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Summary
In 60 Sekunden

Peter Thiel sagt, die Zukunft wird von Menschen gebaut, die etwas völlig Neues erschaffen —
den Sprung von 0 auf 1 —, nicht von solchen, die kopieren, was bereits funktioniert. Wettbewerb
sei etwas für Verlierer: Die wahren Gewinner sind Monopolisten, die ein einzigartiges Problem so
gut lösen, dass niemand sie ersetzen kann. Anhand von PayPal, Palantir und dem Platzen der
Dotcom-Blase zeigt er, wie man Märkte auswählt, ein Gründungsteam zusammenstellt und dem
Herdentrieb ausweicht. Das Buch endet mit einer Herausforderung: Finde die Geheimnisse, die
alle anderen längst nicht mehr suchen.

Warum es sich lohnt

Das ist jenes seltene Business-Buch, das sich gegen fast jeden Standardratschlag für Startups
wendet — lean, konkurrenzorientiert, inkrementell — und das mit Thiels eigenen Erfolgen und
Narben untermauert. Lies es, wenn du ein Unternehmen gründest, in eines investierst oder
überhaupt darüber entscheidest, woran du arbeiten willst. Es belohnt Menschen, die einen
Denkrahmen suchen, keine Checkliste.

Die Kernideen

Die Frage, die deine Annahmen sprengt

Thiels konträre Frage, gestellt in Interviews und im Buch: "Was für eine wichtige Wahrheit sagen
nur sehr wenige Menschen mit dir überein?" Thiel schreibt: 'Die meisten Menschen glauben, dass
die Zukunft der Welt durch Globalisierung bestimmt wird, aber die Wahrheit ist, dass
Technologie wichtiger ist.' Er teilt allen Fortschritt in zwei Arten. Von 1 nach n bedeutet, Dinge zu
kopieren, die bereits funktionieren — horizontaler, extensiver Fortschritt, was Globalisierung ist.
Von 0 nach 1 bedeutet, neue Dinge zu schaffen — vertikaler, intensiver Fortschritt, was
Technologie ist.

Echte Durchbrüche verlangen, an etwas zu glauben, an dem alle anderen zweifeln. Die
0-nach-1-gegen-1-nach-n-Unterscheidung ordnet Ehrgeiz neu ein: Die Geschäftsmodelle des
Westens zu kopieren kann Wohlstand verbreiten, aber nicht schaffen. Neue Dinge, nicht
kopierte, bringen eine Zivilisation voran.

Probier es aus: Schreibe eine wichtige Wahrheit auf, an die du glaubst und der fast niemand in
deinem Umfeld zustimmt. Wenn du keine findest, suche diese Woche nach einer
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Konsensmeinung, die du für falsch hältst.

Vier Lehren aus dem Crash — alle falsch

Thiel listet vier Lehren aus dem Dotcom-Crash auf: 1. Kleine Fortschritte machen. 2. Schlank und
flexibel bleiben. 3. Die Konkurrenz übertreffen. 4. Auf das Produkt konzentrieren, nicht auf den
Vertrieb. Dann argumentiert er, dass alle vier falsch sind. PayPal sammelte im März 2000 100
Millionen Dollar ein, kurz vor dem Crash. Thiel nennt es eine 'Rettungsleine', die das
Unternehmen überleben ließ. Thiel beschreibt die Lehre der Dotcom-Blase: Unternehmer
lernten, dass man mit Risikokapital keine 'Party feiern' sollte.

Die gefährlichsten Lehren sind die, die eine verwundete Generation zu gut lernt. Nach einem
Crash korrigiert jeder ins Sicherheitsdenken über — kleine Schritte, kein Vertrieb, die Gewinner
kopieren — und dieses Herdenverhalten wird zu einer Ideologie, die niemand mehr hinterfragt.
Thiels kontraintuitiver Punkt ist, dass der Crash schlechtes Timing bestrafte, nicht schlechte
Kühnheit. PayPals 100-Millionen-Dollar-Runde im März 2000, Wochen vor dem Zusammenbruch,
zeigt, dass der konträre Zug im richtigen Moment am Leben hält.

