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EINLEITUNG

Am Anfang meiner Karriere jagte ich Einhorner. Ich war der zweite
Angestellte bei Pinterest, aber im Jahr 2011 verlief§ ich das Unterneh-
men, obwohl ich dadurch meine Anteile verlor, um mein eigenes Mil-
liardenunternehmen aufzubauen.

=% Sahil & @shl - Apr 2, 2011

Just had an idea for my first billion-dollar company. Tomorrow, | start building it.

Q 20 11 99 O 668 e

Hatte gerade eine Idee fir mein erstes Milliardenunternehmen.

Fange morgen an, es aufzubauen. !

Ich hatte ein Wochenende lang am Prototyp fiir Gumroad gearbeitet,
einem Tool, mit dem Kreative ihre Produkte online vermarkten kon-
nen. Unkompliziertes Einrichten. Unkomplizierte Shop-Oberfliche.
Nur ein Link, iiber den die Kunden zahlen kénnen, und schon ist man
im Geschift. Am ersten Tag hatte die Seite mehr als 50.000 Besucher,
und ich war sicher, dass ich an der Schwelle zu etwas GrofSem stand.
Der erste Schritt: Risikokapital auftreiben. Ich war 19 Jahre alt, ein
Solo-Griinder, und so lief ich mir auf der berithmten Sand Hill Road
die Hacken ab, schwitzte meine Jeans durch und fithrte Gespriche in

denselben Ridumen, in denen auch tiber die Finanzierung von Net-
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flix, Apple, Amazon, Facebook und Google entschieden worden war.
Am Ende bekam ich mehr als 8 Millionen US-Dollar von bekannten
Investoren im Silicon Valley, unter ihnen Accel Partners (frithe Inves-
toren bei Facebook), Kleiner Perkins (frithe Investoren bei Google,
Amazon und Apple), Max Levchin (Mitgriinder von PayPal), Naval
Ravikant (Mitgriinder von AngelList) und Chris Sacca (frither Inves-
tor bei Twitter, Square und Uber). Auch sie glaubten in der Ferne ein
Einhorn galoppieren zu sehen.

Die Jagd war eroffnet. In kurzer Zeit stellte ich ein Weltklasse-Team
zusammen — ich rekrutierte Leute aus anderen Unternehmen wie Stripe,
Yelp und Amazon —, und gemeinsam machten wir uns an die Arbeit fiir
ein Weltklasse-Produkt. Ich war zuversichtlich, dass ich bald tiber die
jahrliche Sun-Valley-Konferenz von Allen & Company schlendern und
gemeinsam mit Bill Gates und Warren Buffett den Kampf gegen Ma-
laria planen wiirde. Ich sagte mir selbst, dass es mir nie um Geld ginge.
Ich wollte etwas bewegen, aber ohne Aufsehen zu erregen. Wenn ich
einmal ein Tech-Riese geworden wire, wiirde ich einer von der Sorte
sein, den die Zeitschriften als »bodenstindig« beschrieben.

In dem Sommer schaffte ich es nicht ins Sun Valley. Auch den
Sommer danach nicht. Und Bill Gates sah ich nur einen Vortrag beim
CEO-Gipfel von Kleiner Perkins halten. Der geplante Héhenflug von
Gumroad geriet zum Gleitflug, nachdem wir etwa 20 Millionen Dol-
lar Risikokapital verbrannt hatten. Neun Monate lang versuchten wir,
mehr Geld aufzutreiben, mussten dann jedoch einsehen, dass wir ver-
sagt hatten. Im Oktober 2015 entlief§ ich drei Viertel der Mitarbei-
ter — darunter viele gute Freunde.

Nach dem ersten Schock musste ich die Lage neu bewerten. Gum-
road war immer noch online, aber es fiihlte sich an wie ein riesiger
Fehlschlag. Viele in meinem Bekanntenkreis arbeiteten immer noch
daran, Geld zu beschaffen, Leute einzustellen und an ihrem eigenen
Milliarden-Dollar-Unternehmen zu basteln — manche von ihnen er-
folgreich —, aber ich hielt es im Silicon Valley nicht mehr aus. Ich be-
hielt meine Wohnung in San Francisco, verbrachte aber den Grofiteil
des Jahres 2016 auf Reisen und schrieb Geschichten. Ich war iiber-



zeugt, dass ich mir immer noch ein Leben als digitaler Nomade auf-
bauen konnte, selbst wenn ich es im Startup-Land nicht schaffte. Zwar
lief ich mich von Tim Feriss' Die 4-Stunden-Woche inspirieren, aber
ich merkte schnell, dass ich nicht der Typ dafiir war, Gumroad als Life-
style-Unternehmer zu fithren. Ich tiberlegte noch, wie meine nichsten
Schritte aussehen konnten, als ich eine Twitter-Nachricht von Bran-
don Sanderson, einem meiner Lieblingsautoren, iiber einen Science-
Fiction- und Fantasy-Schreibkurs las, den er in Provo, Utah, anbot.
Im Januar 2017 nutzte ich die Chance, gleichzeitig Miete zu sparen
und mein Gesicht zu wahren, und zog an einen Ort, wo mich keiner
kannte. Dort wiirde ich schon herausfinden, wie ich mich neu aufstel-
len und Gumroad iiber Wasser halten konnte.

Mir war klar, dass die Dinge in Provo anders laufen wiirden, aber
der Kontrast iiberraschte mich dennoch. In San Francisco bedeutete
Erfolg, dass man eine Menge Geld verdiente (was in San Francisco
tatsichlich eine Menge Geld bedeutet). In Utah war man erfolgreich,
wenn man verheiratet und in der Kirchengemeinde aktiv war. Meine
neuen Freunde in Provo meinten, mein Plan, ein Milliarden-Dollar-
Unternehmen aufzubauen, sei von vornherein verriickt gewesen. Wa-
rum war Gumroad nicht gut genug, so wie es war? Immerhin hatte ich
ein tragfihiges Geschift aufgebaut, das eine Kundengruppe bediente,
die ich liebte. Was konnte ich mehr wollen?

Am Anfang verstand ich nicht, was sie meinten, aber nachdem
ich ein paar Jahre in Provo gelebt hatte, fernab vom Epizentrum des
Risikokapitals, sah ich es genauso wie sie. Das Einhorn, das ich ge-
jagt hatte, entpuppte sich zwar eher als Shetlandpony, aber meine ur-
spriingliche Vision war Wirklichkeit geworden. Tausende Kreative
nutzten Gumroad, um ihre eigenen Unternehmen aufzubauen. Echte
Menschen bezahlten in der echten Welt ihre Hypotheken ab, stockten
den Ausbildungsfonds ihrer Kinder auf oder hatten einfach Geld fiir
ein paar Caffe Latte extra, weil sie online Kurse, E-Books und Soft-
ware verkauften.

