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Summary
In 60 Sekunden

Phil Knight leiht sich Schuhe im Wert von 50 Dollar von einer japanischen Fabrik und tauft sein
Scheinunternehmen Blue Ribbon Sports. Sein erster Verkaufer, Jeff Johnson, erfindet den Namen
Nike; eine Studentin entwirft den Swoosh fur 35 Dollar. Banken bringen die Firma fast um, eine
Klage von Onitsuka beinahe endgultig, und Knight macht trotzdem weiter. Der Borsengang
macht ihn reich, Jordan macht daraus ein Imperium, und der Tod seines Sohnes macht ihn
menschlich. Sein Schlusssatz: Die Feiglinge haben nie angefangen, und die Schwachen sind
unterwegs gestorben.

Warum es sich lohnt

Das ist die seltene Geschaftsmemoiren, die zugibt, dass der Grinder jahrzehntelang angstlich,
pleite und oft im Irrtum war, bevor irgendetwas funktionierte. Knight zeigt das Chaos hinter dem
Swoosh: Prozesse, feindliche Banken, Lohnangst, ein toter Sohn. Lies es, wenn du aus dem
Nichts etwas aufbaust, oder wenn du ahnst, dass die glatten Griindergeschichten, die man dir
erzahlt hat, Lagen sind.

Die Kernideen
Ein Papier in Stanford pflanzt die verrickte Idee

Knight lauft Leichtathletik in Oregon unter Bill Bowerman, einem Trainer so besessen vom
Gewicht, dass er die Schuhe seiner Laufer rasiert und schleift. Jahre spater in Stanford, eine
Klassenarbeit von Frank Shallenberger fragt, ob man ein Geschaft um japanische Kameras
aufbauen konnte, die deutsche schlagen. Knight dreht die Frage zu Laufschuhen und schreibt ein
Papier, das argumentiert, dass japanische Schuhe Adidas und Puma das antun kénnten, was
japanische Kameras Deutschland taten: Qualitat zu niedrigeren Kosten. Die Idee sitzt in seinem
Kopf, wahrend er als Buchhalter bei Price Waterhouse arbeitet und Schuhe aus dem Kofferraum
seines Autos bei Leichtathletik-Meetings verkauft.

Die Idee, die zu einem 100-Milliarden-Dollar-Unternehmen wurde, begann als Hausaufgabe, an
die sich niemand zu erinnern vermag. Knight hatte keine Vision oder einen Flnfjahresplan; er
hatte ein Papier und einen nagenden Juckreiz. Die Lucke zwischen dem Schreiben der Idee und
dem Handeln danach erstreckte sich Uber Jahre und zwei Karrieren, was naher daran ist, wie
echte Unternehmen tatsachlich beginnen, als jeder Pitch zugeben wurde.
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Probier es aus: Schreibe eine kontrare Wette auf, an die du glaubst, Gber deine Branche, dann
finde den billigsten moéglichen Test dafur in dieser Woche.

Er erfindet ein Unternehmen vor Ort in Kobe

Knight kabelt einem japanischen Schuhunternehmen, Onitsuka, und behauptet, eine
amerikanische Firma namens Blue Ribbon Sports zu vertreten. Das Unternehmen existiert nicht.
Als er 1962 nach Japan fliegt und die Fuhrungskrafte fragen, wer er ist, improvisiert er den
Namen vor Ort, inspiriert von den blauen Bandern, die seine Mutter in einer Vase aufbewahrte.
Er geht hinaus mit dem Recht, Tiger-Schuhe in die Vereinigten Staaten zu importieren. Seine
erste Musterbestellung ist 50 Dollar wert an Schuhen, die Monate brauchen, um anzukommen.
Zuhause weigert sich sein Vater, ihm einen regularen Job zu geben, also pitcht Knight den
Importplan und sein Vater fragt, wie ware es, wenn ich deiner Mutter schreibe.

Der Grundungsakt von Nike ist ein Bluff. Knight hatte kein Unternehmen, kein Geld und keinen
Plan B, als er in Kobe die Hand schuttelte. Fake it until the paperwork catches up klingt
leichtsinnig, aber die Alternative war das Warten auf eine Erlaubnis, die nie kommt. Die kalte
Antwort seines Vaters, anbot, seiner Mutter zu schreiben statt eines Schecks, trieb ihn an, auf
sich selbst zu wetten mit nichts als einer kabelten Luge.

Probier es aus: Schicke die E-Mail an die Person oder das Unternehmen, an das du noch nicht
bereit bist heranzutreten, bevor du dich qualifiziert fuhlst.