Probier es aus: Liste die vier Regeln nach dem Crash auf (inkrementell, schlank,
konkurrenzorientiert, nur Produkt) und schreibe das Gegenteil von jeder auf. Frage dich ehrlich,
ob das Gegenteil für deine Situation wahr sein könnte.

Google gegen die Fluggesellschaften: Monopol zahlt sich aus

2012 erwirtschaftete Google 50 Milliarden Dollar Umsatz mit 21% Gewinnmarge.
Fluggesellschaften verdienten Hunderte Milliarden, behielten aber nur Pfennige pro Passagier;
er zitiert, dass Fluggesellschaften im Schnitt nur 0,2% Gewinnmarge hatten. Er definiert ein
Monopol als ein Unternehmen, so gut in dem, was es tut, dass kein anderes Unternehmen einen
nahen Ersatz anbieten kann; er zitiert Googles Anteil an der Suche (etwa 68% der Suche 2014,
laut dem Buch) gegenüber seiner Selbstbeschreibung als Werbeunternehmen, um Prüfung zu
vermeiden. Seine zentrale Behauptung: "Alle glücklichen Unternehmen sind verschieden: Jedes
verdient sich ein Monopol, indem es ein einzigartiges Problem löst. Alle gescheiterten
Unternehmen sind gleich: Sie versagten darin, der Konkurrenz zu entkommen."

Geschaffener Wert und eingefangener Wert sind zwei verschiedene Dinge, und die Liebe der
Ökonomen zur vollkommenen Konkurrenz verschleiert das. Fluggesellschaften sind die perfekte
Falle: heroische Branche, erbärmliche Margen. Die Überraschung ist, dass Monopole keine
Schurken sind — Thiel argumentiert, sie machen Innovation überhaupt erst lohnend, denn nur
ein Unternehmen ohne Wettbewerber kann es sich leisten, über das Quartal hinaus zu denken.
Und die klügsten Monopole, wie Google, spielen ihre Dominanz herunter, gerade weil die
Bezeichnung als Monopol Aufmerksamkeit auf sich zieht, die sie nicht wollen.

Probier es aus: Schätze für dein Unternehmen oder deinen Arbeitgeber, welchen Marktanteil es
verlieren könnte, bevor die Gewinne verschwinden. Wenn die Antwort 'jeder echte
Wettbewerber' ist, bist du im Fluggeschäft.
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Die verlorene Anstellung als Clerk — und warum Konkurrenz für Verlierer ist

In Stanford war er besessen von Noten. In der Law School konkurrierte er um Clerkships. Er
beschreibt die Erfahrung, ein Supreme-Court-Clerkship zu verlieren.

Thiels Punkt ist nicht, dass Konkurrenz sich nie lohnt — sondern dass wir am härtesten
konkurrieren, wo die Preise am sichtbarsten sind, und genau dort kämpft auch jeder andere. Das
verlorene Supreme-Court-Clerkship sah wie ein Scheitern aus und erwies sich als Ausgang. Die
tiefere Behauptung: Identität verschmilzt mit Rivalität, sodass Menschen weiter Schlachten
kämpfen, an die sie sich nicht mehr erinnern, sie gewählt zu haben. Der Konkurrenz zu
entkommen bedeutet zu fragen, was du tun würdest, wenn kein Ranglistensystem zusähe.

Probier es aus: Nenne einen Wettbewerb, in dem du gerade nur bist, weil andere es sind.
Entscheide diese Woche, ob du ihn aufgeben würdest, wenn es nie jemand erfahren würde.

Klein anfangen, es besitzen, dann expandieren

Thiels Rat zur Marktgröße: klein anfangen und einen kleinen Markt monopolisieren. Er verweist
auf Amazons anfänglichen Fokus auf Bücher (Jeff Bezos begann mit Büchern, weil sie ein kleiner,
einheitlicher, leicht versendbarer Markt sind), bevor er auf CDs, Videos und schließlich alles
expandierte. Thiels Monopolkriterien: proprietäre Technologie (10x besser als der nächste
Ersatz), Netzwerkeffekte, Skaleneffekte und Branding.