Mit der Zeit erkannte ich, dass gar nicht Gumroad das Problem

war, sondern ich. Ich war immer noch so sehr auf dieses unerreich-
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bare Einhorn fixiert, dass ich das florierende Unternehmen vor meiner
Nase nicht sah. Gumroad war profitabel, hatte die richtige Grofe fiir
seinen Markt und erméglichte jeden Tag immer mehr Autoren, Pro-
grammierern, Kunsthandwerkern und anderen schopferisch titigen
Menschen, ihre Triume zu verwirklichen. Vielleicht war Gumroad fiir
ein paar wenige Risikokapitalgeber eine schlechte Investition, aber fiir
seine Kunden war es immer noch ein groffartiges Unternehmen.

In dem Jahr nach den Entlassungen, als ich allein arbeitete, tiber-
wies Gumroad immer noch fast 40 Millionen US-Dollar an seine kre-
ativen Kunden, ganz ohne Content-Marketing oder bezahlte Werbe-
anzeigen, einfach per Mundpropaganda. Nachdem ich mich im Jahr
2019 dazu entschlossen hatte, das Geschift wieder auszubauen, lehnte
ich weiterhin Dinge ab, die ich frither akzeptiert hitte, und konzent-
rierte mich allein darauf, einen Mehrwert fiir unsere Kunden zu schaf-
fen. (Was hief3, ein besseres Produkt zu liefern.) Es funktionierte: Im
Jahr 2020 iiberwies Gumroad mehr als 140 Millionen US-Dollar an
unsere Kunden, 87 Prozent mehr als im Vorjahr, und blieb dabei im-
mer noch profitabel.

Unternehmen wie meines zieren vielleicht nicht die Titelseiten von
Hochglanzmagazinen oder inspirieren zu Hollywoodfilmen, aber sie
treiben einen echten, positiven Wandel voran und stirken Griinder,
Kunden und Mitarbeiter gleichermaflen. Heute weif$ ich das, aber ich
brauchte Jahre, um meinen Selbstwert von meinem Nettowert abzu-
koppeln und zu erkennen, dass ich nicht versagt hatte. Ich war erfolg-
reich gewesen.

Im Februar 2019 schrieb ich in dem Artikel »Reflecting on My Fai-
lure to Build a Billion-Dollar Company« (etwa: »Wie ich dabei ver-
sagte, ein Milliarden-Dollar-Unternehmen aufzubauen«) fir Medium
tiber meine Erfahrung, und er schien viele Menschen anzusprechen.
Seither kam ich mit vielen Unternehmern und angehenden Unter-
nehmern in Kontake, die, tief in ihrem Inneren, viel lieber ein trag-
fihiges Geschift wie Gumroad aufbauen wiirden als einem Einhorn
hinterherzujagen. Sie hielten es nur fiir seltsam und uncool, diesem

Wunsch Ausdruck zu verleihen, da unsere Medien und unsere »Gro-



Ber ist besser«-Kultur ihnen immer wieder einreden, ein Einhorn sei
die einzige Art von Unternehmen, die es anzustreben lohne.

Fiir manche Unternehmen mag das der richtige Weg sein, aber fiir
viele andere ist er es nicht. Dennoch beschaffen sich viele Start-ups in
der Anfangsphase Risikokapital, weil sie es eben nicht schaffen, ihr Un-
ternechmen nachhaltig durch Gewinne zu finanzieren. Das Ergebnis: Sie
suchen zwanghaft nach den groffen Winner-takes-all-Mirkten, auf de-
nen Wachstum wichtiger ist als Umsatz, Gewinn oder Nachhaltigkeit.

Um diese Gegensitze miteinander zu vereinen, stellte ich mir im-
mer wieder bestimmte Fragen: Was mochte ich wirklich verindern?
Wenn ich in meiner Ecke der Welt eine Sache besser machen konnte,
was wire das? Welche Art von Unternehmen méchte ich wirklich auf-
bauen, besitzen und leiten?

Andere Griinder und zukiinftige Griinder haben sich dhnliche Fra-
gen gestellt und sind zu dhnlichen Erkenntnissen gelangt. Viele ihrer
Geschichten werden in diesem Buch erzihlt. Ich nenne diese Men-
schen »minimalistische Unternehmer« und ihre Firmen »minimalisti-
sche Unternehmenc.

Ein minimalistisches Unternehmen aufzubauen, bedeutet nicht,
dass man sich mit dem zweitbesten zufriedengibt. Es geht darum, ein
nachhaltiges Unternehmen zu erschaffen, das flexibel genug ist, um
Risiken einzugehen, dem Gemeinwohl zu dienen und gleichzeitig an-
dere zu befihigen, dasselbe zu tun. Wenn man profitabel arbeitet, vor-
zugsweise von Anfang an, dann kann man im Blick behalten, warum
man die Firma {iberhaupt gegriindet hat: um anderen zu helfen.

In der Vergangenheit haben Unternehmen den technischen und ge-
sellschaftlichen Fortschritt entscheidend vorangetrieben. Das ist in der
heutigen Zeit, in der groffe Unternechmen gesetzlich dazu verpflichtet
sind, dem Shareholder-Value Vorrang vor dem eigentlichen Firmen-
wert zu geben, umso nétiger. Bei der Recherche zu diesem Buch habe
ich zahllose Beispiele fiir Unternehmen gefunden, wie Basecamp, Wis-
tia, die Missouri Star Quilt Company und viele andere grundehrliche
und gut skalierbare Betriebe, die darauf ausgerichtet sind, bedeutende

Probleme mit schénen Produkten, Dienstleistungen und Software zu
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16sen, die den Menschen gefallen — und das mit Gewinn. Jedes Un-
ternchmen hat dabei eine ganz eigene Herangehensweise, je nachdem,
fiir welche Gemeinschaft es etwas aufbaut, aber sie alle konzentrieren
sich darauf, Probleme zu l6sen, und nehmen sich selbst nicht zu ernst.
Trotz aller Unterschiede kénnen wir von ihnen allen lernen.

Leider hat das Wort »Unternehmer« einen seltsamen Beigeschmack.
Als Schiiler ging ich einmal zu einer »Karrierebérse, und ich erinnere
mich, dass ich mich mit den »Unternehmern« dort tiberhaupt nicht
identifizieren konnte. Fiir mich sahen sie alle wie Geschiftsleute aus,
und mich interessierte Wirtschaft gar nicht. Ich erschuf gerne Dinge!
Irgendwann erkannte ich dann, dass ein Unternechmen kein reiner
Selbstzweck ist. Ein Unternehmen ist ein Werkzeug, mit dem sich et-
was erschaffen oder bewirken lisst, eine Rechtsstruktur; nichts mehr
als das. Am Anfang brauchte ich kein Unternehmen, aber ab einem
gewissen Punkt brauchten meine Kreationen eine Rechtsstruktur, ein
Team und einen Betrieb, um die Dinge herzustellen, die ich herstellen
wollte. Daher griindete ich ein Unternehmen.