Jeff Johnson verkauft Schuhe aus seinem Auto und hort nicht auf zu schreiben

Knight trifft Jeff Johnson, einen Laufer aus Stanford, und stellt ihn 1965 als Blue Ribbons ersten
Angestellten ein auf reiner Provisionsbasis. Johnson verkauft Schuhe aus seinem Auto in
Kalifornien mit einer Hingabe, die an religids grenzt. Er schreibt persdnliche Briefe an jeden
Kunden und schickt Knight wochentliche Briefe, so lang und haufig, dass Knight fast nie
antwortet. Johnson schreibt trotzdem weiter, reicht Berichte tUber Verkaufe, Kunden und Ideen
ein, nach denen niemand gefragt hat.

Jedes Unternehmen hat eine Person, die sich mehr kimmert als der Grinder, und Knight hatte
den Sinn, Johnson nahe zu halten, trotz nie beantworteter Briefe. Reine Provisionszahlung
bedeutete, dass Johnson al3, was er totete, doch er behandelte jeden Kunden wie einen Freund.
Die Lektion ist nicht Hetze; es ist, dass obsessive Liebe flr ein Produkt, ausgedruckt in
unscheinbarer Wiederholung, Strategie-Decks Ubertrifft.

Probier es aus: Finde die Kunden-E-Mails, die du ignoriert hast, und beantworte sie persénlich,
heute, bevor Wachstum es unmaglich macht.

Bowerman zerstort einen Schuh, um ihn zu verstehen

Knight bittet seinen alten Oregon-Trainer, Bill Bowerman, Partner zu werden. Bowerman besteht
auf einer 51-49-Aufteilung zu seinen Gunsten, und Knight stimmt zu. Bowermans Methode ist
Zerstorung: Er nimmt ein Paar Tiger-Schuhe, schneidet sie mit einer Bandsage auseinander, um
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ihre Konstruktion zu studieren, dann baut er sie wieder auf mit kundenspezifischen
Modifikationen fur seine Athleten. Spater giel3t er Gummi in seinen Waffeleisen seiner Frau, um
eine neue Sohle zu prototypisieren, erfindet die Waffelsohle, eine leichte griffige Laufsohle, die
Nikes Ansatz zur Innovation definieren wirde.

Bowerman fragte nie, was ein Schuh sein sollte; er nahm einen auseinander, um es
herauszufinden. Der Waffeleisen-Moment wird als Inspiration nacherzahlt, aber es geht wirklich
um einen Mann, der nicht aufhéren konnte, mit Werkzeugen furs Frihstlck zu basteln. Seine
51-49-Forderung zahlt auch: Partnerschaft mit Knight war nie sentimental, sie wurde von Anfang
an hart verhandelt, und Knight schluckte seinen Stolz, um den besten Kopf im Laufschuhbereich
zu bekommen.

Probier es aus: Nimm ein Produkt auseinander, das du taglich benutzt, und liste jede
Designentscheidung auf, die du andern wurdest.

Die Bank behandelt Blue Ribbon wie einen Verbrecher

Knights erste Bank ist die First National Bank of Oregon, und sie wird zu einer standigen Quelle
der Angst. Der Kreditbearbeiter Harry White beobachtet Blue Ribbons Cashflow mit Misstrauen
und behandelt einen schnell wachsenden Schuhimporteur als Hochrisiko-Konto. Die Bank
verweigert wiederholt neue Kredite, selbst wahrend die Umsatze steigen. Knight verbringt Jahre
damit, fur einen Geldgeber Springe zu machen, der scheinbar will, dass er scheitert.

Der hartnackigste Bosewicht in Nikes frihen Jahren ist kein Konkurrent, sondern ein
Kreditbearbeiter. Wachstum frisst Cash, und die Bank, die die Lebensader hielt, betrachtete
Knights Ehrgeiz als Beweis fur Risiko. Jeder Griinder, der von einer konservativen Bank erpresst
wurde, wird das im Magen spuren: Das Unternehmen gewann und bekam trotzdem nicht das
Geld, um weiter zu gewinnen.

Probier es aus: Baue jetzt eine Beziehung zu einer zweiten Bank oder einem zweiten Geldgeber
auf, bevor du dringend eine brauchst.

Johnson er6ffnet ein Geschaft, das Knight nicht wollte

Gegen Knights ausdrticklichen Willen eréffnet Jeff Johnson 1966 das erste
Blue-Ribbon-Einzelhandelsgeschaft in der 3456 Pico Boulevard in Santa Monica. Es ist ein kleiner,
unscheinbarer Raum mit Erdboden, und Johnson wohnt im Hinterzimmer. Er hatte Schuhe aus
seinem 1964er Plymouth Valiant in ganz Sudkalifornien verkauft und Knight lange, poetische
Briefe Uber das Geschaft geschickt. Das Geschaft macht sofort Profit.

