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Editorial

Ohne Service keine Kunden

Die Digitaliserung bringt regelmaflig Innovationen mit sich, die unser
Leben und Arbeiten vereinfachen. Doch es gibt auch Bereiche, in
denen Innovation nicht gleich Verbesserung bedeutet. Im Kundenser-
vice beispielsweise setzen immer mehr Unternehmen KI ein, um Ab-
ldufe zu vereinfachen und Ressourcen zu sparen - fiir das Unterneh-
men die ideale Losung, aber auch fiir die Kunden? Eher nicht, wenn
man einer aktuellen Studie von »Software Advice« Glauben schenkt,
in der 50 Prozent der Befragten der Ansicht sind, dass Chatbots keine
komplexen oder spezifischen Probleme 16sen kénnen. Bei 45 Prozent
der Befragten l6sen sie sogar Frustration aus. Dabei geht aus der Studie
ebenfalls hervor, dass die Anfragen an den Kundenservice in den
letzten zwei Jahren gestiegen sind. Der Wunsch nach gutem Service ist
also grof unter den Verbrauchern.

Einer anderen aktuellen Studie von »Zendesk« zufolge machen 48 Pro-
zent der befragten deutschen Verbraucher ihre Kaufentscheidungen
anhdngig von der Qualitit des Kundenservice, 42 Prozent sind jedoch

der Ansicht, dass der Kundenservice fiir die meisten Unternehmen nur
eine Nebensache sei. Diese Diskrepanz macht deutlich, dass es grof3-
flachigen Verbesserungsbedarf im Kundenservice deutscher Unterneh-
men gibt. Wir haben Christian Zeidler, Unternehmensberater und Ex-
perte in Sachen Kundenservice, gefragt, woran es liegt, dass der Service
hierzulande zu wiinschen iibrig ldsst, und wie Unternehmen dieses
Problem gezielt angehen konnen. Unternehmercoach Stefan Merath
hat uns im Interview verraten, worauf Griinder am Anfang besonders
achten und welche Fehler sie unbedingt vermeiden sollten. Der Volks-
wirt und erfahrene Unternehmer Dr. Philipp Lichtenauer hinterfragt
derweil géngige Vorstellungen davon, was ein Unternehmer tiberhaupt
ist, und ob es ein ideales Alter fiir Griinder gibt. Spannende Beitrége,
die deutlich machen, dass einige wichtige Grundlagen oft im Streben
nach »hoher, schneller, weiter« (ibersehen werden.

Viel Vergniigen beim Lesen wiinscht
Johanna Schmidt
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Erfolg

An welchen Stellschrauben Unternehmen jetzt

drehen miissen

us einer neuen Studie von
»Software Advice«, einer
Online-Plattform fiir die
Auswahl von Unterneh-
menssoftware, geht hervor,
dass die Anzahl der Anfragen an den
Kundenservice in den letzten zwei
Jahren gestiegen ist. Gleichzeitig haben
jedoch insbesondere die Malinahmen
zur Bekimpfung der Pandemie auch im
Service fiir mehr Distanz gesorgt und
den Aufbau von Kundennihe erschwert.
Hinzu kommt, so Unternehmensberater
Christian Zeidler, dass sich in Deutsch-
land eine Einstellung breitgemacht habe,
die guten Kundenservice am Mindestmafd
misst. Im Interview ist der Experte darauf
eingegangen, welche Faktoren Service-
qualitit beeinflussen und wo angesetzt
werden sollte, um den Service im eigenen
Unternehmen zu verbessern.

Herr Zeidler, Sie sind sowohl Unterneh-
mer als auch Consultant. Sie sehen also
auch viele andere Betriebe, nicht nur
Thren eigenen. Was fillt IThnen auf, wenn
wir iiber Service sprechen?

