

Dieses Buch ist all denen gewidmet, die jeden Tag liefern, aber nachts wachliegen, weil sie nicht wissen, wo der nächste Kunde herkommen soll.
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Vorwort

Wenn du dieses Buch in der Hand hast, ist die Chance groß, dass du genau diesen Film kennst:

Du bist gut in dem, was du lieferst.

Du kannst Ergebnisse bauen, Projekte umsetzen, Kunden glücklich machen.

Aber deine Pipeline fühlt sich an wie Wetter: mal Sonne, mal Sturm – und du weißt nie, was nächste Woche passiert.

Und irgendwann merkst du: Mehr Content, mehr Tools, mehr “Mehrwert” lösen das eigentliche Problem nicht.

Das Problem heißt: Planbarkeit.

Dieses Buch ist kein „Motivationsding“.

Es ist auch kein klassisches Fachbuch, das dir zehn Theorien erklärt und dich danach wieder alleine lässt.

Es ist eine Story – weil Story dich dranbleiben lässt.

Und es ist ein System – weil System dich rettet, wenn du keine Lust, keine Energie oder keinen Mut hast.

Du wirst Jonas begleiten: diesen Moment, wenn Selbstständigkeit plötzlich wieder nach „Job“ riecht. Wenn das Handy nicht mehr Hoffnung ist, sondern Druck. Wenn du weißt, was du tun müsstest – und es trotzdem nicht machst. Und du wirst sehen, wie sich alles dreht, sobald aus “Ich hoffe” ein Ablauf wird.

Worum es hier wirklich geht, ist simpel:

	Du brauchst keinen besseren Charakter.

	Du brauchst keine neue Persönlichkeit.

	Du brauchst ein wiederholbares Vorgehen, das funktioniert, auch wenn du nervös bist.


Cold Calling ist nicht tot.

Tot ist nur ein Prozess ohne Struktur.

In diesem Buch bekommst du genau diese Struktur: 30-Sekunden-Opening, Trigger statt Labern, Quali-Fragen, ein Hook ohne Theater, Closing mit zwei Slots, Follow-up-Sequenzen, KPI-Tracking – und vor allem: einen Rhythmus, der dich unabhängig macht von Stimmung.

Wenn du nur eine Sache aus diesem Buch mitnimmst, dann die:

Zahlen statt Gefühle. Prozess statt Hoffnung.

Wiederholung statt Perfektion.

So nutzt du dieses Buch am besten

	Lies die Story nicht wie Unterhaltung – lies sie wie einen Spiegel. Wo erkennst du dich?

	Markier dir die Stellen, die weh tun. Genau da liegt dein Hebel.

	Nimm dir danach die Sätze, Abläufe und Templates und mach sie zu deinem Standard.

	Und dann: setz den Block. Nicht irgendwann. Sondern diese Woche.


Du musst nicht „bereit“ sein.

Du musst nur anfangen – klein, klar, konsequent.

Wenn du das durchziehst, passiert etwas, das du vielleicht lange nicht mehr hattest: Ruhe.

Weil du weißt, wie du dir Termine holst – planbar, wiederholbar, ohne zu betteln.

Lass uns starten.




Kapitel 1: Rechte Spur. Falsches Leben.

Der Motor schnurrt, als hätte er keine Ahnung, dass ich innerlich kurz vorm Abwürgen bin.

Links ziehen Scheinwerferstreifen vorbei wie Gedanken, die ich nicht mehr einfangen kann. Rechts: Leitplanke. Vor mir: Autobahn. Grau. Nass. Januar. Und diese Art von Morgen, die nach „funktionieren“ riecht.

Ich fahre zu einem Job.

Nicht zu einem Termin. Nicht zu einem Pitch. Nicht zu einem Kundencall, der mein Business rettet.

Zu einem Job.

Und das Absurde ist: Ich bin seit drei Jahren „selbstständig“.

Ich habe ein Logo. Eine Website. Eine schöne AboutSeite mit einem Bild, auf dem ich aussehe, als hätte ich mein Leben im Griff. Ich habe sogar eine GmbH in Planung gehabt, einmal. Ich hatte einen Steuerberater-Termin dafür, damals, als ich dachte, die Kurve geht nur nach oben.

