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Uber den Autor

Mein Name ist Dr. David Schneeberger und ich bin selbststandiger Rechts-
anwalt mit besonderem Fokus auf KMU. Ich begleite Unternehmen in ihrem
Alltag und kenne die Herausforderungen, die dich Zeit, Geld und Nerven
kosten. Ich weiss, was Firmen aufhélt, belastet und stért und wie wir dort
gemeinsam herauskommen kdnnen.

Meine Lésung ist kein teures Einzelfallmandat mit komplizierter Rechtsbe-
ratung. Vielmehr bin ich dein verlasslicher Begleiter im Abo-Modell, der
stets an der Seite ist und dir mit regelmassigen und strukturierten jour fixes
hilft, Probleme zu verhindern, bevor sie auftauchen. Daneben stehe ich dir
unter der Woche unkompliziert fir Einzelfragen zur Verfligung.

Ich bin Uberzeugt davon, dass Recht richtig eingesetzt ein Wettbewerbsvorteil ist und Teil des Werk-
zeugkoffers jedes KMU sein muss — ebenso wie Personal, Verkauf und Marketing. Wenn du das auch
so siehst, freue ich mich darauf, dich kennenlernen zu dirfen. Lass uns gemeinsam herausfinden, wie
wir dich und deinen Betrieb voranbringen kénnen. Schreib mir doch einfach kurz an:

info@schneeberger.legal

...und ich melde mich.
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Management Summary

Dieses Buch ist kein Lehrbuch und kein Streitratgeber. Es ist ein Betriebsbuch flir Schweizer KMU —
geschrieben in Klartext, ohne Fussnotenwald. Ausgangspunkt ist eine unbequeme Wahrheit: Recht
wirkt sperrig, also wird im Alltag vereinfacht — so stark, bis es falsch wird. Aus gut gemeinten Abkur-
zungen entstehen Mythen, die Tempo, Cash und Vertrauen kosten.

Du bekommst in diesem Buch die 40 wichtigsten Geschaftsmythen — geordnet nach neun Bereichen
von Griindung & Struktur bis Digital, Werbung und Anwélte. Jedes Kapitel folgt demselben Raster:
eine kurze Szene aus dem KMU-Alltag, der Denkfehler im Klartext, die Losung als einfacher Prozess
oder Satz, ein Mini-Selbsttest und am Ende eine kompakte Box «Weiterfliihrende rechtliche Grundla-
gen» in verstandlicher Sprache. Ziel ist nicht, Falle zu «gewinnen». Ziel ist, Streit zu vermeiden, Ent-
scheide zu beschleunigen und Cash planbar zu machen.

Mythen entstehen aus Zeitdruck, Rollenvermischung (Treuhand/IT/Agentur «regeln schon»), Tool-
Wildwuchs, Minutentaxi bei Anwélten und juristischer Sprache. Sie halten, weil sie kurzfristig beloh-
nen («kein Aufwand jetzt») und Kosten spater verstecken. Sie verschwinden, wenn du drei Dinge tust:
benennen — ersetzen — wiederholen.

Mythen sind kein Charakterfehler. Sie sind ein Strukturproblem. Du I6st sie nicht mit mehr Papier,
sondern mit wenigen starken Satzen am richtigen Ort — und einem Rhythmus, der halt. Recht wird
dann vom Bremsklotz zum Hebel: Es schitzt Durchlauf, senkt Streit, bringt Ruhe in Cash und Projek-
te. Genau dafur ist dieses Buch geschrieben.
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Einleitung

Dieses Buch ist ein Betriebsbuch fir Schweizer KMU. Es rdumt mit Rechtsmythen auf, die Tem-
po, Cash und Vertrauen kosten. Statt Juristendeutsch bekommst du pro Mythos eine kurze Szene,
den Denkfehler im Klartext, die Losung als Fliesstext, einen Mini-Selbsttest und am Ende kompakte
Rechtsgrundlagen. Ziel: Bauchgefihl durch verlassliche Defaults ersetzen. Du erhéltst Losungen,
die ab morgen wirken. Lies, entscheide, setze um; Recht wird Gelander, nicht Bremse.