Als ich mich vom Einhornjiger zum minimalistischen Unterneh-
mer wandelte, musste ich mich an eine neue Normalitit gewohnen.
In diesem Buch mochte ich die Mythen dariiber dekonstruieren, wie
man am besten ein wirkungsvolles Unternehmen aufbaut, um dieses
abstrakte, einzigartige Etwas namens »Welt« zu verindern, und mich
auf die Suche nach der Wahrheit dariiber begeben, wie man bessere
Unternehmen aufbauen kann, die uns und unsere Gemeinschaften
wohlhabender, gesiinder und gliicklicher machen.

Am Ende war mein Fehlschlag mit Gumroad das Beste, was mir je
passiert ist, weil es mich die sehr realen Konsequenzen von »Wachstum
um jeden Preis« gelehrt hat. Leider hat es acht Jahre gedauert und viel
Schmerz erfordert, bis ich das erkannt habe. Meine Hoffnung ist, dass
dieses Buch anderen aufstrebenden Unternehmen helfen wird, diese
Lektionen ohne die schmerzvollen Entlassungen und den jahrelangen
Gewissenskampf zu lernen. Die tiberwiltigenden Reaktionen auf den
viralen Artikel, den ich tiber meine Erfahrungen verfasst habe, ist Be-

weis genug, dass diese Hoffnung viele anspricht.

©



Dieses Buch, teils Manifest, teils Handbuch, will dir dabei helfen,
dein eigenes Unternehmen in der richtigen Grof8e zu entwerfen, auf-
zubauen und zu entwickeln. Lies es immer wieder, vor allem dann,
wenn du das Gefiihl hast, festzustecken. Aber du musst dieses Buch
keineswegs vollstindig durchlesen, bevor du anfangen kannst. Fang so
schnell wie méglich an. Fang an, bevor du dich dafiir bereit fihlst.
Fang heute an.

Du musst nicht erst lernen, bevor du anfingst. Du fingst an und
lernst dann.

Und jetzt, an die Arbeit!

EINLEITUNG
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Der Webentwickler Peter Askew aus Atlanta holt im Supermarkt gern
Dinge ganz oben aus den Regalen fiir Menschen, die nicht ganz so
hoch greifen kénnen wie er. Der 2,03 Meter grof3e ehemalige Bas-
ketballstar aus dem Schulteam stiitzt seine Geschiftsstrategie darauf,
hilfsbereit zu sein, aber das war nicht immer so. Als die Dotcom-Blase
im Jahr 2001 platzte und er von eTour, einem Web-Surfing-Guide,
den er mit auf- und ausgebaut hatte, entlassen wurde, musste er sich
fragen: »Will ich so leben? Kann ich so niitzlich fiir die Welt sein?«
Dank seines Hintergrunds in Marktanalytik war er sich sicher, dass
er einen anderen Job finden wiirde, aber er war auch desillusioniert.
Geld und Prestige waren ihm nicht annihernd so wichtig wie Unab-
hingigkeit und Freiheit. Tatsichlich fand er eine neue Stelle in der
Werbebranche, wo er bei den Tausenden neuen Web-Firmen, die on-
line gingen, mit vielen verschiedenen Unternehmensmodellen zu tun
hatte. Aber abends und an den Wochenenden stiirzte er sich in seine
Nebenprojekte, bildete sich iiber Webentwicklung weiter, tiber Do-

mainnamen und dariiber, wie man mit dem Datenverkehr im Web

©

Geld verdienen konnte.

© des Titels »Minimalistisch griinden« von Sahil Lavingia (ISBN 978-3-86881-899-4)

2023 by Redline Verlag, Miinchner Verlagsgruppe GmbH, Miinchen
Nihere Informationen unter: http://www.redline-verlag.de




MINIMALISTISCH GRUNDEN

Nihere Informationen unter: http://www.redline-verlag.de

© des Titels »Minimalistisch griinden« von Sahil Lavingia (ISBN 978-3-86881-899-4)
2023 by Redline Verlag, Miinchner Verlagsgruppe GmbH, Miinchen

So kam er auf die Idee, die sein Leben verindern sollte. Was wiire,
wenn er keine neuen Domainnamen kaufte, die man im Ranking der
Suchmaschinen erst in monatelanger Arbeit hochbringen musste, son-
dern abgelaufene Domains erwarb, die bereits eine gewisse Sichtbar-
keit mitbrachten? Andere parkten Werbeanzeigen auf abgelaufenen
Domains oder verkauften sie einfach weiter, aber Askew hatte etwas
anderes vor. Ein Gedanke reifte in ihm heran, befeuert durch die Fra-
gen, die er sich tiber seine Arbeit stellte. Er wollte nicht einfach schnel-
les Geld verdienen, sondern echte Unternehmen um die Domainna-
men herum aufbauen, wobei er sich jedes Mal die Frage stellte: »Fiihle
ich mich inspiriert? Steckt da drin eine echte Geschiftschance?« Vor
allem aber: »Kann ich damit helfen?«

Er experimentierte mit zufilligen Namen und Unternehmen, was
aber nicht recht funktionierte, bevor ihm klar wurde, dass »der Do-
mainname immer zuerst kommt und dann erst die Geschiftsidee«.?
Im Jahr 2009 kaufte er den Domainnamen duderanch.com.* Er legte
dort ein Verzeichnis an und besuchte mehr als 50 passende Ranches,
um die Besitzer der Orte kennenzulernen, die er auf seiner Website
prisentierte. Dann schloss er sich mit dem Eigentiimer von guestran-
ches.com zusammen, und die beiden stellten eine kuratierte Liste mit
Ranches im ganzen Land zusammen. Der Erfolg dieser Unterneh-
mung, die zehn Jahre lang funktionierte und die Askew 2019 ver-
kaufte, verschaffte ihm die Zeit und die finanzielle Freiheit, um mehr
Domainnamen zu kaufen und andere Nischenunternehmen aufzu-
bauen. Manche waren erfolgreich, andere nicht.

Im Jahr 2014 sah Askew, dass VidaliaOnions.com zur Auktion
stand.’> Bisher hatte er sich auf datenbasierte Geschifte konzentriert,
aber irgendetwas an diesem Domainnamen sprach ihn an. Auferdem
mochte er Zwiebeln. Er war in Georgia geboren und kannte daher Vi-
dalias — eine siif$e, milde Zwiebelsorte, die manche Liebhaber roh ver-
speisen wie Apfel. Nur leider hatte er keine Ahnung vom Zwiebelge-
schift. Oder von Landwirtschaft allgemein.

Trotzdem gab er ein Gebot iiber 2200 US-Dollar ab, ging aber da-

von aus, dass ein Branchenkenner mehr bieten wiirde. (Wenn das Bie-



ten auf interessante Domainnamen nach einem netten Hobby fiir dich
klingt, bist du vielleicht schon ein minimalistischer Unternehmer.) Er
war angenehm iiberrascht, als er funf Minuten spiter die Aktion tat-
sichlich gewann, legte die Idee aber erst einmal beiseite und arbeitete
an anderen Projekten weiter.