Heute sitze ich im Auto und versuche, nicht zu rechnen.

Nicht zu rechnen, wie viele Tage noch bis zur nächsten Miete.

Nicht zu rechnen, wie viele offene Rechnungen im Postausgang hängen wie nasse Wäsche.

Nicht zu rechnen, wie viele „Ja, klingt spannend, wir melden uns“ ich mir in den letzten Wochen angehört habe.

Mein Handy liegt im Getränkehalter. Display nach oben. Als könnte es gleich vibrieren und mir das Leben retten.

Tut es nicht.

Stattdessen: drei ungelesene Mails. Alle von Tools, die ich mir irgendwann gekauft habe, weil ich dachte, ein neues Tool löst ein altes Problem.

„Dein Lead Magnet performt!“

Witzig.

Mein Kontostand performt nicht.

Ich schalte den Tempomat rein. 140. Der Wagen liegt ruhig. Ich nicht.

Ich war mal gut in dem, was ich tue. Oder ich war zumindest überzeugt, dass ich es bin.

Marketing. Sales. Wachstum. „Kunden gewinnen“. Ich habe es anderen erklärt, ich habe es anderen gebaut, ich habe es anderen verkauft. Und jetzt, wo ich’s für mich brauche, stehe ich da wie ein Schuster ohne Schuhe — nur ohne Schuhe ist nett formuliert. Ich stehe eher nackt im Schneeregen.

Das Radio läuft leise. Irgendein Moderator redet über irgendwas. Ich höre nicht zu. Ich höre nur mein eigenes Kopfkino:

„Du musst mehr posten.“

„Du musst organisch wachsen.“

„Du musst Vertrauen aufbauen.“

„Du musst Mehrwert liefern.“

Ich habe so viel Mehrwert geliefert, dass ich inzwischen allergisch auf das Wort bin.

Mehrwert bringt dir keine Miete, wenn du ihn nicht in Umsatz übersetzt.

Und genau da liegt der Knoten.

Ich bin gut im Produzieren.

Schlecht im Abschließen.

Ich kann eine Kampagne bauen, einen Funnel skizzieren, eine Landingpage texten, ein Angebot schreiben, dass jemand denkt: „Okay, der weiß, was er tut.“

Aber wenn es darum geht, Menschen direkt zu erreichen — nicht über Ads, nicht über Content, nicht über „ich poste mal einen Carousel und hoffe“ — sondern direkt … dann wird mein Körper plötzlich zwölf Jahre alt.

Mein Magen zieht sich zusammen. Meine Hände werden kalt. Mein Kopf wird laut.

Telefon.

Cold Calling.

Das Wort alleine fühlt sich schon an wie eine Ohrfeige.

Ich habe es versucht. Klar.

Ich habe sogar mal ein Skript geschrieben. So ein Ding, das sich beim Lesen gut anfühlt und beim Sprechen klingt wie ein Bewerbungsgespräch.

„Guten Tag, mein Name ist Jonas, ich wollte mal nachfragen, ob Sie eventuell Bedarf…“

Ich könnte kotzen, wenn ich mich selbst so höre.

Ich habe die Calls dann irgendwann gelassen. Nicht offiziell. Nicht mit Entscheidung. Eher wie man unangenehme Nachrichten ignoriert: Man öffnet sie nicht mehr. Man hofft, sie lösen sich von selbst.

Und irgendwann kommt die Mahnung.

Die Mahnung kommt bei mir in Form von dieser Autobahnfahrt.

Ich fahre zu einem Auftrag, den ich angenommen habe, weil er sofort Geld bringt. Ein Tagessatz, der mir vor zwei Jahren lächerlich niedrig vorgekommen wäre, fühlt sich heute an wie Sauerstoff.

Es ist kein „Kunde“. Es ist ein Job. Ein ehemaliger Kontakt, der jemanden braucht. „Nur vorübergehend“, hat er gesagt.

Vorübergehend.

Alles ist vorübergehend, bis es dein neues Normal wird.

Die Straße biegt leicht. Ich überhole einen LKW. Vor mir öffnet sich die linke Spur. Ich könnte schneller fahren. Ich mache es nicht. Kein Grund, schneller in ein Leben zu kommen, das sich wie Rückschritt anfühlt.