Deutschland entwickelt sich immer mehr
von einer Leistungsgesellschaft zu einer
Frustgesellschaft. Viele Attribute, die
Deutschland frither ausgezeichnet haben

— Freundlichkeit, Piinktlichkeit, Fleif3,
Ehrgeiz, aber auch ein Streben nach Erfolg -
sucht man in vielen alltdglichen Situationen
mittlerweile vergebens und leider zeichnet
sich kein Ende dieses Trends ab. Da ich sehr
viel unterwegs bin, sind es beispielsweise
Situationen im Gast- und Hotelgewerbe, die
mich oft mit dem Kopf schiitteln lassen.

Viele Dienstleistungen wurden ganzlich ab-
geschafft oder werden nur noch notdiirftig
zur Verfiigung gestellt. Diese Reduzierung
gipfelt dann meist auch in einer Uberfor-
derung und Hilflosigkeit des Personals in
der Kommunikation. Oder héren Sie als
Hotelgast gerne, dass die Pancakes beim

Frithstiicksbuffet alle sind und nicht mehr
nachgefiillt werden konnen, weil die Pan-
cakes, die es gab, auch schon von gestern
waren?

Sticht Deutschland da im internationalen
Vergleich besonders negativ heraus? Kon-
nen wir Deutschen keinen Service?

Leider ist zu erkennen, dass die Deutschen
im internationalen Vergleich deutlich an
Servicequalitdt verlieren. Hierzu muss man
gar nicht weit reisen, um die Unterschiede
deutlich zu spiiren. Nehmen wir als Beispiel
unser Nachbarland Osterreich, welches in
Sachen Service und Engagement lobend
erwihnt werden muss.

Prinzipiell konnen wir Deutschen Service,
jedoch haben wir uns in den vergangenen
zwei Jahren verschiedene Verhaltens- und
Denkmuster antrainiert, die letztlich der
Kunde zu spiiren bekommt. Und zwar nicht
positiv. Natiirlich sind wir international
noch nicht das Schlusslicht in Sachen Ser-
vice, aber es ist aus meiner Sicht auch nicht
erstrebenswert, der Eindugige unter den
Blinden zu sein. Deutschland muss wieder
das Bestreben haben, ganz vorn dabei zu
sein.

Stinkt der Fisch da vom Kopf oder ist es
ein Mitarbeiterproblem?

Diese Frage muss ich tatsachlich von beiden
Seiten naher beleuchten. Natiirlich ist es so,

dass der Mitarbeiter das ausfithrende Organ
ist und auch oft als Grund fiir den immer
schlechter werdenden Service genannt wird.
Tatsachlich ist es aber auch so, dass sich die
Fithrungskrafte der Unternehmen nicht der
Verantwortung entziehen kénnen. In vielen
Unternehmen, welche ich coache, sehe ich,
dass die Fithrungsebene immer weniger
bereit ist, in ihre Mitarbeiter zu investieren,
oder sich auch der Wichtigkeit der einzelnen
Personen nicht bewusst ist.

Hier kann ich Thnen ein Beispiel aus dem
Hotelgewerbe nennen: Fiir mich als Hotel-
gast beginnt der erste Eindruck am Empfang.
Die Rezeption ist die Visitenkarte des Unter-
nehmens. Fithrungskrafte neigen momentan
oft dazu, zum Teil auch aus unternehmerisch
verstindlichen Griinden, aufgrund Personal-
mangels Auszubildende oder neue Mitarbei-
ter mit wenig Einarbeitung, wenig Erfahrung
und wenig rhetorischer Schulung an die
Rezeption zu stellen. Der Gast hat eine ganz
klare Erwartung. Nun kann man sich vor-
stellen, dass der Frust des Hotelgastes, aber
auch des Mitarbeiters steigt, wenn man dem
Mitarbeiter gar nicht die Chance geboten hat,
verschiedene Situationen zu trainieren.

Dennoch muss ich aber auch klar sagen,
dass sich die Einstellung der Mitarbeiter
stark wandelt. Nine to five, Work-Life-Ba-
lance, Dienst nach Vorschrift: Mit dieser
Mindesteinstellung kann eben auch nur ein

»Deutschland entwickelt sich immer

mehr von einer Leistungsgesellschaft zu
einer Frustgesellschaft.«




Erfolg

Mindestservice erfolgen. Das ist ein Kreis-
lauf. Es ist sowohl ein Problem der Unter-
nehmensfithrung als auch der Mitarbeiter.

