert!

Bei einigen Menschen wiirde man nie
darauf kommen, denn sie bauen ihr
Selbstwertgefiihl im AufSen auf: Es steigt
mit wachsendem Erfolg, wird unter-
stiitzt durch Lob, Status, Geld oder Titel.
Der Betreffende fiihlt sich hervorragend
und unbesiegbar. Doch diese Art des
Selbstwertgefiihls ist tiickisch. Wenn et-
was schiefgeht, der Erfolg ausbleibt und
das Geld ausgeht, dann bricht auch das
vermeintliche Selbstwertgefiihl in sich
zusammen. Pl6tzlich fithlen sich Gespré-
che mit Kunden, Lieferanten oder Inve-
storen viel schwieriger an. Wir zweifeln
an uns und unserem Koénnen und im
schlimmsten Fall verzweifeln wir dar-
an. Ein Teufelskreis. Denn wir werden
in Verhandlungen immer schwicher,
trauen uns nicht mehr, angemessene
Preise aufzurufen. Mit zunehmender
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finanzieller Belastung wird der Druck
dann immer gréfSer: Bin ich/sind meine
Produkte gut genug? Darfich iiberhaupt
so viel Geld verlangen? Bin ich es wert,
erfolgreich zu sein?

Das Verdandern der Gedanken
verdandert das Leben

Selbst wenn der Kopf sagt: ,Natiirlich
bin ich es wert!", fliistert einem das Ge-
fiihl oft etwas anderes ein: ,Warum soll-
ten die Kunden bei mir kaufen? Was ist,
wenn sie unzufrieden sind? Ich bin es
nicht wert ...*

Viele Griinder kennen solche Gedanken.
Doch wie kommen wir raus, aus dem
Gefiihl der Unzulinglichkeit? Die gute
Nachricht ist: Es ist fiir jeden schaffbar.
Die schlechte Nachricht: Manchmal
braucht es seine Zeit, das richtige Mind-
set zu entwickeln. Mangelndes Selbst-
wertgefiihl hat sich oft schon in der
Kindheit ausgebildet.

Wie kann nun eine Verdnderung der
Gedanken konkret funktionieren? Zu-
nachst einmal sollten wir uns ihrer be-
wusstwerden. Wie denke ich wirklich
iiber mich? Definiere ich mich iiber mein
Business oder bin ich davon iiberzeugt,
dass ich als Mensch wertvoll bin?

Ein paar Tage auf die
Gedanken achten

Wenn zerstorerische Gedanken aufkom-
men (z. B. ,Ich tauge zu nichts®), hilft es,
sich Zeit zu nehmen und sie zu hinter-
fragen. Die Antworten am besten in ein
Notizbuch schreiben:

Ist es wirklich wahr, was ich denke? Oder
gibt es noch eine andere Wahrheit?
Finde ich Gegenbeweise? Was habe ich
schon geschaffen und geleistet?

Was wiirde eine aufSenstehende Person
dazu sagen?

Was wiirde ich mir als Aufienstehender
selbst raten?

Die eigenen Angste erforschen

Oft steht hinter diisteren Gedanken die
Angst zu versagen, nicht genug Geld
zu haben, Rechnungen nicht bezahlen
zu konnen und letztlich die Angst vor
sozialer Isolierung. Haufig hat sich der

WORKBASE

Freundes- und Bekanntenkreis mit zu-

nehmendem Geschiftserfolg verdndert.
Wenn es dann schlechter lduft, kann es
passieren, dass man plotzlich nicht mehr
auf einer Wellenldnge ist. Auf einmal
heifdt es: ,Du hast Dich ganz schén ver-
andert!” Aus Angst vor dem Verlust des
alten Freundeskreises versuchen man-
che Griinder einen Riesenspagat hinzu-
bekommen.

Was, wenn das Geld
nicht reicht?

Gerade die Angst davor, Miete, Rechnun-
gen etc. nicht bezahlen zu kénnen, kann
unseren Erfolg torpedieren. Wir laufen
Gefahr, uns unter Wert zu verkaufen
und verlassen uns zu wenig auf unser
wichtigstes Verkaufsargument: unsere
eigene Person! In solchen Momenten
hilft es, sich vorzustellen, wie wir in eine
Verhandlung gehen wiirden, wenn aus-
reichend Geld da wire: Welchen Preis
wiirden wir dann nennen? Mit diesem
Gefiihl kénnen wir ganz anders in das
Gespréach hineingehen.

Ein Kunde, Kooperationspartner oder
Lieferant nimmt uns in erster Linie als
Mensch wahr. Wenn wir iiberzeugend
und sympathisch sind, aber der Preis
fiir unser Produkt zu hoch, dann wird
das Gegeniiber eben iiber den Preis ver-
handeln. Umgekehrt dagegen: Wenn wir
als Person nicht tiberzeugen, dann hilft
in der Regel auch kein Dumping-Preis.
Es ist also besser, einen angemessenen
Preis zu nennen.

Ein schneller Tipp: Wenn sich Angste
bemerkbar machen oder eine grofie Her-
ausforderung ansteht, kann man sich
folgenden Zaubersatz sagen:

,Das, was mir jetzt gerade passiert (egal
ob gut oder schlecht), macht mich zu
dem wunderbaren Menschen von mor-
gen! Auch, wenn ich den Sinn heute noch
nicht sehen kann.*

Es ist ja wirklich so: Wenn wir in die
Vergangenheit schauen, haben wir in
den schwierigen Zeiten am meisten ge-
lernt. Uns das klarzumachen, nimmt den
Druck raus und wir kénnen mit schwie-
rigen Situationen besser umgehen.
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