Doch die Vidalias gingen ihm noch tagelang nicht aus dem Kopf.
»[Die Domain] lief§ mich nicht los, schrieb er in seinem Artikel »I Sell
Onions on the Internet«, und »nach einem Monat verstand ich lang-
sam, was sie mir sagen wollte. Ich kaufe jedes Jahr Birnen bei Harry &
David, und ich sollte einen dhnlichen Service fiir Vidalia-Zwiebeln an-
bieten. Statt Birnen wiirde ich Zwiebeln direkt vom Erzeuger an Kun-
den liefern.«® Askew erkannte darin eine Méglichkeit, anderen zu hel-
fen, und eine neue minimalistische Geschiftsidee war geboren.

Askew selbst af$ keine Vidalias, aber er wusste, dass viele es taten,
aus eigener Erfahrung und auch durch das hohe Ranking der Such-
anfrage bei Google Trends. Dennoch hatte er Zweifel und machte sich
Sorgen: »Ich bin kein Landwirt. Und ich habe keine Logistik und kein
Vertriebssystem.«”

Er ging die Sache trotzdem an. In einem ersten Schritt kontaktierte
er eine Handelsgruppe, die ihn wiederum in Kontakt mit Aries Hay-
good brachte, dem Eigentiimer einer preisgekronten Vidalia-Farm, die
seit 20 Jahren im Geschift war und vor allem im Schuppen eine eigene
Packstation hatte. Er lief§ eine neue Website unter VidaliaOnions.com
erstellen, und »wihrend sich die Farm auf die Zwiebeln konzentrierte,
kiimmerte ich mich um Kundenservice, Marketing, Branding, Web-
entwicklung und Logistik«. Er erinnerte sich: »Ich hatte noch andere
Projekte, die kundenorientiert waren. Und ich stellte fest, dass mir das
riesigen Spafd machte.«

Askew und Haygood rechneten mit 50 Bestellungen in der ersten
Saison. Sie bekamen mehr als 600.

An diesem Punkt im Lebenszyklus eines risikokapitalfinanzierten
Unternehmens wiirden die Investoren iibermiitig werden. »600 Be-
stellungen, wo wir nur mit 50 gerechnet haben?«, wiirden sie ausru-

fen. »Dann sollten wir jetzt fiinfmal so viele Leute einstellen. Und wie
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sieht eigentlich der internationale Markt fir Vidalia-Zwiebeln aus?
Wir stecken ein paar Millionen in Werbeanzeigen, ein virales Video,
und schon werden Vidalias zum weltweiten Trend. Wir werden dann
wohl Leute vor Ort in London, Tokio und Sydney brauchen. Zeit fiir
eine neue Finanzierungsrunde.« Und so weiter. Das ist wie bei einem
kleinen Kind, das zum ersten Mal einen Luftballon aufblist, bis ...

Auch Askew tiberlegte, wie er das Wachstum des Unternehmens
beschleunigen konnte, aber er hielt sich an das, was er mit den Jahren
gelernt hatte, und konzentrierte sich stattdessen auf die Profitabilitit.
Er wusste, dass die fritheren Besitzer von VidaliaOnions.com bank-
rottgegangen waren, weil sie versucht hatten, neben den Zwiebeln
selbst auch Salatdressings und Wiirzsoflen zu verkaufen. Askew baute
hingegen das Kerngeschift auf und fand heraus, wie er Vidalia-Zwie-
beln an die potenziellen Kunden verkaufen konnte, an die sie termin-
gerecht und zu vertretbaren Versandkosten von dem einen Packschup-
pen aus geliefert werden konnten.

Natiirlich machte er Fehler. Einmal verlor er Tausende Dollar
durch fehlerhafte Versandkisten, ein Irrtum, der das Geschift fast zer-
stort hitte. Aber er nahm auch jedes Jahr kleine Verbesserungen an
den Abldufen vor, so fiihrte er zum Beispiel ein automatisiertes Ver-
sandsystem ein, sodass die Kundenbestellungen nicht mehr manuell
eingegeben und die Versandetiketten nicht mehr einzeln ausgedrucke
werden mussten. Schon nach wenigen Jahren schrieb das Unterneh-
men schwarze Zahlen, wuchs organisch in seinem eigenen Tempo,
und Askew hatte Spaf3.’

Nach sechs Jahren ist aus Askews kleinem Projekt ein richtiges Un-
ternchmen geworden, dass seine vielen Kunden gliicklich macht und
positive Auswirkungen fiir die Menschen vor Ort hat. Fir ihn ist es
nun mehr als nur ein weiteres Experiment wie alle seine anderen ab-
gelaufenen Domainnamen. VidaliaOnions.com wird zunehmend zu
seiner Mission:

Meine Kunden wiren wirklich bestiirzt, wenn wir authéren wiirden.

In der letzten Saison rief ich einen Kunden wegen seiner telefonischen



Bestellung an, und seine Frau ging ans Telefon. Ich stellte mich vor,
aber sie unterbrach mich mitten im Satz und schrie aufgeregt nach
ihrem Mann: »DER VIDALIA-MANN! DER VIDALIA-MANN!
NIMM DEN HORER ABl«

In dem Moment wurde mir klar, dass wir etwas richtig machten.
Dass wir niitzlich waren. Dass wir eine positive Wirkung erzielten. ...
Das ist sehr befriedigend. Ich habe wirklich Gliick, dass ich mit dieser

Branche zu tun habe.'®

Vielleicht liegt es an den Zwiebeln, aber Askews Geschichte rithrt
mich zu Trinen. Eine werteorientierte Mission und ein echter Sinn,
der von der eigenen Lebenserfahrung gestiitzt ist, haben etwas zutiefst
Schénes an sich. Darum geht es beim minimalistischen Unternehmer-
tum: einen Unterschied machen und dabei seinen Lebensunterhalt
verdienen.

Der minimalistische Unternehmer

Bevor ich mit der Arbeit an diesem Buch begann, hitte ich mich selbst
nicht als minimalistischen Unternehmer beschrieben. Ich hitte gesagt,
ich wire jemand, der eine neue Art Start-up griinden will, die Profita-
bilitit den Vorrang vor Wachstum gibt und lieber positiv wirken will,
als sich schnell zu bewegen und Dinge kaputt zu machen. Statt so viel
Wert wie moglich einzufahren, wollte ich so viel Wert wie méglich fiir
unsere Kunden und unsere Gemeinschaft erschaffen.