Lange hat man behauptet, Deutschland
glinze mit den besten Erfindungen und
Service sei nicht so wichtig. Gilt das
heute noch?

»Made in Germany« - das war einmal! Er-
findungen sind immer ein wichtiger Aspekt
fiir wirtschaftliches Wachstum, jedoch ist
die Komponente Mensch wichtiger denn
je, gerade im Konkurrenzkampf. Viele Pro-
dukte konnen im Ausland viel giinstiger
hergestellt werden, somit ist hier der Preis
oft das Ausschlaggebende fiir eine Kaufent-
scheidung. Gegen die Preisentscheidung
kann man sich nur wehren, wenn man
einen erstklassigen Service bietet.

Wirkt sich guter Service nur auf den
Kunden aus oder auch auf die Belegschaft
selbst?

In erster Linie wirkt sich ein guter Service
natiirlich auf den Kunden aus. Viele sind
dazu geneigt, sogar zu sagen, ausschlief3-
lich auf den Kunden. Ich sage ganz klar:
Guter Service wirkt sich sowohl auf den
Kunden als auch auf die Belegschaft aus.
Hierzu kann man folgendes Beispiel anfiih-
ren: Ist jemand sehr gut im Service, erhilt
er dadurch vom Kunden ein sehr gutes

Feedback, so ist die Stimmung im Team
besser, als wenn man téglich mit Frust,
Ablehnung und Beschwerden konfrontiert
wird. Das gute Betriebsklima spiirt wiede-
rum auch der Kunde.

Vielleicht kennen Sie das selber: Sie
stehen vor zwei Restaurants. Das eine ist
leer, die Kellner schauen gefrustet und
lustlos. Das andere ist voll besetzt, die
Kellner licheln und tragen fiinf Teller auf
einmal. In welches Restaurant gehen Sie?
Automatisch vermutet man in dem gut
frequentierten Restaurant einen guten
Service, eine gute Stimmung und ein gutes
Essen. Was glauben Sie, welches Team ist
nach Beendigung der Schicht zufriedener
und gliicklicher? Nicht zuletzt wegen der
Trinkgelder.

Die Erkenntnis, besseren Service liefern
zu wollen, geniigt nicht. Es miissen auch
Taten folgen. Welche Schritte konnen
Unternehmen gehen?

Zunichst miissen sich alle wieder ins Be-
wusstsein rufen: Was ist Service und war-
um ist Service so elementar wichtig? Das
ist die erste Komponente. Natiirlich habe
ich Verstindnis dafiir, dass die Unterneh-
men und vor allem die Verantwortlichen
in den letzten zwei Jahren beschaftigt
waren, die Krise zu bewiltigen - das war

»Erfindungen sind
immer ein wich-
tiger Aspekt fir
wirtschaftliches
Wachstum,

jedoch ist die
Komponente
Mensch wichtiger
denn je, gerade
im Konkurrenz-
kampf.«

Herausforderung genug - nur diirfen wir
jetzt den Aufschwung nicht verpassen.

Gerade durch das Tragen der Maske haben
wir verlernt zu lacheln, denn klar, die
Maske verdeckt ein Lacheln. Das ist sinn-
bildlich dafiir, dass man Dinge abgeschafft
hat, weil man sie scheinbar nicht gebraucht
hat. Und bleiben wir bei dem Masken-Bei-
spiel: Jetzt, wo die Maske verschwunden
ist, sieht man dennoch kaum ein Licheln.
Denn man hat es sich iiber die beiden Jahre
abtrainiert. Das macht es schwer, einen
guten Service zu leisten. Ich habe meinen
Mitarbeitern von Beginn an klargemacht:
Ein Licheln sieht man auch durch die Mas-
ke, beispielsweise an den Augen.