Warum dieses Buch existiert

Recht gilt als sperrig. Also wird im Alltag vereinfacht — so stark, bis es falsch wird. Aus gut gemein-
ten Abkirzungen werden Mythen. Sie kosten Tempo, Cash und Vertrauen. Nicht, weil Paragrafen
«streng» sind, sondern weil Fihrung fehlt. KMU arbeiten ohne Rechtsdienst bzw. ist dieser konstant
Uberlastet und geht in die Defensive. Das ist leider normal. Gleichwohl ist man sich bewusst, dass
man sich in einem rechtlichen Rahmen bewegt, kann diesen aber oft nicht umfassend erfassen, da
dies zu Recht ein eigenes Studium voraussetzt. Ohne entsprechende Unterstiitzung entstehen My-
then. Nicht aus Faulheit, sondern aus fehlender Begleitung und falscher Risikowahl.

Gehen wir noch einen Schritt weiter. Viele kennen Juristen und Anwalte, die Risiken aufblasen, im
Detail stecken bleiben und Tempo bremsen. Die Folge: Man meidet Recht. Oder man erledigt es
spat. Genau dann wird es teuer, zah und peinlich. Projekte hangen, Rechnungen stauen, Kampag-
nen stoppen. Gute Rechtsberatung sieht anders aus: betriebsnah, proaktiv, I6sungsorientiert. Sie ist
da, bevor ein Problem entsteht. Sie baut Strukturen, die Ziele tragen: Umsatz sichern, Marge schut-
zen, Zeit zurlickholen. Sie spricht Klartext, liefert kurze Bausteine, setzt Takt. Weniger Papier, mehr
Wirkung. Das ist der Anspruch dieses Buchs.

Dieses Buch rdumt diese Mythen weg. Jedes Kapitel folgt einem einfachen Raster. Eine kurze Sze-
ne aus dem KMU-Alltag zeigt den Schmerz. Der Denkfehler steht im Klartext daneben. Die Losung
kommt als Fliesstext in einer «normalen» Sprache, ohne Juristendeutsch. Am Ende prifst du dich
mit drei Fragen. Eine kompakte Box «Weiterflihrende rechtliche Grundlagen» ordnet das Thema im
Gesetz ein — knapp, verstandlich und mit Schweizer Fokus. Fertig. Keine TabellenwUste, kein Memo-
Stil, kein Fussnotenwald.

Das ist kein Streithandbuch. Es ist ein Betriebsbuch. Das Ziel ist es nicht, Falle zu «gewinnen». Das
Ziel ist es, Streit zu vermeiden, Entscheide zu beschleunigen und Cash planbar zu machen. Du liest
ein Kapitel, triffst eine kleine Entscheidung und passt eine Vorlage an. Dann machst du weiter. So
verschwindet Mythos fiir Mythos aus deinem Betrieb.

Dieses Buch richtet sich an Inhaberinnen, Geschaftsfiihrer, Teamleads ohne Rechtsdienst oder mit
einem Uberlasteten. Menschen, die Systeme bauen und Ruhe wollen. Keine Lust auf Paragrafen-
Exegese. Lust auf klare Regeln und messbare Wirkung. Dieses Buch ersetzt keine Einzelfallberatung.
Es macht dich entscheidungsfahig, damit du friiher fragst, besser flihrst und weniger korrigierst.
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Was du erwarten darfst: Praxis, die tragt. Schweizer Recht, sauber verortet. Beispiele, die nah sind,
aber nicht ausschweifen. Losungen, die kurz sind und in den Betrieb passen. Ein Stil, der dich ar-
beiten l&sst. Kein Labyrinth, kein Zaubertrick. Recht als Werkzeug, nicht als Fremdkérper. Wenn du
nur eines mitnimmst, dann dies: Mythen entstehen dort, wo man Recht «einfach mal» weglasst. Sie
verschwinden, wenn du wenige starke Satze setzt und sie lebst. Genau dabei hilft dir dieses Buch.
Schritt fur Schritt. Ohne Drama. Mit Wirkung.