Und ich bin nicht der Einzige. In diesem Buch werden Dutzende
von Unternehmern wie Peter Askew vorgestellt und andere, die beim
Aufbau ihrer Unternehmen denselben Ansatz verfolgen. In den ver-
gangenen Jahren habe ich mich {iber Twitter oder bei Konferenzen
mit ihnen allen ausgetauscht, und mit je mehr Leuten ich gesprochen
habe, umso mehr hatte ich das Gefiihl, dass wir diesem neuen Weg,
der Software nutzt, um die Unternehmensgriindung zu demokratisie-

ren und fiir alle zu normalisieren, einen Namen geben sollten.
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Minimalistische Unternehmer sind alle einzigartig, und auch
ihre Wege zum Erfolg sind es, aber ich habe mich bemiiht, meine
Erkenntnisse in einem einzigen, nachvollziehbaren Strategiebuch
zusammenzufassen.

Die einzelnen Schritte, wie man ein minimalistischer Unterneh-
mer wird, lassen sich in einer Funktion des minimalistischen Unter-
nehmertums abbilden — und finden sich, nicht rein zufillig, in den
Kapiteln dieses Buches wieder. Jedes Kapitel baut auf dem vorherge-
henden auf — so wie die Addition zu Multiplikation fiihrt, die zur Al-
gebra fiihrt, die wiederum zum Integral fithrt — bis du, am Ende des
Buches, gut dafiir geriistet bist, selbst ein minimalistischer Unterneh-
mer zu werden. Du kannst es von vorne bis hinten durchlesen, aber
natiirlich kannst du auch zwischen einzelnen Teilen hin und her sprin-
gen; jeder befindet sich auf der Reise zum eigenen Unternehmen an ei-
nem anderen Punkt.

© PROFITABILITAT HAT PRIORITAT
Minimalistische Unternehmer bauen Unternehmen auf, die
um jeden Preis profitabel sind. Viele Unternchmen sind gar
nicht dafiir gedacht, lange genug zu existieren, um profitabel zu
sein. Sie sollen verkauft werden, bevor Gewinne notwendig wer-
den, und bis dahin Gelder von Investoren einbringen. Minimalis-
tische Unternehmer streben danach, vom ersten Tag an oder bald
danach, profitabel zu sein, weil Gewinne der Sauerstoff ist, von
dem Unternehmen leben. Sie machen Gewinne, indem sie ein
Produkt an Kunden verkaufen, und nicht, indem sie ihre Nutzer
an Werbefirmen vermarkten.

© AM ANFANG STEHT DIE GEMEINSCHAFT
Minimalistische Unternehmer bauen auf eine Gemeinschaft
als Fundament auf. Sie fragen nicht: »Wie kann ich helfen?«,
sondern beobachten aufmerksam und pflegen authentische Be-
ziehungen. Sie verwenden Zeit und Miihe darauf, zu lernen und
Vertrauen aufzubauen, sie konzentrieren sich auf den »Product-
Market-Fit«'! (ein Begriff, den der Risikoinvestor Marc Andrees-

)



sen geprigt hat und der bedeutet, dass man sich auf einem guten
Markt befindet mit einem Produkt, das den Markt befriedigen
kann), bevor sie irgendetwas anderes aufbauen.

SO WENIG AUFBAUEN WIE MOGLICH

Minimalistische Unternehmer bauen nur das auf, was sie miis-
sen, und automatisieren den Rest oder lagern ihn aus. Minima-
listische Unternehmen widmen sich einer Sache und machen die
dann gut. Sie erarbeiten gemeinsam mit ihren Kunden eine Lo6-
sung und stellen sicher, dass die Sache ihr Geld wert ist, bevor sie
diese Kunden auflerhalb ihrer Gemeinschaft anbieten.

DIE ERSTEN 100 KUNDEN

Minimalistische Unternehmer verwenden nicht viel Zeit da-
rauf, Menschen zu iiberzeugen — sie informieren Menschen.
Der Verkaufsprozess ist eine Entdeckungsreise, und minimalisti-
sche Unternehmer nutzen Verkaufsgespriche, um mit einem po-
tenziellen Kunden nach dem anderen iiber ihre Produkte zu spre-
chen, und gleichzeitig informieren sie sich tiber das Problem, das
sie fiir ihre Kunden zu l6sen versuchen. Ein solcher Verkaufspro-
zess braucht Zeit und baut auf Beziechungen und Verletzlichkeit
auf, er ist keine eintigige Eroffnungsparty, nach der an Fremde
verkauft wird.

BEIM MARKETING AUTHENTISCH BLEIBEN
Minimalistische Unternehmer machen sich verletzlich, indem
sie ihre Geschichten von Kimpfen und Erfolgen mit anderen
teilen. Das beste Marketing zeigt der Welt, wer du und dein Pro-
dukt wirklich seid. Minimalistische Unternehmer verstehen, dass
Menschen sich fiir andere Menschen interessieren, und sie infor-
mieren, inspirieren und unterhalten, wann und wo immer sie kon-
nen. Statt Schlagzeilen zu machen, gewinnen sie Fans — die mit der
Zeit zu Kunden werden.

BEDACHTSAMES WACHSTUM

Minimalistische Unternehmer kontrollieren ihr Geschift, sie
lassen sich nicht von ihrem Geschift kontrollieren. Sie geben

kein Geld aus, das sie nicht haben, und sie opfern fiir Wachstum
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nicht die Profitabilitit. Sonst wird es zu einem Spiel, das man ver-
lieren kann ... und minimalistische Unternehmer verlieren nicht.
© DAS HAUS ERRICHTEN, IN DEM DU LEBEN WILLST
Minimalistische Unternehmer stellen andere minimalistische
Unternehmer ein. Statt dem Status quo zu folgen, bauen sie ihre
Unternehmen auf der Basis von Grundprinzipien auf und ver-
scherzen es sich dabei mit fast jedem. Dein Vorgehen wird nicht
allen gefallen, aber ein paar wenige Menschen werden es richtig
toll finden, und wenn du deine Werte frith und hiufig genug de-
finierst und der Welt sagst, wer du bist, dann werden diese Men-
schen dich finden. Die gingige Meinung dariiber, wie, wann und
wo wir arbeiten, wandelt sich rasch. Minimalistische Unterneh-
mer wissen, dass es nur wenige Regeln gibt.

Selbst wenn du dein minimalistisches Unternehmen erfolgreich aufge-
baut hast, ist die Reise noch nicht zu Ende. Vorsicht Spoiler: Sie ist nie
zu Ende. Minimalistische Unternehmer wissen, dass es im Leben um
mehr geht als nur um ihr Unternehmen. Der eigentliche Zauber des
Unternehmertums besteht darin, dass man mit seinem Unternehmen
die Lebensqualitit vieler Menschen verbessern kann. Und das miissen
keine Millionen sein; »geniigend« ist das, was sie dazu erkldren, keine
bestimmte Menge.

Wenn du jetzt zustimmend nickst, groffartig. Wenn du immer
noch skeptisch bist, ist auch das okay. Ich habe 50.000 Worter und ein

paar wenige Stunden Zeit, um dich zu tiberzeugen. Lies einfach weiter!