Die zweite Komponente und somit mein
Tipp an alle Unternehmer: Seien Sie nicht
nur ein Krisenbewiltiger, sondern ein
Chancennutzer! Die meisten Unternehmen
haben sich angeeignet, nur so hoch zu
springen, wie sie miissen. Machen Sie den
Unterschied! Gehen Sie die Extrameile,
denn es war noch nie so einfach wie jetzt.
Die Konkurrenz war noch nie so klein!

Wie handhaben Sie das in Ihrer Fit-
nesskette? Sie haben Standorte in ganz
Deutschland. Die Kontrolle zu behalten,
fillt bestimmt nicht leicht.
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Es ist definitiv, wie in allen Unterneh-
men, eine grofle Herausforderung, wenn
man unternehmerisch gewachsen ist und
eine Vielzahl von Standorten hat, den
eigenen Anspriichen tiberall gerecht zu
werden. Letztendlich ist es eine Investition
ins Personal, indem man Fithrungskrifte
ausbildet, aber auch unterstiitzt, um auch
tatsdchlich eine gute Fithrungskraft zu sein.
Nur so koénnen sie in unseren Filialen sehr
gute Vorbilder sein. Sie sind Leitbilder fir
die anderen Mitarbeiter. Es ist kein grofles
Geheimnis, dass man so strukturell iiber
groflere Entfernungen Unternehmen erfolg-
reich fithren kann.

Die Mithen und Anstrengungen, wie regel-
maflige Meetings, Schulungen und Feed-
backgespriche, diirfen die Unternehmen
nicht scheuen. Die Wertschétzung jeden
einzelnen Mitarbeiters, der taglich die aus-
fithrende Kraft ist, besteht auch darin, sich
Zeit zu nehmen und Gespriche tiber die
Entwicklung zu fithren. Mitarbeiter brau-
chen Lob und Anerkennung. Unser Motto
#besteskonzept ist nicht nur eine belanglose
Floskel, sondern unsere DNA. Dieses Motto
ist unser taglicher Antrieb und Priifstein.

Natiirlich haben auch wir, besonders in
den letzten Jahren, diverse Veranderun-
gen im Team durchleben miissen, jedoch
ist es hier wichtig: Haben Sie immer eine
transparente Firmenphilosophie und
klare Unternehmensstrukturen, die Sie
vorleben. So konnen Mitarbeiterverluste
liickenlos verkraftet und schnell kompen-
siert werden.

Kann man guten Service auch in der Bi-
lanz ablesen? Macht es sich im Betriebs-
ergebnis tatsidchlich bemerkbar?

In 90 Prozent der Fille, wenn ich in
Unternehmen engagiert werde und die
Betriebsergebnisse nicht den Zielen
entsprechen, muss ich die Komponen-
ten Mitarbeiter, interne Stimmung und
Service betrachten. Denn hier ergibt sich
meist ein erheblicher Handlungsbedarf.
Somit macht sich guter Service definitiv
in der Bilanz bemerkbar. Denn motivierte
Mitarbeiter und gute Kommunikation
fithren zu einem Service, der begeistert.
Meine Sichtweise ist klar: Ein guter Ser-
vice macht den Unterschied. Oder wie ich
immer zu sagen pflege: Gewinner oder
Verlierer — du entscheidest!

Erfolg

»Seien Sie nicht
nur ein Krisenbe-
waltiger, sondern
ein Chancennut-
zer! Die meisten
Unternehmen
haben sich an-
geeignet, nur so
hoch zu springen,
wie sie missen.

Machen Sie den
Unterschied!«




Einstellung

LEISTUNG MUSS SICH
WIEDER LOHNEN!

iel zu viele Menschen arbei-

ten sich kaputt fiir viel zu

wenig Geld. Warum sollen

wir noch mehr leisten -

damit sich die Unternehmen
die Taschen noch voller machen konnen?«
Es sind Reaktionen wie diese, die ich be-
komme, wenn ich tiber das Thema Leistung
spreche. Auf den Social-Media-Kanilen ent-
brennt allzu oft auch eine hitzige Diskussion
unter den jeweiligen Postings. Anscheinend
ist »Leistung« fiir einen Grofiteil der Deut-
schen zu einem Trigger-Wort geworden.
Was dahintersteckt und warum sich das aus
meiner Sicht dringend dndern muss, be-
leuchte ich in diesem Beitrag.