Knights beste fruhe Entscheidung wurde von einem Mitarbeiter getroffen, der ihn ignorierte.
Johnsons Erdboden-Geschaft bewies, dass Laufer einen Ort wollten, um Uber das Geschaft zu
reden, nicht nur Schuhe zu kaufen. Das Muster wiederholt sich im ganzen Buch: Knights
Instinkte sind oft falsch, und das Unternehmen uberlebt, weil jemand weiter unten aus
Uberzeugung handelt. Griinder, die nicht ertragen kénnen, von ihrem hungrigsten Mitarbeiter
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Uberstimmt zu werden, bekommen kein Nike.

Probier es aus: Lass deinen besessensten Mitarbeiter ein Experiment laufen, das du skeptisch
siehst, mit kleinem Budget und einer Deadline.

Onitsuka verrat Blue Ribbon, und Nike wird in einem Traum geboren

1971 fliegt Knight nach Japan, um den Onitsuka-Vertrag neu zu verhandeln, und bittet um
exklusive US-Rechte an Tiger-Schuhen. Onitsuka lehnt ab und bietet still an, an andere
amerikanische Distributoren zu verkaufen. Der Verrat zwingt Knights Hand: Sein Unternehmen
existiert, um die Schuhe eines anderen zu verkaufen, und dieser jemand ist im Begriff, ihn
auszuschliel3en. Sein Team sucht fieberhaft nach einer neuen Marke, und Jeff Johnson wacht mit
einem Namen aus einem Traum auf: Nike, die griechische Goéttin des Sieges. Knight hasst ihn,
bevorzugt Dimension Six oder Falcon, aber Johnsons Name gewinnt. Eine
Portland-State-Studentin, Carolyn Davidson, entwirft den Swoosh fur 35 Dollar, und Knight sagt,
er liebe ihn nicht, aber er werde mich wachsen.

Nike existiert, weil ein Lieferant versuchte, seinen besten Kunden zu umgehen. Die Marke, die
entstand, kam aus dem Traum eines Mitarbeiters und einem 35-Dollar-Logo, das der Grunder
auf den ersten Blick nicht mochte. Knights Widerstand gegen sowohl den Namen als auch den
Swoosh ist der ehrliche Teil: Das ikonischste Branding der Sportgeschichte war ein Kompromiss,
den niemand im Raum liebte. Verzweiflung, nicht Vision, zwang das Unternehmen, sich selbst zu
werden.

Probier es aus: Frage, was passieren wurde, wenn dein grof3ter Lieferant oder Kunde dich
morgen fallen Iasst, und beginne jetzt, die Antwort zu bauen.

Die Klage, die das Unternehmen fast totete

Onitsuka Tiger verklagt Nike mit der Behauptung, das Design des Nike Cortez verletze ihre
eigene Version des Schuhs. Knight nennt die Klage einen Albtraum, der das Unternehmen fast
bankrott macht. Der Fall wird auBergerichtlich beigelegt, wobei Nike Onitsuka 400.000 Dollar
zahlt, eine Summe, die ein Unternehmen trifft, das bereits nach Cash hungert.

Das Unternehmen, das Knight baute, um Onitsukas Schuhe zu verkaufen, endete damit,
Onitsuka 400.000 Dollar zu zahlen, um den Kampf um ein Schuhdesign zu beenden.
Rechtsstreitigkeiten sind die Steuer, fur die niemand budgetiert, und fur ein junges
Unternehmen kdnnen sie existenziell sein. Knights Bereitschaft, sich zu vergleichen, statt bis zum
Tod zu kdmpfen, zeigt einen Griinder, der Uberleben Uber Rechtfertigung wahlt, was fast immer
die richtige Entscheidung ist.

Probier es aus: Bevor du deine nachste Partnerschaft eingehst, schriftlich festhalten, wem was
gehort, einschliel’lich Designs, schriftlich, bevor Geld die Hande wechselt.

Das FBI klopft an wegen der Luge eines Konkurrenten
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Ein Konkurrent erhebt eine falsche Behauptung, und das FBI er6ffnet ein Ermittlungsverfahren
gegen Blue Ribbon wegen Zollbetrugs. Knight muss aussagen, wahrend die Untersuchung droht,
alles zu zerstéren, was er aufgebaut hat. Das Unternehmen Uberlebt, doch die Episode Iasst
Knight an zwei Fronten kampfen: gegen Konkurrenten im Ausland und gegen Ermittler im
eigenen Land.