Profitabilitat statt Einhornjagd

Der Aufbau eines minimalistischen Unternehmens ist kein Rezept,
um schnell reich zu werden, aber man kann langsam reich damit wer-
den, wenn man Profitabilitit, nicht Wachstum, als wichtigsten Indi-
kator fiir den Erfolg des Unternehmens annimmt. Statt Wasser zu tre-

ten, bis ein Rettungsboot kommt — so sehen viele Griinder die nichste
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Finanzspritze von Investoren —, geht es hier darum, ein eigenes Boot
zu bauen.

Ich glaube, dass minimalistische Unternehmer eine fast 100-pro-
zentige Erfolgsrate haben, doch gebe ich zu, dass es dazu womoglich
viele Experimente braucht. Deswegen ist Profitabilitit wichtig. Wenn
man profitabel arbeitet, kann man unzihlige Schiisse aufs Tor abge-
ben, was praktisch Erfolg garantiert, solange man von den Kunden
lernt. Die meisten Menschen fangen gar nicht erst an. Die meisten,
die anfangen, machen nicht weiter. Die meisten, die weitermachen,
geben irgendwann auf. Viele Gewinner sind einfach nur die Letzten,
die noch im Spiel sind. Gib nicht auf!

Wir stehen am Ende einer Ara, in der Chefs und Universititen und
Risikoinvestoren entscheiden, wer es versuchen darf und wer nicht.
Informationen dariiber, wie man Unternehmen griindet und aufbaut,
sind heute fiir Griinder tiberall auf der Welt verfiigbar, und ein Un-
ternechmen zu griinden ist heute auch billiger als frither, was bedeu-
tet, dass es immer weniger Griinde gibt, Geld von Risikoinvestoren
einzuholen. Sich Gelder zu beschaffen, ist nicht grundsitzlich falsch,
und nicht alle Einhérner sind schlecht. Fiir Gumroad habe ich Geld
besorgt (und wie du spiter lesen wirst, habe ich es noch einmal ge-
tan, aber auf einem vollig anderen Weg), und es gibt Unternehmen
wie Pinterest, Lyft, Slack und andere, die mit Risikokapital finanziert
wurden, schnell wuchsen und dennoch ihren Fokus auf den Kunden
behielten. Aber das Risikokapitalmodell basiert zum Grofiteil darauf,
nicht nachhaltiges Wachstum zu schaffen und Unternehmen zu zer-
storen, die nach anderen Maf3stiben erfolgreich sind.

Warum ist das so? Die Risikokapitalfinanzierung ist eine hochris-
kante Investmentstrategie mit hohen Renditen, bei der Risikofonds
eine Finanzierung gegen eine frithe Beteiligung an einem Start-up ein-
tauschen und damit gleichsam einen Anteil am zukiinftigen Wert des
Unternehmens kaufen, in das sie investieren. Damit dieses Modell
funktioniert, miissen die Gewinner wie Uber, Airbnb und Stripe fiir
alle Verlierer bezahlen. Aileen Lee von Cowboy Ventures prigte den

Begriff »Einhorn« fiir Start-ups im Privatbesitz mit einem Wert von
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mehr als einer Milliarde US-Dollar, die die Lebensgrundlage fiir Ri-
sikofonds bilden."” Im Mirchen kénnen Menschen gar nicht anders,
als Einhorner zu jagen — sie sind nahezu unwiderstehlich, aber sie sind
auch selten und fast unmoglich zu fangen.

Die mythologische Metapher konnte nicht zutreffender sein. Kaum
jemandem gelingt es, ein Milliarden-Dollar-Geschift aufzubauen,
auch mit enormen Risikokapitalspritzen nicht. Laut Matt Murphy,
Geschiftsfithrer und Miteigentiimer von Menlo Ventures, scheitern
etwa 70 Prozent der Start-ups, was alles bedeuten kann, von der voll-
stindigen Liquidierung bis zur Erzielung eines positiven Cashflows,
was zwar gut fiir das Unternehmen ist, aber immer noch schlecht fiir
die Investoren." Von den iibrigen 30 Prozent, sagt er, erbrichten man-
che das Drei- bis Fiinffache der urspriinglichen Investitionen als Ren-
dite, was in diesem Zusammenhang nur einen moderaten Erfolg dar-
stellt. Das gesamte System fuflt darauf, dass mindestens 5 Prozent der
risikokapitalgestiitzten Unternehmen das 10- bis 100-Fache an Ren-
diten einbringen, um die Verluste auszugleichen, damit sich das alles
lohnt." Ohne sie funktioniert das Risikokapitalmodell ganz einfach
nicht. Der tibergrofle Erfolg der wenigen Milliarden-Dollar-Start-ups
gleicht all das Geld aus, das fiir die Tausenden anderen Projekte aus
dem Fenster geworfen wird.

So arbeiten minimalistische Unternehmer nicht. Wir konzentrie-
ren uns von Tag eins an auf Profitabilitit, um kurz darauf nachhaltig
wirtschaften zu kénnen, damit wir unseren Kunden und unserer Ge-

meinschaft dienen kdnnen, solange wir wollen.

Nenne es nicht Comeback

Ganz egal, wo, wie oder fiir wen du aktuell arbeitest, du kannst mit-
hilfe der Grundsitze in diesem Buch die Annahmen und Verhaltens-
weisen iiberdenken, die dich méglicherweise behindern. Ich glaube
wirklich, dass ein Unternehmen zu griinden fiir jeden eine Option

sein sollte, unabhingig vom persénlichen Hintergrund. Darum fin-
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den sich in diesem Buch zahlreiche Beispiele von vielen grofartigen
Unternehmen, die leidenschaftliche Menschen iiberall auf der Welt
aufgebaut haben, und von denen viele bis jetzt kaum beachtet wurden.
Thre Geschichten konnen hoffentlich aufstrebenden minimalistischen
Unternehmern als Beispiel dienen, da neue Online-Tools Unterneh-
mensaufbau, Marketing und Verkauf fiir jeden einfacher und billiger
machen — auch fiir Solopreneure und unabhingige Kreateure.

Wo fiangt man an? Sieh dir die Menschen, Orte und Gemeinschaf-
ten, die dir wichtig sind, genau an. Wo sind die Schwachstellen? Was
funktioniert nicht, konnte aber mit etwas Anstrengung verbessert wer-
den? All dies sind Gelegenheiten, um durch minimalistisches Unterneh-
mertum Positives zu bewirken. Ich finde es schon witzig, dass Leute oft
herumlaufen und nach einer Start-up-Idee suchen und sich gleichzei-
tig tiber all das Alledgliche in ihrem Leben beschweren, das nicht richtig
funktioniert. »Klar konnte ich das mit ein bisschen Anstrengung losen,
aber der potenzielle Markt ist einfach nicht groff genug fiir ein ehrgeizi-
ges Unternechmen.« Diese Denkweise will dieses Buch dndern.