Der kontraintuitive Move ist dorthin zu zielen, wo der Wettbewerb nicht ist — ein Markt so klein,
dass sich niemand die Mühe macht, mit dir darum zu kämpfen. Bezos' Bücher-zuerst-Strategie
zeigt die Logik: Dominanz in einem winzigen, gut geformten Markt schlägt ein Stückchen eines
riesigen. Die 10x-Regel ist wichtig, weil inkrementelle Verbesserungen das Kundenverhalten
nicht ändern; nur ein Sprung um eine Größenordnung tut das. Wenn du erst einmal eine Festung
hältst, ist Expansion eine Wahl. Wenn du groß anfängst, bist du bereits im Krieg.

Probier es aus: Beschreibe den kleinsten Markt, den dein Produkt dieses Jahr vollständig
dominieren könnte. Wenn du ihn nicht benennen kannst, ist dein Plan wahrscheinlich ein
Stückchen vom Schlachtfeld eines anderen.

Definite Pläne bauten einst die Zukunft

Amerika in den 1950er–60er Jahren: das Manhattan-Projekt, das Interstate Highway System, das
Apollo-Programm. Amerika seit 1982: finanzdominiert, keine konkreten Pläne. Er schreibt: 'In
einer unbestimmten Welt bevorzugen die Menschen tatsächlich unbegrenzte Optionen; Geld ist
wertvoller als alles, was du damit anstellen könntest.' Er stellt dem die definite Ingenieure
gegenüber, die konkrete Dinge bauen.

Die Überraschung ist, dass Optimismus nicht eine Sache ist — ob du einen Plan hast, zählt mehr
als ob du an Fortschritt glaubst. Unbestimmte Optimisten erwarten, dass die Zukunft besser
wird, haben aber keine Ahnung wie, also diversifizieren und hedgen sie, und nichts
Ambitioniertes wird gebaut. Bestimmte Optimisten wählen eine Version der Zukunft und steuern
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mit Ingenieurskunst darauf zu. Thiels Behauptung ist, dass jede große Errungenschaft auf seiner
Liste — Bomben, Autobahnen, Mondmissionen — erforderte, dass sich jemand auf eine einzige
konkrete Zukunft festlegte und die Alternativen ausschloss.

Probier es aus: Schreibe einen einseitigen Plan, wo du in zehn Jahren sein willst — konkret,
datiert, verbindlich. Wenn er sich im Vergleich zu 'Optionen offenhalten' leichtsinnig anfühlt,
genau das ist der Punkt.

Das Potenzgesetz: eine Wette zahlt für alles

'Das größte Geheimnis der VC-Branche ist, dass die beste Investition in einem erfolgreichen Fund
die gesamte übrige Investitionen des Funds kombiniert erreicht oder übertrifft.' PayPals
500.000-Dollar-Seed-Investition aus einem 100-Millionen-Dollar-Fund brachte mehr zurück als
die gesamten übrigen Investitionen des Funds zusammen. Die Gesamtrendite des Funds betrug
das 5-Fache, was bedeutet, dass diese einzelne Investition die Mehrheit der Gewinne ausmachte.

Das Potenzgesetz bedeutet, dass Diversifikation, die heilige Regel des Investierens, für Venture
Capital falsch ist — und damit auch für Karrieren. Wenn ein Ergebnis alle anderen dominiert,
dann ist die einzige Frage, die zählt, ob du in dem Ding positioniert bist, das gewinnt. Die
meisten Menschen verteilen sich auf viele Optionen, gerade um diese Wahrheit zu vermeiden.
Thiels eigener Fund beweist es: Ein Scheck über eine halbe Million Dollar übertraf alles andere
zusammen, also war jede andere Entscheidung in diesem Fund im Rückblick Rauschen.

Probier es aus: Prüfe, wo deine Zeit und dein Geld tatsächlich sitzen. Wenn keine einzelne Wette
jemals deine Renditen dominieren könnte, bist du in die Mittelmäßigkeit diversifiziert — wähle
das eine Ding, das eine Schwergewichtsinvestition wert ist.

Die Geheimnisse, nach denen niemand sucht

Er argumentiert, dass die Welt noch Geheimnisse zu entdecken hat. Es gibt vier Arten von
Geheimnissen — Geheimnisse über die Natur und Geheimnisse über Menschen; er nennt das
Beispiel von Hewlett-Packard in den 1990er Jahren: HPs Vorstand (sagt er) hörte auf, an
Geheimnisse zu glauben, und das Unternehmen verfiel. Die Gründung von PayPal — er und Max
Levchin sahen ein Geheimnis, dass E-Mail-Geldüberweisungen funktionieren könnten. Er nennt
auch Airbnb (Menschen würden Luftmatratzen in ihren Häusern vermieten). Er nennt auch Lyft
als Unternehmen, die auf Geheimnissen aufgebaut sind, die sich vor aller Augen verbergen.