Nichts zehrt an einem Grunder so sehr wie die Verteidigung der Integritat seines Unternehmens
vor der Regierung, weil ein Rivale gelogen hat. Knight musste das Gegenteil einer Anschuldigung
beweisen, wahrend er ein Unternehmen fihrte, das seine Abwesenheit nicht verkraften konnte.
Es ist eine Erinnerung daran, dass im Geschaftsleben deine Konkurrenten nicht nur deine
Kunden nehmen; manchmal versuchen sie, deinen Ruf zu nehmen, und du musst dafur
personlich geradestehen.

Probier es aus: Dokumentiere deine Compliance-Unterlagen jetzt, solange es langweilig ist,
damit sie bereit sind, falls jemand jemals fragt.

Air, Jordan und die Wetten, die Nike zu einem Imperium machten

Frank Rudy, ein ehemaliger NASA-Ingenieur, macht Knight den Vorschlag, einen Luftkissen in die
Sohle eines Schuhs einzubauen, Luft eingeschlossen in einer Plastikkammer. 1978 kommt der
erste Air Tailwind mit Nike-Air-Technologie auf den Markt. Dann verpflichtet Knight 1984 einen
Rookie namens Michael Jordan mit einem beispiellosen Deal: 2,5 Millionen Dollar tber funf Jahre
plus Tantiemen. Knight nennt es ein riesiges Wagnis und beschreibt Jordan als den
charismatischsten Athleten, den ich je getroffen habe. Der erste Air Jordan erscheint 1985 und
wird ein enormer Erfolg.

Nikes zwei groR3te Siege kamen von Wetten auf Menschen und Technologien, die niemand sonst
ernst nahm: ein NASA-Ingenieur mit einer seltsamen Idee Uber Luft und ein Rookie, dessen
Schuhdeal alles in Basketball Ubertraf. Knight hat keine Tabellenkalkulationen bis zur
Uberzeugung durchgerechnet; er schatzte Menschen ein und sprang. Die Tantiemenstruktur bei
Jordans Deal verwandelte ein Wagnis in die lukrativste Athleten-Partnerschaft aller Zeiten.

Probier es aus: Finde eine unkonventionelle Person oder Idee in deinem Bereich, die alle abtun,
und setze eine kleine Position darauf.

Der Borsengang fuhlt sich an wie ein Verlust

1980 fuhrt Knight Nike an die Bérse und Ubersteht eine erschopfende Roadshow in mehreren
Stadten, um Investoren zu Uberzeugen. Der Bérsengang bietet 2 Millionen Aktien zu je 22 Dollar
an, nimmt 44 Millionen Dollar ein, und Knights Anteil wird am ersten Handelstag 178 Millionen
Dollar wert. Er nennt es eine Erleichterung, aber auch einen Verlust der Unschuld, den Moment,
als sein zahes Unternehmen den Fremden Rechenschaft schuldete, die Stticke davon besal3en.

Am Tag, als Knight 178 Millionen Dollar wert wurde, beschrieb er es als Verlust der Unschuld.
Geld léste die Angst, die ihn zwei Jahrzehnte angetrieben hatte, und es beendete auch die Ara, in
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der Nike nur den Menschen gehorte, die fir es geblutet hatten. Erfolg, das zeigt das Buch immer
wieder, fuhlt sich nicht an wie im Kino; er fuhlt sich an wie etwas, das einem genommen wird,
zusammen mit etwas, das man gewinnt.

Probier es aus: Schreibe auf, was du wirklich verlieren wirdest, wenn dein Projekt in maximalem
Malstab erfolgreich ware, und entscheide, ob du diesen Tausch willst.

Prefontaine lauft mit purer tierischer Wut

Steve Prefontaine, ein charismatischer amerikanischer Laufer aus der Arbeiterklasse, wird Nikes
erster groBer Athleten-Endorser. Knight beschreibt ihn als Rebell, der mit purer tierischer Wut
lief. 1975 stirbt Prefontaine bei einem Autounfall mit 24 Jahren, und der Verlust trifft Knight und
das junge Unternehmen hart; es ist das erste Mal, dass der Tod die Nike-Familie beruhrt.

Prefontaine gab Nike seine Seele, bevor es Geld hatte: ein Arbeiterklasse-Rebell, der lief, als
kénnte das Rennen ihn téten. Sein Tod mit 24 lehrte Knight, dass die Athleten, auf die er setzte,
sterblich waren und dass die Identitat des Unternehmens an Menschen gebunden war, nicht an
Produkte. Jeder spatere Endorsement-Deal tragt die Erinnerung an den ersten verlorenen.