Vielleicht bist du schon dabei, ein Geschiift aufzubauen, aber auch
wenn du gerade erst anfingst, solltest du wissen, dass sich manche
Geschiftsmodelle besser fiir den Weg zum minimalistischen Unter-
nehmer eignen als andere. Dazu gehort jede Art von Business-to-
Consumer- oder Business-to-Business-Geschift, bei dem es schnelles
Kundenfeedback und reichlich Gelegenheit fiir Iterationen gibt, wie
etwa bei Software as a Service (SaaS), bei digitalen und physischen
Produkten und Dienstleistungen oder wenn Menschen gegen eine Ge-
bithr miteinander in Kontakt gebracht werden. Auf all das werden wir
spiter im Buch noch eingehen.

Es gibt auch Branchen, die sich nicht gut fiir diesen Ansatz eignen,
weil das Feedback der Kunden zu langsam zuriickkommt. Zum Bei-
spiel passen die Prozesse und Systeme, die ich empfehle, womdglich
nicht fiir Unternehmen, die viel Forschungs- und Entwicklungsar-
beit benétigen oder die vor allem an grof3e, biirokratisierte Unterneh-
men oder Institutionen verkaufen — etwa Fortune-100-Unternehmen,
Hochschulen oder Krankenhiuser.
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Die gute Nachricht ist, dass sich das Konzept der »Unternehmenc
schneller verindert als je zuvor und einer neuen Bandbreite von Inno-
vatoren neue Moglichkeiten eréffnet. Diese Verschiebung hatte bereits
vor 2020 eingesetzt, aber die COVID-19-Pandemie hat sie beschleunigt
und dafiir gesorgt, dass sich mehr Menschen aus allen gesellschaftlichen
Bereichen fiir Unternehmertum interessierten. Heute gilt mehr denn je,
dass man nicht ins Silicon Valley zichen, eine Universitit wie Harvard
oder Stanford besuchen oder sich um Geld von Risikokapitalgebern be-
werben muss. Dank des Internets kann man von iiberall aus lernen, sich
mit jedem vernetzen und direkt bei den Kunden Geld beschaffen.

Die Welt braucht die Losungen, die nur Unternehmer liefern kon-
nen, dringend. Alltagsprobleme gibt es {iberall, aber sie sind dem Blick
der Softwareentwickler aus dem Silicon Valley und der Uberflieger
von den Eliteuniversititen, die bisher zur Unternechmerkaste gesalbt
waren, hiufig verborgen. Wir brauchen die Hilfe von Unternechmern
aus jedem Teil des Planeten und allen gesellschaftlichen Schichten. Es
ist Sache einzelner Kreateure und Unternehmer, fiir uns selbst und un-
sere Unternehmen bessere Ziele zu setzen. Denn Probleme 18sen sich
nicht von allein. Menschen losen sie.

Erst Kreateur, dann Unternehmer
Auf dem Papier sieht es ganz einfach aus:

1. Definiere genau, wer dein idealer Kunde ist. Schrinke die Auswahl
weiter ein, bis sie sich nicht weiter einschrinken lisst.

2. Definiere genau, fiir welches Argernis deiner Kunden du eine L6-
sung finden willst und wie viel sie dir fiir diese Losung zahlen
werden.

3. Setze dir eine strenge Deadline und konzentriere dich darauf, eine
Losung zu entwickeln, dann verlange Geld dafiir.

4. Wiederhole den Vorgang, bis du ein Produkt gefunden hast, das

funktioniert, baue dann ein Unternehmen darum herum auf.



In der Praxis ist es nicht ganz so einfach. Viele Komplikationen tre-
ten auf, die meisten Leute wissen gar nicht, wo sie anfangen sollen.
Ein »Unternehmen« jedweder Art ist zu furchteinfl6ffend, zu gestalt-
los oder nicht erreichbar. Heute steht uns zum Gliick ein anderer Weg
offen, um anzufangen. Bevor du Unternehmer wirst, sei ein Kreateur.

Das kann bedeuten, dass man kiinstlerisch titig wird, muss es aber
nicht. Kreateure erschaffen Dinge, lassen dann ihr Publikum dafiir
zahlen und erschaffen mit dem Geld mehr Dinge. Thre ersten Einnah-
men werden zu Werkzeugen, mit denen sie ihren Gestaltungsdrang
befeuern, nicht andersherum. Mit der Zeit und zunehmender Erfah-
rung zeigen Kreateure anderen, wie sie aus ihrer eigenen Kreativitit
ein Geschift machen kénnen, und der Kreis schlieflt sich. Letztend-
lich gibt es gar keinen grofSen Unterschied zwischen einem Unterneh-
men wie Gumroad und einem Kreateur. Es ist reine Semantik — ein
Mensch oder mehrere Menschen, die ein Unternechmen als Werkzeug
einsetzen, um etwas Neues zu erschaffen. Maler brauchen Pinsel. Au-
toren brauchen Stifte. Kreateure brauchen Unternehmen. Das muss
den Menschen klar werden, weil es die gedankliche Hiirde vor der
Griindung eines Unternehmens senkt, und tiberhaupt anzufangen ist
das Allerwichtigste. Du musst nicht erst lernen, bevor du anfingst. Du
fingst an und lernst dann.

Mein bester Freund in der Mittelstufe war besessen von dem Com-
puterspiel World of Warcraft und entwarf Fantasy-Wesen in Photo-
shop. Ich war beindruckt, aber ich dachte auflerdem: »Das kann ich
auch.« Ich sah mir ein paar Photoshop-Tutorials an und machte mich
an die Arbeit. Sobald ich die Software einigermaflen im Griff hatte,
reichte ich erste Logos bei Online-Wettbewerben ein. Ich gewann nie,
aber ich kreierte eine Menge Zeug und verdffentlichte es. So wurde
mit der Zeit ein ganz ordentlicher Designer aus mir, und ich bekam
erste Auftrige als Webdesigner.

Wenn man an Projekten anderer Leute arbeitet, bekommt man
ganz automatisch auch eigene Ideen. Ich entwickelte erste einfache
Webanwendungen und engagierte Programmierer, die mich unter-

stiitzten. Zum Beispiel entwickelte ich fiir Twitter eine App namens
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Tweader, die Konversationen zwischen Nutzern auf Twitter darstellte,
als Twitter selbst noch keine Threads unterstiitzte. Eine andere App
namens »Ping Me When It’s Up« (etwa: Ping mich an, wenn sie online
ist) schickte mir eine Textnachricht, wenn eine Website, die offline ge-
gangen war, wieder online war. (Offensichtlich habe ich kein besonde-
res Talent, Namen fiir Dinge zu erfinden.)