Wie Mythen entstehen - und warum sie bleiben

Mythen sind kein Charakterfehler. Sie sind eine Reaktion auf Druck. Kalender voll, Deals offen, Lie-
fertermine nah. Recht wirkt sperrig, also klrzt man. Man lasst Preisarten weg, verschiebt Abnahmen,
vertraut auf Mails. Solange nichts passiert, halt das Provisorium. Das Gehirn lernt: «Geht ja.» Genau
diese Lernschleife baut Mythen. Rollen verwischen. Treuhand kiimmert sich um Steuern und soll
nebenbei Vertrage «mitprifen». Die Agentur «klart» Bildrechte. Die IT «regelt» Datenschutz im Tool.
Alle meinen es gut. Keiner trédgt das Ganze. Wo niemand flhrt, entstehen Grauzonen. In Grauzonen
entstehen Regeln aus Bauchgefiihl. «So machen es alle.» Das ist kein System. Das ist Folklore.

Tool-Wildwuchs verstarkt das. CRM hier, Files dort, Newsletter woanders, Chat noch mal separat. Da-
ten liegen verteilt. Belege auch. Wer etwas sucht, findet Bruchsticke. Was mihsam ist, macht man
seltener. Abnahmen verschwinden in Postfachern. Freigaben verschwinden in DMs. Ohne Spur ge-
winnt die lauteste Erinnerung. Recht wird zu Meinung. Das Stundenmodell der klassischen Beratung
tut sein Ubriges. Jede Frage kostet. Also fragt man spat. Spéat heisst: mehr Konflikt, mehr Aufwand,
mehr Rechnung. Das pragt. «Anwélte sind teuer» stimmt dann — aber nicht, weil Recht teuer ware,
sondern weil das Timing falsch war. Wer spat eingreift, zahlt fur Eskalation statt flir Vorsorge. Das
verankert Vermeidung.

Die Sprache trennt zuséatzlich. Juristendeutsch schreckt ab. «<Abnahme», «Einrede», «Rechtsoff-
nung», «Konventionalstrafe» — klingt nach Seminar, nicht nach Betrieb. Also ersetzt man diese
Begriffe durch «passt schon», «wir schauen dann», «kein Problem». Das fuhlt sich menschlich an,
schafft aber keine Rechte. Warme ohne Rahmen taugt im Geschéft nicht. Mythen halten, weil sie
kurzfristig belohnen. Kein Streit beim Start, kein scheinbar «unnétiger» Aufwand, keine Diskussion
Uber Vorschuss. Die Rechnung kommt spéter: Rickfragen, Nacharbeiten, stockende Zahlungen,
gesperrte Kampagnen, schlechtes Timing bei Betreibung. Die Kosten sind verteilt und zeitverzogert.
Der Schaden wirkt wie Pech. In Wahrheit war es ein Muster.

Scham hélt sie am Leben. «Das hatten wir wissen miissen.» Also redet man nicht Giber Licken. Man
pflegt Heldengeschichten: «Wir losen alles mit Beziehungen.» Beziehungen tragen viel, ersetzen
aber keine Abnahme, keinen Zahlungsplan, keine Rechtekette. Wer das verwechselt, zahlt doppelt:
zuerst mit Kulanz, dann mit Zeit. Auch Erfolg néhrt Mythen. Drei Projekte liefen ohne Klartext. Das
vierte kippt. Man erklart den Ausreisser, statt die Regel anzupassen. «Der Kunde war speziell.» Nein.
Die Regel fehlte. Erfolg ohne Struktur ist Zufall. Zufall skaliert nicht.
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Warum bleiben Mythen trotz Schmerz? Weil niemand misst. Ohne zwei einfache Zahlen — Zeit bis
Unterschrift und Zeit bis Zahlung — sieht man die Wirkung sauberer Sétze nicht. Ohne Messung
wirkt Struktur wie «Mehrarbeit». Mit Messung sieht man: Time-to-Sign féllt, DSO féllt, Reklamatio-
nen schrumpfen. Was man misst, fiihrt man. Was man nicht misst, entschuldigt man. Es fehlt oft der
kleine Start. Man wartet auf das «grosse Aufrdumen». Das kommt nie. Provisorien werden Dauerzu-
stand. Genau hier setzen Systeme an: ein Satz in der Offerte, ein Abnahmeritual, ein Zahlungstakt,
eine Rechteklausel, ein Exit-Satz flurs Tool. Keine Programme. Nur Defaults, die jeden Auftrag bin-
den. Mythen sterben, wenn Séatze im Alltag leben.

