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Vorwort

Wie bin ich zur Beratung gekommen?
Zum besseren Verständnis vorab ein paar Worte zu meiner Person. Ich wurde 1968 in Hagen, 
Nordrhein-Westfalen, geboren. Aufgewachsen gemeinsam mit Eltern und Großeltern in einem 
großen Haus genoss ich die Jugendzeit. Mein Opa mütterlicherseits hat mich sicherlich am 
meisten geprägt. 

Ich absolvierte eine Lehre als Schlosser und Industriekaufmann und weiß heute, dass ich auch 
eine akademische Laufbahn hätte einschlagen können, wenn ich nur den nötigen Ehrgeiz und 
Fleiß an den Tag gelegt hätte.

Später, als ich eine Zeit lang in Kalifornien lebte, lernte ich auch meinen Mentor, Tom G. Faludy, 
kennen, der mir viele Seiten der Unternehmensführung beibrachte und mir über lange Zeit als 
Coach zur Seite stand. Tom ist ein Verhandlungsgenie und ausgewiesener Marketing- und Tur-
naroundexperte. Ich ging als Sohn meines Vaters und kam als junger Mann mit eigener Meinung 
zurück. Tom hat mir vermittelt, dass man alles schaffen kann, wenn man es nur wirklich will.

Geplant war immer, dass ich das väterliche Unternehmen übernehme – einen kleinen Metall 
verarbeitenden Betrieb in Nordrhein-Westfalen. Mein Vater war ein technisches Genie, interes-
sierte sich aber nicht für Themen wie Produktreife, Markteinführung etc. So kam es, dass einige 
Produkte floppten. Ein wichtiger Kunde, der über 30 % des Umsatzes ausmachte, entschied 
sich aus Kostengründen unsere Produkte künftig nur noch als Zubehör anzubieten und nicht 
mehr als Serienausstattung einzubauen. Es kam zu einer immer schwereren Ertragskrise.

Als ich in den väterlichen Betrieb eingestiegen bin, war der eigentlich schon ein ausgewachse-
ner Sanierungsfall. Ich unterschrieb Bürgschaften in Millionenhöhe und fing an, mir das not-
wendige Handwerkszeug zur Führung eines Unternehmens autodidaktisch anzueignen.

Immer wenn ich wusste, wofür ich Wissen benötigte, fiel es mir sehr leicht, dieses Wissen quasi 
aufzusaugen. So fing ich an, Bücher regelrecht zu »inhalieren«. Seit meinem 20. Lebensjahr 
lese ich ca. 50 Fachbücher im Jahr. Ich lese immer und überall. Alles, was mir zu den Themen 
Führung, Rhetorik, NLP, Marketing, Verhandlungsführung und Coaching in die Hände kommt, 
muss gelesen und verarbeitet werden. Darüber hinaus besuche ich permanent Seminare und 
Fortbildungsveranstaltungen, um für mich dabei das Beste herauszufiltern und in die Praxis 
umzusetzen.

Meine ersten unternehmerischen Erfahrungen im väterlichen Betrieb habe ich auf sehr teure 
und schmerzhafte Weise gemacht. Dieses Unternehmen habe ich im Wege einer übertragen-
den Sanierung durch einen Konkurs gerettet und anschließend verkauft. Heute befindet es sich 
wieder in der Familie und wird von meiner Schwester und ihrem Mann geführt.
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Danach wurde ich von Banken angesprochen, ob ich nicht Unternehmen sanieren möchte. Dies 
habe ich dann jahrelang maßgeblich auf erfolgsabhängiger Basis getan. Anschließend habe 
ich eine Beteiligungsgesellschaft gegründet und an die Börse gebracht. Sicherlich nicht meine 
rühmlichste Zeit, aber sehr lehrreich.

Hier habe ich eine Welt kennengelernt, die mir bis dahin verschlossen war, und in die ich aus 
heutiger Sicht auch nicht mehr zurück möchte. Nach vielen Fehlentscheidungen und Unter-
nehmenskäufen auf Druck der Investmentbanker konnte ich das Schlimmste verhindern. Im 
Dezember 2012 bin ich aus dieser Gesellschaft ausgestiegen und widme mich nun wieder den 
Dingen, die mir wirklich Spaß machen.