Was passiert mit unseren Steuergeldern?
Ein Bekannter sagte zu mir: »Wenn du
mehr als 50 Prozent Steuern und Abga-
ben bezahlst, bist du kein Unternehmen,

sondern ein Staatsbetrieb.« So sieht’s aus.
Ich bin da locker driiber. Konkret zahle ich
seit meinem 21. Lebensjahr den hochsten
Steuersatz, den wir in Deutschland haben.
Spaf$ macht das nicht. Vor allem deswegen
nicht, weil ich mich frage, was der Staat
denn bitte Sinnvolles mit dem Geld macht.
Mit unserem Steuergeld wird unter anderem
ein Bundestag finanziert, der von einer Le-
gislaturperiode zur nichsten immer grofler
wird. Aktuell sitzen dort 736 Abgeordnete

- so viele wie noch nie zuvor. Und sie alle
bekommen ein Gehalt, bei dem die meisten
Biirger mit den Ohren schlackern. Ganz zu
schweigen von zusétzlichen Annehmlich-
keiten wie Ubergangsgeld, Altersentscha-
digung und Rente. Was da an Kohle fliefit,
ist der Wahnsinn. Bitte versteht mich nicht
falsch: Ich habe nichts dagegen, dass jemand
gut verdient. Doch ich bin der Ansicht, dass
das Gehalt auch mit der erbrachten Leistung

korrelieren muss. Und da tue ich mich bei
Politikern und anderen Staatsbediensteten
doch stellenweise schwer.

10
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Der Autor

Martin Limbeck ist unter anderem Inhaber
der Limbeck® Group, Wirtschaftssenator
(EWS) und einer der fuhrenden Experten fur
Sales und Sales Leadership in Europa.

Als Unternehmer bist du der Dumme

Ich kenne inzwischen einige Unternehmer,
die Deutschland den Riicken gekehrt haben.
Weil sie die Nase voll davon haben, jede
Menge Steuern zu zahlen und gleichzeitig
immer wieder Steine in den Weg gelegt

zu bekommen. Kaum eine Bank wagt sich
noch, mal einen Unternehmer bei der Griin-
dung oder dem Hochziehen eines neuen
Projektes zu unterstiitzen. Es sei denn, du
kannst jede Menge Sicherheiten bieten. Risi-
kobereitschaft? Fehlanzeige. Dass so Weiter-
entwicklung und Innovation hierzulande
ausgebremst werden, interessiert keinen.
Lieber wird tiberpriift, ob auch ja alles mit
rechten Dingen zugeht und die bosen Unter-
nehmer nicht doch etwas bei der Steuer-
erklarung falsch deklariert haben. Ich habe
gerade schon wieder eine Steuerpriifung und
es nervt mich langsam nur noch.

Und was passiert ganz aktuell? Da wird von
Wirtschaftsminister Robert Habeck und den
Griinen in den Ring geworfen, dass doch der
Steuersatz fiir Besserverdiener erhoht wer-
den konne, um Menschen mit unteren und
mittleren Einkommen zu entlasten. Konkret
ging es ihm um eine Erhéhung von 42 auf
57,4 Prozent — und das schon ab einem Ein-
kommen von 80.000 Euro im Jahr. Hat der
Mann den Schuss nicht gehort? Hier kann
ich Finanzminister Christian Lindner mal
zustimmen, denn er duflerte gegeniiber dem
Handelsblatt: »Eine so drastische Steuer-
erhohung bereits fir qualifizierte Fachkrif-
te, Handwerk und Mittelstand wiirde die
wirtschaftlichen Entwicklungen in unserem
Land strangulieren.« Das triftt es auf den
Punkt. Und wieso sollen die, die in diesem
Land etwas leisten, Arbeitsplétze schaffen
und die Wirtschaft am Laufen halten, dafiir
auch noch bestraft werden? Das kann und
darf keine Lsung sein.