Mythen leben auch von falscher Risikowahl. Man spart beim Vorschuss, gibt Skonto, verzichtet auf
Verzugszins, lasst Betreibung liegen. Man «vermeidet Reibung». In Wahrheit verschiebt man Risiko
auf die eigene Liquiditat. Das ist kein Kundenservice. Das ist Kredit. Wer Cash schitzt, wirkt nicht
hart. Er fihrt. Und ja: Einige Juristinnen und Juristen haben den Ruf verdient, Tempo zu bremsen.
Lange Memos, Nein-Kultur, Angstkommunikation. Das pragt. Der Fehler ist, daraus zu schliessen,
Recht sei hinderlich. Richtig ist: Falsche Begleitung ist hinderlich. Gute Begleitung liefert kurze
Texte, klare Defaults, feste Takte. Sie verhindert Eskalation. Sie rechnet fix. Sie ist frih da. Dann
andern sich Anreize. Fragen werden gestellt, bevor sie teuer sind.

Am Ende ist es einfach. Mythen entstehen, wenn Flihrung abwesend ist, Sprache trennt, Anreize
falsch laufen und niemand misst. Sie bleiben, weil sie sich kurzfristig gut anfihlen und Kosten ver-
stecken. Sie verschwinden, wenn du drei Dinge tust: benennen, ersetzen, wiederholen. Benennen
heisst: den Satz erkennen, der dich bremst. Ersetzen heisst: einen tragfahigen Satz in die Vorlage
schreiben. Wiederholen heisst: ihn in jedem Auftrag leben und monatlich kurz prifen.

Kein Drama, keine ldeologie. Ein Betrieb fiihrt Recht wie Produktion: klar, knapp, mit Pfad. Danach
kippt nichts mehr zufallig. Tempo kommt zurtick. Cash kommt punktlich. Vertrauen wachst. Genau
daflr ist dieses Buch da: Satze, die tragen — statt Bauchgefiihl, das trostet.

FUr wen dieses Buch ist - und fUr wen nicht

Dieses Buch richtet sich an Menschen, die ein Unternehmen fihren und Entscheidungen wollen.
Inhaberinnen, Geschéftsfihrer, Teamleads ohne Rechtsdienst. Teams zwischen eins und 100 Leu-
ten. Branchen egal: Handwerk, Agentur, Tech, Handel, Services. Gemeinsam ist der Wunsch nach
Stabilitat: klare Auftrage, planbarer Cash, saubere Rechte, fihrbare Tools. Wer so denkt, findet hier
Hebel statt Hurden. Du brauchst keine juristische Vorbildung. Du brauchst Bereitschaft, Satze zu
setzen und sie zu leben. «Preisart vor Start. Abnahme am Ende. Zahlungsplan dazwischen.» Wer das
will, profitiert. Wer Texte sammelt, aber nichts andert, verliert Zeit.

Das Buch passt, wenn du ohne Rechtsabteilung arbeitest oder wenn die interne Stelle Uberlauft. Es
ersetzt keinen Spezialprozess, es baut Betrieb. Du erhaltst Formulierungen, die in Offerten, Vertrage,
Mails und Ablaufe passen. Kurz, priifbar, tragfahig. Ziel ist Wirkung im Alltag, nicht Eleganz in der
Theorie. Es passt auch, wenn du schon viel geregelt hast, aber Stolpersteine bleiben: offene Posten,
Abnahmestreit, Rechtefragen kurz vor Kampagnen, Tool-Lock-in, unklare Einstufung von «Freien».
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Du erkennst die Muster, scharfst drei Satze und misst Wirkung. Kein Umbau des Hauses. Einrichten
der tragenden Wande.