Der gefährliche Glaube ist nicht, dass alle Geheimnisse schwer sind — sondern dass es keine
Geheimnisse mehr gibt, was sich selbst erfüllend wird: Wenn du denkst, nichts sei unentdeckt,
hörst du auf zu suchen. HPs Verfall ist Thiels Beweis dafür, was passiert, wenn eine Institution
offiziell aufgibt. Die Geschäftsgeheimnisse, die er auflistet, sind bemerkenswert, weil sie im
Rückblick offensichtlich klingen — natürlich würden Menschen Fremde für Mitfahrten oder
Ersatzbetten bezahlen. Das ist das verräterische Zeichen: Ein echtes Geheimnis wirkt absurd,
bevor es bewiesen ist, und unausweichlich danach.
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Probier es aus: Frage: Welche wichtige Wahrheit halten Menschen in meinem Bereich für
offensichtlich falsch oder offensichtlich unmöglich? Schreibe drei Kandidaten auf, bevor du sie
beurteilst.

Ein Startup, das an seinem Fundament scheitert, lässt sich nicht reparieren

Thiels Rat für Gründungsteams: 'Ein Startup, das an seinem Fundament scheitert, lässt sich nicht
reparieren.' Er vergleicht ein Startup mit der US-Regierung: Die Verfassung von 1787 hat
Bestand, weil die Gründer die Fundamente richtig legten. Er und Max Levchin lernten sich bei
einem Vortrag in Stanford kennen; zum PayPal-Team gehörten Menschen, die später YouTube
gründeten (Chad Hurley, Steve Chen, Jawed Karim), Tesla (Elon Musk), LinkedIn (Reid Hoffman),
Yelp (Jeremy Stoppelman, Russel Simmons) und Palantir (Thiel selbst).

Die Behauptung klingt hart, bis du die PayPal-Riege siehst: mehr als sieben spätere Gründer aus
einem einzigen frühen Team. Thiels Verfassungsanalogie erklärt, warum — wie bei einer
Regierung sind die frühen Entscheidungen eines Unternehmens darüber, wer die Macht hält,
später kaum zu revidieren. Die meisten Gründer stellen für unmittelbare Bedürfnisse ein und
erben bleibende Probleme. Die Lektion lautet nicht, berühmte Leute zu finden; sie lautet, die
ersten zehn Einstellungen als Verfassungskonvent zu behandeln, denn jeder spätere Konflikt
wird von der Struktur entschieden, die du damals gesetzt hast.

Probier es aus: Schreibe die drei nicht verhandelbaren Eigenschaften für deine ersten zehn
Einstellungen auf — und weigere dich, bei ihnen zu kompromittieren, selbst wenn ein
qualifizierter Kandidat eine davon vermissen lässt.

Die PayPal-Mafia: Kult statt Beratungsunternehmen

Bei PayPal stellte er Menschen ein, die talentiert, aber nicht die poliertesten waren — er nennt
das Beispiel von Ingenieuren, die introvertiert waren. Das Team war durch die Mission geeint,
eine neue Internetwährung zu schaffen. Sie arbeiteten in einem einzigen Büro, aßen zusammen
und debattierten Ideen intensiv. Er schreibt: 'Wir wären lieber ein Kult als eine Beratungsfirmen.'
Er sagt, der Erfolg der PayPal-Mafia kam aus der Kultur des Unternehmens.

Die Zeile Kult-gegen-Beratungsfirma fängt einen echten Tradeoff ein: Berater sind austauschbar
und missionsfrei; Kulte sind verbunden und leicht extrem. Thiels Vorliebe beim Einstellen für die
Unpolierten ist die praktische Seite — Poliertheit signalisiert Konformität, und Konformität ist
tödlich, wenn die Aufgabe darin besteht zu sehen, was andere übersehen. Das eine Büro und die
gemeinsamen Mahlzeiten klingen trivial, aber so wird eine Mission zu Identität. Was wie eine
schrullige Kultur aussieht, war in seiner Erzählung das eigentliche Produkt, das weiter Gründer
hervorbrachte.