Ganz ehrlich: Mich zieht nichts nach Zypern
oder Dubai. Fiir mich war es auch immer
eine Frage des Anstands, als deutscher
Unternehmer mein Business hier zu haben
und auch dementsprechend meine Steuern
in Deutschland zu zahlen. Doch wenn das so
weitergeht, kann ich nicht versprechen, dass
ich nicht auch die Reif’leine ziehen werde.

Wir leben in einem leistungsfeindlichen
Land

Ich kann es nicht anders sagen: In unserem
Land hat sich eine iible, leistungsfeindliche
Mentalitét breitgemacht. Einer strengt sich
an, erzielt ein gutes Ergebnis. Doch die Men-
schen in seiner Umgebung freut das nicht
etwa. Sondern sie signalisieren ihm deutlich,
dass sie ihm den Erfolg nicht génnen. Das
fangt mit dem klassischen »Streber!«-Aus-
ruf in der Schule an und zieht sich immer
weiter. Da wird hinter vorgehaltener Hand
tiber eine Kollegin getuschelt, dass sie sich
bestimmt »hochgeschlafen« hat - anstatt
neidlos anzuerkennen, dass sie die Befor-
derung verdient hat, weil sie einfach einen
klasse Job macht.

Einstellung

Warum ist es fiir uns Deutsche so schwer,
einfach mal anzuerkennen, was jemand er-
reicht hat? In Amerika ist das v6llig normal.
Dort haut dir einer auf die Schulter, sagt:
»Well done, man!« — und meint das auch
wirklich so. Hier wirst du hingegen komisch
angeschaut, wenn du sagst, dass du Unter-
nehmer bist. Und wenn du einen Porsche
hast, versteckst du den am besten in der
Tiefgarage. Natiirlich mit Schutzplane, damit
keiner weinen muss, wenn er oder sie mit
seinem Golf daran vorbeifihrt.

Der Haken an der Sache: Nicht jeder ist men-
tal stark genug, um das auszuhalten. Ich kann
verstehen, dass Menschen auswandern, weil
sie sich das nicht mehr geben wollen. Und ich
kann auch verstehen, dass andere resignieren,
ihre Ideen begraben und sich wieder in der
Masse treiben lassen. Denn wieso sollst du
dich ins Zeug legen, wenn es am Ende keiner
wiirdigt? Und du schlimmstenfalls sogar in
gewisser Weise »bestraft« wirst. Gleichzeitig
lernen grundsitzlich motivierte Menschen

so auch: Sich anzustrengen lohnt sich nicht.
Weil du am Ende eh der Dumme bist.




Einstellung

»Dodoland - Uns geht’s zu gut!«
von Martin Limbeck

240 Seiten

Erscheint: Mai 2022

Avriston Verlag

ISBN: 978-3-424-20261-8

Martin Limbeck

)
-

Schluss mit dem Solidarititsgefasel!
Hinzu kommt, dass wir nicht nur ein
Problem mit Leistung, sondern auch mit So-
lidaritat haben. Schon als Kinder lernen wir,
dass wir teilen sollen. Andere mit unserem
Spielzeug spielen lassen oder Gummibar-
chen abgeben sollen. Einerseits verstandlich
- doch spétestens, wenn du selbst arbeiten
gehst, um dir Dinge zu erlauben, sieht es
anders aus. Wiirdet ihr allen Ernstes ver-
langen, dass der Nachbar euch mit seinem
Porsche fahren lassen muss, damit ihr nicht
auflen vor seid? Dass er auch nur Pauschal-
urlaub auf Mallorca macht, damit ihr euch
nicht schlechter fiihlt? Auf so einen Quatsch
wiirde keiner kommen. Doch finanziell ist
es genau das: Es wird verlangt, dass du als
erfolgreicher Mensch etwas von deinem
Erfolg an andere abgibst, die nichts dafiir
getan haben. Das ist fiir mich keine Soli-
daritat. Den Schwachen helfen ist die eine
Sache. Doch den Starken dafiir wegnehmen,
was sie aus eigener Kraft und Anstrengung
erreicht haben, ist definitiv der falsche Weg.
Wir sind hier nicht im Sherwood Forest. Es
ist hochste Zeit, dass sich Leistung wieder
lohnt in Deutschland. Sonst brauchen wir
uns gar nicht zu wundern, wenn irgend-
wann die letzten Leistungstriger ausgewan-
dert sind und Unternehmer ihre Companys
an auslidndische Investoren verkauft haben.
So schafft Deutschland sich selbst ab.

