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Sie sagen nicht: , Ich miisste mal .. sondern: , Ich mach’s jetzt.“

Sofortmacher sind nicht hektisch. Sie sind entschlossen. Sie han-

deln nicht aus Druck - sie handeln aus Klarheit.

Sofortmacher kennen ihre Aufgaben
Wie wirst du zum Sofortmacher? Indem duerkenn as wirklich
wichtig ist. Und das erkennst du nur, wenn du Werte kennst

und deine Ziele klar vor Augen hast.

D

Bringt mich das meinem Zj — oder nur kurzfristig

Stell dir regelmiaflig diese Fra
Ist das meine Aufgabe — oder delegieren?
Muss das jetzt gemach den t es mich ab?

in Bewegung?

Ein starkes Hilfsmitte i nigramm. Es zeigt dir schwarz
auf weild: Was ist C 1d was nicht? Wer ist verantwort-
r fallt Entscheiden leichter.

en keine Entscheidungsprobleme — sie haben

Verantwortun t. Sie wollen den Preis nicht zahlen, der mit

einer Entscheidung kommt. Doch jede Entscheidung ist ein Preis.

Der Preis ist das, was du daftr aufgibst. Und das ist okay.

Die grofite Entscheidung im Leben ist immer: Wofiir du deine Zeit

investierst.
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Wenn du nicht entscheidest, entscheidet das Leben fir dich. Und
das ist der gefahrlichste Weg — denn du gibst die Kontrolle ab.

Praxisbeispiel: Vom Aufschieber zum Unternehmer

Ein Handwerker hatte immer grofie Plane. Webseite machen.
Werkstatt strukturieren. Mitarbeitergespra ihren. Aber er
verschob standig — wegen Baustress, Familie,Miidig Am Ende

er aftigt — aber

fuhlte er sich wie in einem Hamsterrad. I

nichts verandert.

statt neu organisiert, zwein

seine Webseite live geschaltet.

Sein Satz heute: ,Ich war,n ordert — ich war nur

ungeordnet.

Sofortmacher lebe

Willst du s Morgen? Dann handle heute.
Entscheidung = Antwort + Handlung

Das Wort ,Entscheidung“ kommt von ,entscheiden® — und das
wiederum heifit: Antwort geben. Eine Entscheidung ist immer deine
Antwort auf eine Situation. Wer antwortet, ibernimmt Fithrung.

Wer zbgert, iiberlasst das Feld anderen.
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Teil 1: Inspirierende Einlei-

tung
N

1. Alles beginnt mit ;ee

Alles beginnt mit deiner Ide a, jede Bewegung, jedes
Meisterwerk hatte ein diesen einen kleinen Anfang — den
Gedanken, dass da mehr ist. So war es auch bei mir.

r fir eine Baugesellschaft. Damals

L 4

neuen Bundesldnder® sowie Ost-
Berlin sanier i eit des Umbruchs, des Aufbruchs. Ich
jekt in Berlin-Friedrichshain, ein riesiges
werke, viele Wohnungen. Und unten —in einem
leerstehenden eschaft — standen rund 180 alte Tiren. Per-
fektlackiert. Massiv.

da zur Wiederverwendung. Doch als ich die Bauleitung fragte, wann

nderschon, historisch. Ich dachte, die stehen

diese Tiiren wieder eingebaut wiirden, kam die Antwort, die alles

veranderte: ,Die kommen auf den Miill. Da kommen neue rein.”

Raus aus der Vergleichbarkeit 19 |



Ich war schockiert. Diese Turen waren tuber 100 Jahre alt, aus
bestem Holz gefertigt, noch voll intakt. Baukultur pur! Nachhal-
tig. Wertvoll. Und sie sollten entsorgt werden, weil es , billiger® ist,
neue einzubauen? Ich sagte dem Bauleiter, dass ich alle 180 Tiiren

nehmen mochte. Der sah mich ungléubivn und lachte laut los.