Nicht geeignet ist das Buch flr zwei Gruppen. Erstens: wer Prozesse liebt, aber Entscheidungen
scheut. Ohne Falligkeitsdatum, ohne Abnahme, ohne Zahlungsplan nitzt jede Argumentation we-
nig. Zweitens: wer Streit sucht. Hier geht es um Vermeidung. Wer Takt will, liest weiter. Wer Takt
bricht, zahlt.

Erwarte kein Lehrbuch. Keine Kommentare, keine Fussnoten. Rechtsgrundlagen stehen am Ende
jedes Mythos, knapp und laienfreundlich. Du siehst, worauf es ruht, ohne in Paragrafen zu versinken.
Der Fokus liegt auf Schweizer Recht und Praxis. Erwarte auch keine Heilsversprechen. Recht 16st
keine schlechten Produkte, schwachen Prozesse oder leeren Pipelines. Es schitzt Durchlauf. Es
senkt Nacharbeit. Es deckelt Streit. Es halt Daten in deiner Hand. Mehr nicht. Genau das brauchst
du.

Wer dieses Buch fiihrt, liest nicht allein. Nimm zwei Personen mit: eine flr Cash, eine fir Abschluss.
Wenn ihr klein seid, bist beides du. Wenn ihr grésser seid, teile zu. Der Rest lernt mit. Sichtbar ma-
chen hilft: eine Seite «so arbeiten wir ab heute», dann umsetzen am nachsten Auftrag. Kein Kick-
off-Zirkus. Ein kurzer Start, dann Takt. Wenn du mit Treuhand, Agentur oder IT arbeitest, bleibst du
am Steuer. Du teilst die relevanten Satze. Sie liefern Fakten, du fuhrst Regeln. So verschwinden die
Grauzonen zwischen Rollen. So enden die «wir dachten ...»-Momente. Zustandigkeit bleibt bei dir.
Genau dort gehort sie hin.

Das Buch hilft dir nur, wenn du misst. Zwei Kennzahlen geniigen: Time-to-Sign und DSO. Flige eine
dritte hinzu, wenn du willst: Abnahmequote. Wenn die Zahlen fallen, wirken deine Satze. Wenn nicht,
fehlt Umsetzung. Das ist ehrlich und befreiend. Keine Ausreden, nur Korrektur. Du bekommst hier
keine langen Memos. Du bekommst Klartext, den du sofort einsetzen kannst. Szene, Denkfehler,
Losung, Selbsttest, Grundlage. Ein Rhythmus, der haltbar bleibt. Das ist das Angebot.

Wenn dich das anspricht, lies weiter. Wenn du Paragrafen liebst und Entscheidungen scheust, spar
dir die Zeit. Dieses Buch ist fiir den Betrieb. Fiir Leute, die fihren wollen. Fur Firmen, die wachsen
wollen, ohne an Streit zu ersticken. Fur dich — wenn du bereit bist, heute einen Satz zu setzen und
ihn morgen zu leben.

Wie ein Mythos-Kapitel funktioniert

Du sollst lesen und handeln, nicht sammeln. Darum hat jedes Kapitel denselben Bauplan. Zuerst
siehst du eine kurze Szene aus dem Alltag. Kein Theater, nur genug Detail, damit du die Lage spirst:
Ausgangslage, Entscheidung, Folge. Danach steht der Mythos nackt im Raum — als Satz, wie er in
Meetings fallt. Dann kommt der Bruch: Was daran falsch ist und warum es im Betrieb kippt. Nicht
juristisch, sondern betriebslogisch.
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Es folgt die Korrektur im Fliesstext. Du bekommst die Lésung so, dass du sie einbauen kannst: ein
klarer Satz fur Offerten, ein Ablauf fir Abnahmen, ein Pfad flrs Inkasso, eine Regel flir Rechte, ein
Minimum flr Tools. Keine Vortragsfolien, kein Gutachten. Text, der in deine Vorlage passt. Du er-
kennst, was du streichst, was du ergédnzt und wer im Team es tragt. Ziel ist nicht Vollstandigkeit. Ziel
ist Wirkung im Betrieb. Am Ende priifst du dich kurz. Drei Fragen, die auf den Punkt bringen, ob du
die Sache fluhrst oder dem Zufall Uberlasst. Kein Punktesystem, kein Gamification. Du antwortest
ehrlich und entscheidest: heute andern oder lassen. Wenn du «spater» denkst, hast du schon ent-
schieden — gegen Fihrung.