Bilder: IMAGO / imagebroker, Cover: Ariston Verlag



einen Beruf

Benno ist ein Therapiehund

Wenn Benno zur Tur ins Krankenzimmer hereinkommt, vergisst der zehnjahrige
Jakob fiir eine ganze Weile, dass er Knochenkrebs hat. Benno weil}, wie das
geht. Denn er wurde Uber Jahre darin ausgebildet, Menschen in schwierigen
Lebenssituationen beizustehen.

lhre Spende verandert Leben.

www.backhaus-stiftung.de

BACKHAUS
STIFTUNG

GEMEINNUTZIGE STIFTUNG

Mitglied im

@ Bundesverband
‘\)) Deutscher

Stiftungen



Einstellung

o @
@ LIGHT THEFIRE!

Stefan Merath ist Schwarzgurtunter-
nehmer, Fachbuchautor und Mentor.
Mit seiner Unternehmercoach GmbH
begleitet er seit 15 Jahren Grinder und
Unternehmer auf dem Weg zum Erfolg.

CHEITERN is7 zu sesinn
DAS BESTE
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Bilder: Unternehmercoach GmbH, Momentesammler.pro

tefan Merath ist Unternehmer

und Coach. Seine eigenen Er-

fahrungen waren vielschichtig

und lehrreich. Warum scheitern

gut ist, wie man die ersten Hiir-
den als Unternehmer nimmt und warum
Businesspline oft fiir den Papierkorb sind,
erklart er in unserem Interview.

Herr Merath, Sie kennen alle Facetten der
Unternehmensgriindung. Was miissen
Griinder tun, um langfristig zu wachsen?
Scheitern! Ob Elon Musk oder Sir Richard
Branson - ihre ersten Gehversuche als
Unternehmer funktionierten nicht richtig.
Aber sie haben sich permanent weiter-
entwickelt. Die entscheidende Frage ist
also nicht, was man tun kann oder soll,
damit das erste Unternehmen auf Anhieb
funktioniert. Das tut es selten. Entschei-
dend ist, dass sich ein Griinder dartiiber
klar wird, zu welcher Art von Unternehmer
er werden will. Ich hatte mir bei meiner
ersten Firmengriindung gewiinscht, einen
erfahrenen Unternehmer an meiner Seite
zu haben. So habe ich jeden Fehler selbst
gemacht. Heute weif8 ich: Zum Scheitern
gehort auch, dass man in der Lage sein
muss, danach wieder aufzustehen - ein
Unternehmercoach hitte mir das von
vornherein gesagt. Griinder sollten schon
beim ersten Unternehmen gentigend
Reserven fiir den zweiten Versuch haben.
Das setzt voraus, dass man vor der ersten
Griindung seinen Einsatz an Geld und Zeit
klar limitiert.

Minimiert ein gut ausgearbeiteter Busi-
nessplan das Risiko?