Probier es aus: Schreibe die Mission deines Unternehmens in einem Satz, den ein neuer
Mitarbeiter aus dem Gedächtnis wiederholen könnte. Braucht es einen Absatz, trägt ihn
niemand.
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Wenn du es nicht ausliefern kannst, hast du kein Produkt

Thiel argumentiert, dass Vertrieb essenziell ist: 'Wenn du dein Produkt nicht ausliefern kannst,
hast du kein Produkt.' Er nennt das Beispiel eines überlegenen Produkts, das an schlechtem
Vertrieb scheiterte. PayPals Empfehlungsprogramm gab neuen Nutzern 10 Dollar und
Empfehlungsprämien und wuchs täglich um 7–10 %.

Vertrieb ist die unsichtbare Hälfte jedes Produkts, und es ist die Hälfte, die technische Gründer
systematisch unterschätzen. Die PayPal-Empfehlungszahlen zeigen, wie konstruierter Vertrieb
aussieht: 10 Dollar pro Nutzer klingen teuer, bis du die tägliche Verzinsung von 7–10 % siehst.
Der von Thiel genannte Misserfolgsfall ist das Spiegelbild — ein besseres Produkt verliert gegen
ein schlechteres, das die Menschen erreichte. Die Einsicht verallgemeinert: Für jedes Produkt
muss jemand im Unternehmen die Antwort auf die Frage besitzen: 'Wie erreicht dies seinen
hundertsten Kunden?'

Probier es aus: Schreibe den exakten Kanal auf, über den dein nächster Kunde dich findet. Wenn
die Antwort lautet 'es verbreitet sich von selbst', hast du keinen Vertriebsplan.

Mensch oder Maschine? Komplemente, keine Substitute

Thiel argumentiert, dass die große Technologiefrage der Zukunft 'Mensch oder Maschine' lautet
— er argumentiert, dass Computer Komplemente, keine Substitute, für Menschen sind. Er nennt
das Beispiel von Palantir. Palantirs Software hilft menschlichen Analysten, terroristische
Aktivitäten und Finanzbetrug zu finden, indem sie Computeranalyse mit menschlichem
Urteilsvermögen kombiniert. Er sagt, Palantir verkauft nicht an Verbraucher, sondern an
Institutionen (Regierungsbehörden und Banken).

Die Komplement-Unterscheidung rahmt die Automatisierungspanik neu. Wenn du Software
baust, die Menschen ersetzt, konkurrierst du gegen jeden Menschen auf der Erde — die denkbar
schlechteste Marktposition. Wenn du Komplemente baust, wird jeder Mensch zu einem
potenziellen Kunden. Palantirs institutionelles Verkaufsmodell zeigt die Logik in der Praxis:
Analysten mit besseren Werkzeugen sind das Geld wert, in einer Weise, in der ein
vollautomatisiertes System es nicht wäre. Die Wette ist, dass menschliches Urteilsvermögen
knapp und wertvoll bleibt, selbst wenn Rechenleistung billig wird.

Probier es aus: Frage bei jeder Automatisierungsidee, die du hast, ob sie eine Person ersetzt
oder eine bewaffnet. Die zweite Version hat einen größeren Markt und weniger Widerstand.

Seven questions that killed cleantech — and saved Tesla

Most cleantech companies failed because they copied each other and ignored the seven
questions every business must answer. He cites the example of Solyndra, which received a $535
million federal loan guarantee and went bankrupt in 2011. Thiel's example of a cleantech
company that answered the questions: Tesla. Tesla answered the engineering question (its cars
are much better), the timing question (it anticipated the government's green subsidies), the
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monopoly question (it started with a small market — high-end electric sports cars), the people
question (Elon Musk's team), the distribution question (it owns its own showrooms), the
durability question (it will keep improving), and the secret question (it knew that cleantech was a
social phenomenon more than an environmental one).