Unter der Linie steht die Box «Weiterfuhrende rechtliche Grundlagen». Dort findest du die relevan-
ten Artikel in kompakter Sprache: Worum geht es, was dreht sich mit der Abnahme, was bedeutet
Verzug, wo liegen Schranken, auf welcher Basis stiitzt du eine Klausel. Kein Volltext, keine Fussno-
ten. Genug, um sicher zu handeln und bei Bedarf nachzuschlagen.

So nutzt du ein Kapitel: Lies die Szene, ohne anzuhalten. Streiche innerlich den Mythos. Lies die
Korrektur und halte an der ersten Stelle, an der du deinen Text anpassen kannst. Offne deine Offerte,
deinen Vertrag oder deine Prozessnotiz. Schreib den einen Satz in deine Vorlage. Speichere mit Da-
tum. Teile die Anderung mit genau der Person, die sie ab morgen braucht. Erst dann liest du weiter.
Ein Kapitel gilt, wenn der Satz im System lebt, nicht wenn er markiert ist.

Du musst nichts vorbereiten. Ein Ordner reicht, in dem du die eigene Arbeitsversion der Vorlagen
fuhrst. Ein Kalendertermin pro Woche, an dem du genau eine Anderung live schaltest. Ein fester Ort,
an dem Abnahmen, Freigaben und Exporte landen. Mehr Struktur brauchst du nicht, um Mythen
aus dem Betrieb zu drangen. Wenn du ein Kapitel nicht auf dich beziehst, lies es trotzdem zu Ende.
Oft siehst du den Hebel flr die ndchste Wachstumsstufe oder erkennst ein Risiko, das du bisher
verdrangt hast. Der Aufbau bleibt gleich, damit du Tempo halten kannst. Szene. Irrtum. Korrektur.
Selbsttest. Grundlage. Danach zurlick in deinen Betrieb. Genau so soll es sein.

Mythen gibt es tatsachlich, auch bei dir

Du denkst, Mythen sind Theorie. «Bei uns lauft’s.» Genau hier erwischt es dich. Mythen entstehen
nicht aus Faulheit, sondern aus fehlender rechtlicher Fiihrung im Alltag. Sie fiihlen sich pragmatisch
an, bis sie Geld, Zeit und Vertrauen kosten. Lies die folgenden fiinf Szenen nicht als Anekdoten,
sondern als Spiegel. Wenn du dich in zweien davon erkennst, hast du kein Einzelfall-, sondern ein
Systemproblem.

Am Dienstagabend geht eine Offerte raus. «Rund 12000, Lieferung Ende Monat.» Keine Preisart,
kein Abnahmeritual, keine Verkniipfung zur Schlussrate. Der Kunde nickt, das Team liefert, Ande-
rungen trudeln per Mail ein, jemand sagt am Telefon «passt», niemand halt diesen Moment fest.
Nach dem Go-live kommen Bemerkungen zur «Gesamtwirkung». Du lieferst weiter, weil du Bezie-
hung Uber Prozess stellst. Die Rechnung bleibt offen, die Falligkeit ist weich, du hast keine Beweis-
stelle, an der sich die Zahlung knUpft. Das ist kein Einzelfehler.
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Das ist die direkte Folge fehlender Struktur: Ohne Preisart verhandelt ihr riickwarts, ohne Abnahme
bleibt der Abschluss offen, ohne Schlussratenlogik fehlt Cash. Der Hebel ist klein und hart: Preisart
vor Start benennen (Fixpreis, Schatzung mit Toleranz oder Kostendach), Abnahme als kurzes Proto-
koll am Lieferpunkt, Schlussrate daran koppeln. Ein Foto einer Unterschrift genligt. «<Abgenommen
mit Vorbehalt X, Frist Y» ist stark genug. Alles andere ist Hoffnung als Geschéaftsmodell.