,Wenn du willst, nimm sie. \

Und das tat ich. Am Abend kam ich nac te mich zu

meiner Freundin an den Kuichentisch u ahlte stolz: ,Ich habe

heute 180 Tiren geschenkt bekommen.” Thre ion: Ein Finger

an der Stirn und der Satz: ,,Du hast .
Aber genau das war der Anfang: Me pital — 180 Tiiren,
Wert rund 10.000 D-Mark. Ich in Geld. Aber ich hatte eine

Idee. Und die Tiren. Daraus e @ sine Firma: historische-
bauelemente.de

Vom Kiichentisch zumN

Ich mietete ein paar Ke me im Wohnhaus, dann mehrere

% alten Streitstrafle 18, einem
] rt. Das Internet war gerade im

Keller in Berlin-Spa

du mit altem Ze

Aber ich hatte eine Vision. Ich hatte Leidenschaft. Und ich
hatte ein Ziel.
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Leidenschaft und Mut zum Dranbleiben

Eines Tages wurde mir in der Nachbarschaft ein alter Pritschen-
wagen angeboten — kommunal-orange, hasslich, aber solide. Ein
Mercedes. Ich nannte ihn ,Elli Mit Elli fuhr ich freitagabends und

samstags durch Berlin, sammelte Tiiren, Eelen, Parkett. Ich rettete,

was andere wegwarfen. \

Und so wuchs mein Geschaft — nur mit/einer it Mut, Herz,

Tischler mit einer exzel-

Fachwissen und Leidenschaft. Als geler.

lenten Ausbildung konnte ich die Bauelem icht nur erhalten,

Mit der Zeit wurde klar: Ich we rchitekt, sondern Tischler-
meister. Denn im Detail lieg tiund das Grofie beginnt im
Kleinen. Im Handwerk. In der'Ha g Und: im Verkauf. Ich liebe

verkaufen — das hat mein Unternehmen wachsen lassen.
Der lange Weg zu
Ich startete mit nul 1 Kiichentisch. Heute fertigen wir

te auf modernen CNC-Maschinen.

Undich glau

allein in dir. A

viel mehr. Denn die Veranderung liegt
dir!

Nimm dir ein Blatt Papier. Schreib sie auf. Dann schreib auf, wie dein
grof3es Bild aussieht —wie du leben, arbeiten und wirken méochtest.

Und wie du diese Passion in dein Leben bringen kannst.

www.historische-bauelemente.de 21 |



Das ist dein Weg.
Ich wiinsche dir viel Erfolg — Fang einfach an!

L 4

2. Finde heraus, was deine Nei

was deine Neigungen sind — woflir dufw ehst, was du liebst
und was dich antreibt. Denn nur fi
tust, wirst du auch langfristi durch echte Ergeb-

nisse erzielen.

aullen so erwartet wird
r Gesellschaft. Vielleicht kennst du

Viele Menschen machen etw,
—von Eltern, Umfeld oder
solche Geschichten: Mensc ieren Medizin oder Jura, weil
es ,gut angesehen® ist & ann stellen sie fest, dass sie

nie wirklich ihren eigénen Weg'gegangen sind. Sie haben gelebt,

um zu gefallen 4 aber nicht, u h selbst zu erfiillen.

Du darfst dir sel t dem Wunsch eines anderen. Denn
i etriigst, zahlst du am Ende den hochsten Preis:

deine Lebenszeit.

Warum Neigung iiber Talent steht
Haufig wirst du horen: ,Mach das, worin du gut bist.“ Das klingt
logisch, ist aber nicht immer richtig. Denn Talent allein reicht nicht.

Wenn du in etwas talentiert bist, es aber nicht liebst — wirst du

| 22 Raus aus der Vergleichbarkeit
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MIT MICHAEL

Ich freue mich
darauf, dich

bei deinem Erfolg zu
unterstiitzen

Michael Kriiger

Jetzt Termin Buchen
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CONTENT MARKETING

Mehr Umsatz und Mitarbeiter durch Social-Media
www.digistore24.com
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