The seven questions work as a kill list: a business that fails any one of them dies, no matter how
good the others are. Solyndra had money and political favor — half a billion dollars in federal
backing — and still went bankrupt, because favor isn't an answer to any of the seven. Tesla's
secret answer is the most interesting: cleantech succeeded as a social phenomenon more than
an environmental one, meaning customers bought identity, not just emissions. Copycats missed
that because they were copying each other instead of asking the questions.

Probier es aus: Score your venture (or employer) against the seven questions — engineering,
timing, monopoly, people, distribution, durability, secret. Any question you can't answer is where
it dies.

The founder's paradox: extremes, Hughes and Jobs

He describes founders as extreme and contradictory figures. He cites the example of Richard
Branson (Virgin's founder) as an extreme founder who used his personal brand; he also cites
Lady Gaga as an example of a branded extreme figure. He cites the example of Howard Hughes
as a founder who became extreme and self-destructive. He contrasts Hughes with the example
of Steve Jobs, who was pushed out of Apple in 1985 and returned in 1997 to save it — he says
Apple's value came from Jobs's return.

The paradox cuts both ways: we celebrate founders in myth and then fire them in practice,
because extreme traits are indistinguishable from dysfunction until results arrive. Hughes is
what happens when extremity turns inward with no company to anchor it; Jobs is what happens
when the extreme founder is expelled and the company decays without him. Thiel's claim that
Apple's value came from the return is a direct shot at the boardroom consensus that companies
outgrow their founders. The traits investors mock in diligence meetings are often the moat.

Probier es aus: If you lead a company with an unusual founder, list which 'weird' traits are
load-bearing before you try to normalize them.

Stagnation or singularity: the choice is yours to make

Thiel's closing argument: our task today is to find singular ways to create the new things that will
make the future not just different, but better — to go from 0 to 1.

Ending on the 0-to-1 task rather than a prediction is the point: forecasting is what indefinite
people do instead of planning. The phrase 'not just different, but better' quietly rejects both the
futurists who promise change for its own sake and the pessimists who expect decline. The future
is a design problem with no default answer — whatever happens, someone chose it or failed to.
Thiel's final claim is that the choice is still open, and the people who treat it that way are the ones
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who get to make it.

Probier es aus: Pick one new thing you could create this year that doesn't currently exist in your
world — and start the first concrete step this week.

Die besten Zitate

- "Welche wichtige Wahrheit stimmen nur sehr wenige Menschen mit dir überein?" - Peter Thiel

- "Alle glücklichen Unternehmen sind verschieden: Jedes verdient sich ein Monopol, indem es ein
einzigartiges Problem löst. Alle gescheiterten Unternehmen sind gleich: Sie haben es nicht
geschafft, der Konkurrenz zu entkommen." - Peter Thiel

- "In einer unbestimmten Welt ziehen die Menschen tatsächlich unbegrenzte Optionen vor; Geld
ist wertvoller als alles, was man damit anstellen könnte." - Peter Thiel

- "Wir wären lieber eine Sekte als eine Beratungsfirma." - Peter Thiel

Kritik

Die Ratschläge stammen fast ausschließlich aus Thiels eigenen Erfolgen — PayPal, Palantir,
Investitionen in der frühen Facebook-Ära —, daher zieht sich der Survivorship-Bias durch jedes
Kapitel; den Misserfolgen, die er untersucht, schenkt er weniger Aufmerksamkeit als den Siegen,
die er errungen hat. Manche Behauptungen, etwa die Monopol-Framing, gehen darüber hinweg,
wie Aufsichtsbehörden und Märkte tatsächlich funktionieren. Und die querdenkerische Haltung
kann gewöhnlichen guten Ratschlägen einen radikaleren Klang verleihen, als sie verdienen.
Leser, die eine Schritt-für-Schritt-Anleitung suchen, finden hier eine Philosophie, kein
Betriebshandbuch.

In einem Satz

Entkomme dem Wettbewerb, indem du etwas Neues erschaffst, an das niemand sonst glaubt —
so gehst du von null auf eins.

Für wen sich das Buch eignet

Gründer, Investoren und alle, die gerade darüber entscheiden, woran sie arbeiten wollen, und
die einen Denkrahmen suchen statt einer Checkliste. Auch stark für Skeptiker, die es genießen,
wenn jemand den üblichen Startup-Weisheiten den Gar ausmacht und dabei sein eigenes Geld
hinter die Antworten gesetzt hat.