Das Handy vibriert.

Mein Herz macht diesen kleinen Satz nach oben, als würde es hoffen, dass es jetzt passiert.

Ich greife danach, entsperre.

Bank-App.

„Umsatzrückgang erkannt.“

Ich lache kurz. Laut. So ein trockenes Lachen, das nicht fröhlich ist, sondern ein Reflex.

„Danke für die Info“, murmele ich und lege das Handy wieder weg.

Ein paar Sekunden später vibriert es erneut.

Diesmal eine Nachricht.

Von meiner Mutter.

„Wie läuft’s?“

Ich tippe: „Gut.“

Lüge fühlt sich inzwischen an wie ein kleines Pflaster. Es deckt nichts ab. Es klebt nur.

Ich lasse das Handy liegen und starre nach vorne.

Wie bin ich hier gelandet?

Ich erinnere mich an den Anfang.

Wie ich mich gefühlt habe, als ich gekündigt habe.

Wie ich gesagt habe: „Ich mache jetzt mein eigenes Ding.“

Wie ich mir selbst geglaubt habe.

Damals hatte ich zwei Kunden. Einer davon war ein Glückstreffer. Der andere war mein alter Arbeitgeber, der mich „freelance“ brauchte.

Ich dachte, ich baue von da aus.

Stattdessen habe ich mich daran gewöhnt, dass immer irgendwas reintröpfelt. Hier ein Projekt. Da eine Empfehlung. Dort eine kleine Retainer-Geschichte, die nach drei Monaten stirbt, weil „Budget“.

Am Anfang war das okay. Man fühlt sich beschäftigt. Man ist „selbstständig“. Es sieht nach außen gut aus.

Aber irgendwann merkst du: Beschäftigt sein ist nicht das Ziel.

Planbarkeit ist das Ziel.

Und Planbarkeit habe ich nicht.

Ich habe Wochen, in denen ich denke, ich bin zurück. Und dann zwei Wochen später sitze ich nachts am Küchentisch, rechne und google heimlich „Nebenjob remote“, als wäre das ein Tabu.

Das Schlimmste ist nicht der Kontostand.

Das Schlimmste ist das Gefühl, dass du eigentlich weißt, was zu tun wäre — und es trotzdem nicht machst.

Ich weiß, dass ich Menschen erreichen müsste.

Nicht warten, bis sie mich finden.

Nicht hoffen, dass der nächste Post viral geht.

Nicht beten, dass jemand meinen Newsletter liest und plötzlich denkt: „Ja, den brauche ich.“

Ich müsste rausgehen. Ich müsste anrufen. Ich müsste führen.

Aber jedes Mal, wenn ich den Hörer in die Hand nehme, fängt mein Kopf an zu verhandeln:

„Mach’s später.“

„Erst noch die Liste besser machen.“

„Erst noch die Website optimieren.“

„Erst noch ein Testimonial posten.“

„Erst noch ein neues Angebot schreiben.“

Erst noch.

Immer erst noch.

Und so kommt nie der Moment, in dem du dich hinsetzt und sagst: Jetzt. Jetzt mache ich das, was weh tut.

Jetzt mache ich das, was wirkt.

Die Autobahn zieht sich. Ich nehme einen Schluck aus dem Becherhalter. Der Kaffee schmeckt nach gestern. Wahrscheinlich, weil ich ihn gestern gekocht habe und dann nicht getrunken habe, weil ich nachts um zwei noch ein Angebot geschrieben habe.

Angebote sind mein Lieblingsfluchtweg.

Ein Angebot schreiben fühlt sich produktiv an.

Anrufen fühlt sich gefährlich an.

Ein Angebot ist Kontrolle.

Ein Call ist Risiko.

Ich denke an die letzten „Leads“.

Drei Namen, die ich mir notiert habe. Drei Unternehmen, die „eigentlich perfekt passen“. Drei Menschen, die ich vor Wochen hätte anrufen können.

Ich habe ihnen stattdessen LinkedIn-Likes gegeben.

Wie ein Teenager, der hofft, dass das Universum die Botschaft versteht.

Ich sehe das Handy im Halter und merke, wie
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