Tag 30 nach Félligkeit. Du hast erinnert, freundlich, ohne Datum. Du wartest «wegen Beziehung». Im
Kopf mischst du Betreibung und Gericht. In der Realitat ist Betreibung Verwaltung mit Fristen. Das
Betreibungsamt stellt einen Zahlungsbefehl zu. Viele Schuldner zahlen genau dann, weil Prioritaten
kippen und der Vorgang sichtbar wird. Wer den Rechtsvorschlag erhebt, widerspricht und zeigt Far-
be: zahlungsunwillig, streitig oder chaotisch. Du gewinnst Klarheit, nicht Feinde. Warten frisst Léhne,
Dispo, Geduld und trainiert das Gegenuber auf «spéater». Der Hebel liegt im Takt: Erinnerung am
Falligkeitstag automatisch, Mahnung mit Datum, kurzer Anruf Tag 15, Anklindigung der Betreibung,
Einreichung Tag 30. Verzugszins und Lieferstopp stehen in der Offerte. Kein Zorn, keine Drohkulisse.
Nur Verfahren. Beziehung halt Klarheit besser aus als Unsicherheit.

Freitagmorgen an der Baustelle. Unter dem alten Anstrich reissen Fugen, der Putz tragt schlecht. Du
arbeitest weiter, rechnest am Ende 40% mehr und beriihrst damit nicht «Unverschamtheit», son-
dern deinen eigenen Fihrungsfehler. Ein Kostenvoranschlag ist keine Zusage auf den Franken, aber
auch kein Freipass. Ohne Toleranz oder Kostendach fehlt die gemeinsame Erwartung. Ohne Kurz-
meldung bei Mehraufwand fehlt die Zustimmung. Uberraschung zahlt immer der, der sie auslést.
Der Hebel ist zweistufig: In der Offerte Schatzung mit klarer Toleranz oder ein Kostendach benen-
nen; im Projekt sofort stoppen und kurz melden, sobald der Aufwand kippt. Zwei Satze, ein Foto, eine
Zwischenzahl. «Wir sehen +6 Stunden, Material CHF 120.—, neuer Rahmen CHF 4200.—. Freigabe?»
Ohne Freigabe keine Mehrarbeit. Mit Freigabe kein Streit.

Projektstart in der Agentur. «Wir rechnen 10% Spesenpauschale.» Zweck, Umfang und Basis sind
unklar. Spater fragt der Kunde nach Fahrten, Lizenzen, Verpflegung. Du erklarst, er zweifelt, Marge
brockelt — nicht wegen der Spesenhdhe, sondern wegen fehlender Logik. Spesen sind kein Joker. Sie
sind entweder definierte Pauschale mit Inhalt (z.B. «Innerortsfahrten, Paketporto, Kleingebihren
bis CHF X pro Tag»), oder sie sind effektiv mit Beleg. Dazwischen liegt Misstrauen. Der Hebel: Ent-
weder klare Pauschale pro Einsatz/Tag mit sauberem Umfang — oder Effektivspesen, die du sichtbar
machst. Mischformen ohne Erklarung téten Glaubwulrdigkeit und gehen in Verhandlungen immer
gegen dich aus.

Ein Auskunftsbegehren landet am Montag im Postfach. «Bitte senden Sie mir alle Daten, die Sie Uber
mich gespeichert haben, und lI6schen Sie, was nicht nétig ist.» Deine Informationen liegen in Ka-
lendern, einem Gratis-CRM, Cloud-Ordnern, Insta-DMs und Tickets. Zwei Abende Suche, trotzdem
Licken. Klein sein schitzt hier nicht, es exponiert. Wer Daten nicht findet, kann sie weder belegen
noch l6schen. Es geht nicht um Paragrafenliebe, sondern um Betrieb: 2FA auf den Kern-Tools, Rollen
statt Team-Log-in, einmal getesteter Voll-Export, ein Exit-Satz pro Anbieter (Format, Frist, Léschung,
Subunternehmer). Dann lieferst du innert 48 Stunden eine saubere Antwort und ldschst Uberfliis-
siges — ohne Panik, ohne Improvisation. Das spart Zeit, schiitzt Ruf und verhindert, dass ein Gratis-
Plan Uber dein Unternehmen entscheidet.
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Diese flinf Szenen sind keine Theorie. Sie passieren, weil einfache Satze fehlen und weil man Risiken
«nett» behandelt. Nett zahlt spater. Klar zahlt jetzt — und weniger. Wenn dich keine der Szenen trifft,
leg das Buch weg. Wenn du dich in zweien wiedererkennst, lies weiter. Die Losung ist nicht mehr
Papier, sondern bessere Séatze am richtigen Ort. Danach misst du Wirkung: kirzere Wege bis zur
Unterschrift, schnellere Zahlungen, weniger Nacharbeit. Genau darum geht es.