Probier es aus: Wahle eine Person, deren Glaube an deine Arbeit mehr zahlt als ihr Vertrag, und
investiere Uberproportional in sie.

Just Do It stammt aus den letzten Worten eines Morders

1988 erschafft die Werbeagentur Wieden+Kennedy den Slogan, der Nike definiert: Just Do It. Dan
Wieden fuhrt das teilweise auf die letzten Worte des verurteilten Mérders Gary Gilmore zurtck,
der vor seiner Hinrichtung sagte: Let's do it. Der dUstere Ursprung wird zur beriihmtesten
Phrase der Werbung, gesprochen von allen, von Athleten bis zu Buroangestellten, die sich zum
Joggen die Schuhe schnuren.

Der inspirierendste Slogan der Sportgeschichte fuhrt zurlck zu den letzten Worten eines
Mannes, der einem ErschieBungskommando gegenuberstand. Wieden horte etwas Universelles
in Gilmores Trotz, straffte es und gab Nike eine Phrase, die funktioniert, ob du ein Olympionike
oder ein Anfanger bist. GroBe Texte kommen oft aus unerwarteten, sogar unangenehmen
Quellen, nicht aus Brainstorming-Raumen.

Probier es aus: Stiehl eine Phrase aus einer unerwarteten Quelle, einem Lied, einer Grabrede,
einem Gerichtsprotokoll, und teste sie als deinen Claim.

Einen Sohn verlieren und zurtcktreten

2004 stirbt Knights 34-jahriger Sohn Matthew bei einem Tauchunfall in El Salvador. Knight
schreibt, dass man, wenn man ein Kind verliert, die Zukunft verliert, die Unsterblichkeit verliert.
Im selben Jahr tritt er als CEO zurlick und Ubergibt die Zigel an William Perez, spater an Mark
Parker, wahrend er Vorsitzender des Aufsichtsrats bleibt. Im Epilog wendet er sich direkt an den
Leser: Die Feiglinge haben nie angefangen, und die Schwachen sind unterwegs gestorben; das
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l[asst uns, meine Damen und Herren, uns.

Knight beerdigt seinen Sohn im selben Jahr, in dem er den CEO-Titel abgibt, und das Buch
weigert sich, diese beiden Verluste zu trennen. Vermoégen und Firma konnten ihn nicht vor dem
einen beschutzen, was zahlte. Seine letzten Worte an den Leser handeln nicht von Schuhen oder
Strategie; sie sind ein Grul3 an alle, die verriickt genug waren anzufangen und stur genug zu
Uberleben - das ganze Buch in einem Atemzug.

Probier es aus: Ruf die Person an, die am meisten zerstort ware, dich zu verlieren, und sag ihr
heute, was sie dir bedeutet.

Die besten Zitate
- "Ich liebe ihn nicht, aber er wird mir noch ans Herz wachsen." - Phil Knight tber den Swoosh

- "Wenn du ein Kind verlierst, verlierst du deine Zukunft. Du verlierst deine Unsterblichkeit." - Phil
Knight

- "Die Feiglinge haben nie angefangen, und die Schwachen sind unterwegs gestorben. Das lasst
uns ubrig, meine Damen und Herren. Uns." - Phil Knight

- "Wie ware es, wenn ich deiner Mutter schreibe?" - Phil Knights Vater

Kritik

Knight erzahlt seine Seite jedes Konflikts, und Figuren wie Johnson, Bowerman und Onitsukas
FUhrungskrafte werden durch sein Gedachtnis und seine Groll gefiltert. Das Buch Uberspringt
die Jahrzehnte nach dem Bdrsengang, sodass die Maschinerie von Nikes globaler Vorherrschaft
weniger Aufmerksamkeit bekommt als die rauen frihen Jahre. Leser, die Daten, Marktanalysen
oder eine Anleitung zum Firmenaufbau suchen, finden stattdessen eine Memoiren voller Angst

und Gluck. Manche Kritiker bemerken, dass die Frauen der Geschichte, darunter Carolyn
Davidson, dinn behandelt werden.

In einem Satz

Nike wurde von einem angstlichen Buchhalter aufgebaut, der sich mit einer Bluff in Japan
hineinschlich, zweimal fast bankrottging und weitermachte, weil Aufgeben das Einzige war, was
er verweigerte.

FUr wen sich das Buch eignet

Grunder, alle, die aus dem Nichts etwas anfangen, und Leser, die glanzend polierte
Erfolgsgeschichten satt haben. Auch fur Laufer, die wissen wollen, warum ihre Schuhe so
aussehen, wie sie aussehen.
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