Als der iPhone-App-Store eréffnete, lernte ich in einem kosten-
losen Kurs zur iOS-Programmierung namens CS193P (den ich im-
mer noch empfehle) von Stanford tiber die iTunes-University, daftir zu
programmieren. Der App Store wickelte alle finanziellen Aspekte ab,
wenn ich an Kunden auf der ganzen Welt verkaufte, sodass ich mich
auf die App-Entwicklung konzentrieren konnte. Perfekt.

Meine erste App hief§ »Taxi Lahl«. Damit konnten Nutzer vom
Handy aus ein Taxi rufen — bevor es Uber gab. Ich stellte es fiir die an-
deren Bewohner von Singapur in den App Store ein und verdiente ein
paar Tausend Dollar damit. Danach entwickelte ich eine App namens
»Color Stream«, mit der Designer Farbpaletten auf ihrem Handy er-
stellen und bearbeiten konnten. Das brachte mir etwa 10.000 Dol-
lar ein. Jedes Mal suchte ich nach einer Losung fiir ein Problem, das
ich selbst hatte. Ich wollte eine Software entwickeln und erstellen, die
mein Leben — und das Leben von anderen — ein wenig besser machte.

Diese Erfahrung, dass ich echte Produkte an echte Kunden auslie-
ferte, fithrte zu meinem ersten Job bei Pinterest, wo ich die erste Pinte-
rest-iPhone-App entwickelte und programmierte. Nebenher baute ich
Gumroad auf, um ein Icon zu verkaufen, das ich in Photoshop entwor-
fen hatte. Nachdem ich eine funktionsfihige Losung gefunden hatte,
verkaufte ich sie an andere Kreateure, die damit ihre Produkte an ihre
eigene Gemeinschaft aus Kreateuren verkauften, von denen einige spi-
ter selbst Gumroad-Kunden wurden. Heute bin ich ein waschechter
Unternehmer, ohne dass ich je bewusst geplant hitte, einer zu werden.

Der App Store raumte alle Hiirden beim Marketing und den finan-
ziellen Angelegenheiten aus dem Weg, sodass ich mich voll auf die kre-
ative Seite des Geschifts konzentrieren konnte. Durch diese Aufwirts-
dynamik wurde ich zum Griinder. Kreative Arbeit fithrt zu noch mehr



kreativer Arbeit. Heute erfiillt Gumroad genau dieselbe Funktion fiir
aufstrebende Kreative. Im Grunde ist es eine glorifizierte Sahil-Klon-
Maschine. Ist das nicht toll? (Meine Mutter findet das.)

Max Ulichney ist ein Art Director und Illustrator aus Los Ange-
les. Er hatte sich immer vorgestellt, er wiirde tagsiiber fiir ein grofles
Unternehmen arbeiten, um seinen Lebensunterhalt zu bestreiten, und
abends ein paar Stunden an seinen eigenen Projekten arbeiten. Er ar-
beitete tatsichlich 15 Jahre lang bei einer Kreativagentur und begann
irgendwann zwischen Meetings mit der iPad-App Procreate zu zeich-
nen und zu malen. Vor ein paar Jahren beschloss Max eines Tages, ei-
nige seiner digitalen »Pinsel«, die er fiir die eigene Nutzung entwor-
fen hatte, an andere Procreate-Nutzer zu verkaufen. Wenige Hundert
Dollar spiter entschied er, dass es die Mithe wert war, aus dem Ver-
kauf der digitalen Werkzeuge ein Geschift zu machen. Zwei Jahre spa-
ter verdiente Max seinen Lebensunterhalt als selbststindiger Kreateur.
Vor kurzem hat er seinen Job bei der Agentur gekiindigt und arbeitet
jetzt Vollzeit an Maxpacks.

Von diesen »erst Kreateur, dann Unternehmer«-Geschichten, wie
die von Max, gibt es Tausende.

Adam Wathan und Steve Schoger bringen Menschen bei, wie man
Webanwendungen entwirft und programmiert. Sie glauben, wie ich
auch, dass mit ein wenig Hilfe fast jeder ein kompetenter Front-End-
Entwickler und -Designer werden kann. Im Dezember 2018, nur we-
nige Jahre, nachdem sie ihr Online-Publikum aufgebaut hatten, ver-
offentlichten sie den Online-Kurs Refactoring Ul der ihnen in einem
einzigen Monat mehr als 800.000 Dollar einbrachte. Jetzt tun sie das,
was sie wirklich lieben: Sie arbeiten an Tailwind, einem kostenlosen
Open-Source-System, mit dem man in kurzer Zeit maflgeschneiderte
Webdesigns erschaffen kann.

Die zweifache Mutter Kristina Garner bringt Familien bei, wie sie
ihre Kinder nach einem sikularen, naturbasierten Lehrplan zu Hause
unterrichten kénnen. Aus ihrem Blog von 2015 iiber ihre personliche
Passion wurde das Unternehmen Blossom and Root, das Dutzende
Mitarbeiter beschiftigt und jeden Monat Tausenden Familien hilft.

O,
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Dies sind nur ein paar wenige Beispiele fir die 28.207 Kreateure,
die im vergangenen Monat etwas iiber Gumroad verkauft haben. Das
klingt nach einer grofSen Zahl, aber auch ich habe klein und unspekta-
kuldr angefangen, wie bei jeder kreativen Schépfung: Bei der Zahl, die
gleich nach Null kommt. Jetzt gibt es dort etwas, wo vorher nichts war:
digitale Pinsel, Online-Kurse, nach Hause gelieferte Vidalia-Zwiebeln.

Im folgenden Kapitel werde ich dir zweigen, wie du anfangen
kannst.

DAS WICHTIGSTE IN KURZE

Du musst nicht erst lernen, bevor du anfingst. Du fingst an
und lernst dann.

Minimalistische Unternehmer konzentrieren sich darauf,
»um jeden Preis profitabel« zu werden, statt um jeden Preis
zu wachsen.

© Ein Unternehmen ist eine Moglichkeit, um Probleme fiir
Menschen zu [6sen, die dir etwas bedeuten — und dafiir be-
zahlt zu werden.

Werde erst Kreateur und danach Unternehmer.



Lesetipps

Folge Peter Askew (@searchbound) bei Twitter, wo er regelma-
Big tiber Geschiftsideen, freie Domainnamen und anderes Inte-
ressante twittert.

Lies seinen Artikel »I Sell Onions on the Internet« auf heeps://
www.deepsouthventures.com/i-sell-onions-on-the-internet/.

Lies den Artikel, der zu diesem Buch gefiihrt hat: »Reflecting on
My Failure to Build a Billion-Dollar Company« auf https://sahil-
lavingia.com/reflecting.

Folge @gumroad bei Instagram und schau dir dort die Storys un-
serer Kreativen an.

Tritt dem Club der minimalistischen Unternehmer auf Clubhouse
bei, um andere minimalistische Unternehmer in der Community

kennenzulernen und von ihnen zu lernen.
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