Wie du dieses Buch nutzt

Lies nicht, um zu nicken. Lies, um zu dndern. Dieses Buch funktioniert, wenn du nach jedem Kapitel
genau eine Entscheidung triffst und sie in deine Vorlage schreibst. Szene, Irrtum, Korrektur — und
dann sofort in deinen Text. Kein Parkieren auf «spéater».

Zwei Wege fuhren zum Ziel. Entweder liest du linear durch die Teile. Oder du schlégst das Inhaltsver-
zeichnis auf, markierst die Mythen, die dich treffen, und startest dort. Beides ist gut. Entscheidend
ist der Takt: pro Abend ein Mythos, eine Anderung, eine kurze Notiz ans Team, ab morgen gilt der
neue Satz. Wer so arbeitet, baut in zwei Wochen ein Fundament. Halte den Aufwand klein. Offne
wahrend des Lesens deine Offerte, deinen Standardvertrag, dein Abnahmeblatt, dein Rechnungs-
Template. Ergdnze den einen Satz, der tragt: Preisart vor Start. Abnahme am Ende. Zahlungsplan
dazwischen. Rechte in Klartext. Exit beim Tool. Speicher mit Datum. Teile den Link an die Person, die
ihn braucht. Fertig. Keine Roadmap, kein Workshop. Anderung im Betrieb schlagt Absicht im Kopf.

Halt dir wochentlich 30 Minuten frei. In diesem Slot schaltest du eine Anderung live, prifst eine
Abnahme, startest eine Erinnerung am Falligkeitstag oder 16st eine Betreibung aus. Kein Aufschub.
Keine Debatte. Ein kleiner Schritt, der Ertrag bringt. Miss Wirkung. Zwei Zahlen gentigen: Tage von
Offerte bis Unterschrift. Tage von Rechnung bis Zahlung. Schreibe sie monatlich auf. Fallen sie, ar-
beitet dein System. Bleiben sie stehen, fehlt Umsetzung. Dann drehst du nach. Keine Ausreden. Lass
dich nicht vom «Spezialfall» ablenken. Mythen leben von Ausnahmen, die alles relativieren. Dein
Betrieb lebt von Defaults, die jeden Auftrag tragen. Wer jedes Mal neu verhandelt, verliert Zeit und
Marge. Wer Standards setzt, gewinnt Tempo und Ruhe. Ausnahmen entscheidest du bewusst und
kurz, nicht reflexhaft.

Arbeite nicht allein. Rollen schaffen Zug. Ohne Rollen bleibt alles «alle», und «alle» heisst niemand.
Setz Grenzen. «Kein Logo live ohne Freigabe.» «Keine Arbeit ausserhalb der Toleranz ohne Kurzfrei-
gabe.» «Kein Go-Live ohne Abnahmeprotokoll.» Sag es, lebe es, wiederhole es. Du verlierst Ausreis-
ser, nicht Kunden. Gute Kunden mégen Klarheit. Und ja: Du wirst Widerstand spiren. Gewohnheiten
halten warm. Zahlen kihlen sie ab. Zeig nach zwei Wochen die Effekte: kirzere Entscheidwege,
plinktlichere Zahlungen, weniger Nacharbeit. Danach fragt niemand mehr nach «warum so formal».
Es wirkt, also bleibt es.

So nutzt du dieses Buch: lesen, entscheiden, schreiben, leben, messen. Kein Theater. Betrieb.
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