So helfe ich mit meiner kleinen Beratungsgesellschaft Unternehmern im Umgang mit ihren 
Banken und bei der Ausrichtung ihrer Unternehmen, arbeite als Coach, Aufsichtsrat und Beirat 
in den unterschiedlichsten Gesellschaften und Industrien und vermittle die Erfahrung, die ich 
in all den Jahren machen durfte.

Ich helfe Unternehmern und Führungskräften dabei, die richtige Einstellung zu all den schwie-
rigen Themen zu finden und zeige Wege auf, die Themen im Kopf klar zu bekommen und bei 
allem Stress das Leben nicht zu vergessen. Im Ergebnis ist es alles eine Frage der Haltung im 
Kopf.

Über mich
In meinem nunmehr 52  Jahre andauernden und recht bewegten Leben habe ich wiederholt 
festgestellt, dass zunächst ausweglos scheinende Situationen am Ende doch noch ins Gute 
gedreht werden können.

Dies gilt gleichermaßen für meine eigenen Situationen als auch für die unzähligen Erlebnisse, 
die ich während meiner langjährigen Tätigkeit als Begleiter von krisengeschüttelten Unterneh-
men und Unternehmern in schwierigen Situationen durchlebt habe. Dabei hat die emotionale 
Seite des Lebens einen mindestens genauso großen Einfluss auf den Ausgang, wie die sachli-
che. Nur der feste Wille daran, die Lage verändern zu können, gepaart mit Ausdauer, Beharrlich-
keit und Konsequenz, führt im Ergebnis zum Ziel.

Mittlerweile freue ich mich schon über neue Herausforderungen in meinem Leben. Ich bin mir 
sicher, dass ich ohne diese oft ausweglos scheinenden Lebenssituationen niemals zu einem so 
reichen und erfüllten Leben gelangt wäre, wie ich es jetzt führen darf.

Mit diesem Buch möchte ich all diejenigen ermutigen am Ball zu bleiben, die glauben, sie seien 
am Ende des Machbaren angekommen. Nur zu oft habe ich von Kollegen, Mandanten und 
Freunden gehört, dass dies oder das niemals funktionieren wird  – zumindest zu Beginn der 
jeweiligen Herausforderung.
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Im Nachhinein hörte ich dann Aussagen wie:

»Ich hätte damals nie geglaubt, dass das möglich ist.«

»Es ist unglaublich, wie weit man kommen kann, wenn man es nur versucht und einige 
Regeln beachtet.«

»Als wir anfingen das Problem anzugehen, da dachte ich, es wäre das Ende und musste 
feststellen, es war der Anfang einer nicht erwarteten und sehr positiven Zukunft.«

Es ist mir ein Anliegen, Sie zu ermutigen, nicht aufzugeben und an sich zu glauben, egal wie aus-
sichtslos Ihre Situation für Sie im Moment scheinen mag. Auch wenn Berater, Anwälte, Freunde 
und Bekannte Ihnen einreden wollen, dass Ihr Vorhaben zum Scheitern verurteilt sei.

Natürlich müssen Sie den Tatsachen ins Auge sehen. Sie werden aber erstaunt sein, was mit 
einer offenen und ehrlichen Kommunikation alles möglich ist.

Ja, sogar das fast Unmögliche kann mit der richtigen Haltung durchaus möglich werden. Sie 
dürfen nur nie aufhören nach der Lösung zu suchen, die es in den meisten Fällen definitiv gibt, 
auch wenn Sie diese noch nicht direkt vor Augen haben.

Sie werden in diesem Buch viele nützliche Praxistipps erhalten und mit Sicherheit anschlie-
ßend zahlreiche ausweglose Situationen meistern und stärker daraus hervorgehen, als Sie es 
vielleicht zurzeit für möglich halten.

»If you can’t you must and if you must you can.«
(Tony Robbins)

Marcus Linnepe 
Herdecke, im Juli 2020
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