Als ich 1997 meine erste Firma gegriindet
habe, dachte ich mir, okay, fang einfach mal
an. Ich war gut darin, Websites zu program-
mieren. Also habe ich das Naheliegende
gemacht: Ich habe Websites an Firmen ver-
kauft. Die Leute haben auf meine Werbung
aber nicht reagiert, weil sie nicht wussten,
was eine Website {iberhaupt ist. Das hitte ich
auch mit einem Businessplan nicht vorausse-
hen kénnen. Ich telefonierte also den Leuten
hinterher und mit jedem Auftrag habe ich
ein wenig mehr gelernt, was Kunden wichtig
ist. Erst nach eineinviertel Jahren bekam

ich den ersten Groffauftrag. Auch aus dieser
Sicht wire ein Businessplan hochstens noch
fiir den Papierkorb gut gewesen.

Nach drei Jahren habe ich trotzdem einen
Businessplan gemacht, weil das Vorausset-
zung war, um Venture Capital zu bekommen.
Ich habe mir dafiir einen externen Berater
gesucht. Der konnte zwar die Texte fiir den
Businessplan schreiben, hatte aber keine
Ahnung von Unternehmensfithrung und

Einstellung

»Entscheidend ist, dass sich ein
Griinder dariiber klar wird, zu
welcher Art von Unternehmer er

werden will.«

konnte auch nicht rechnen. Trotzdem ist es
mir gelungen, mit diesem Plan Investoren
zu gewinnen. Allerdings stimmten in der
Extremphase des Scheiterns die Zahlen nicht
mit der Realitit tiberein und ich musste fiir
die Investoren jede Woche einen neuen Plan
machen.

Businessplane machen aus meiner Sicht nur
Sinn, wenn ich auf Erfahrungen zuriickgrei-
fen kann, beispielsweise bei Franchise-Kon-
zepten. Komme ich aber auf die Idee, was
ganz Neues zu starten, kann ich nur raten:
Plane nur das wenige Offensichtliche. Und
dann fang einfach an. Tritt moglichst frith in

Kontakt mit den Kunden, sammle Feedback.
Detaillierte Plane kannst du hinterher immer
noch machen.

Welche Fehler tauchen in der ersten
Phase auf?

Selbstverliebtheit, Unwissen und Selbstiiber-
schitzung. Ich kann das so sagen, weil ich
diese Fehler selbst gemacht habe. In der ers-
ten Phase geht es um den Weg des Produkts
in den Markt. Gerade technische Erfinder
sind oft unglaublich in ihre Idee verliebt und
investieren viel Zeit, ehe sie damit an Kunden
herantreten. Umgekehrt wiére
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Einstellung

»Eine gewisse Naivitat ist sogar not-
wendig. In den meisten Fallen tauchen
Probleme auf, an die keiner denken
konnte. Ich halte diese naive Phase
fiir eine wichtige Lernphase.«

16

es besser: Geh zum Kunden, bevor du das
Produkt tiberhaupt hast, und entwickle dann
nach dem Bedarf des Kunden, nicht danach,
was du schick oder toll findest.

Wenn das Ding wéchst, dann machen so

gut wie alle Griinder den zweiten Fehler: Sie
machen weiterhin Fachkraftaufgaben. Dabei
miissten sie immer mehr Manager- und Un-
ternehmeraufgaben tibernehmen. Wer vor-
her zum Beispiel Programmierer war, sollte
das jetzt nicht mehr sein. Denn nun muss

er sich Gedanken machen iiber Strategie,

die Art der Fithrung, die Kultur im Unter-
nehmen und all solche Dinge. Das haben die
meisten Griinder nicht auf dem Schirm. Sie
machen einfach weiter und gehen mit ihren
Firmen baden.

Auch den dritten Fehler kenne ich aus mei-
ner ersten Internetfirma. Ich war iiberzeugt
davon, ein toller Unternehmer zu sein. Ich
hatte 30 Mitarbeiter, wusste alles, konnte
alles. Berater hielt ich fiir Dodel. Das mit den
Beratern stimmt oft. Aber der Austausch mit
anderen Unternehmern, wovon zumindest
ein Teil weiter sein sollte als man selbst,
bewahrt einen vor vielen Irrwegen. Man ist
blod, wenn man die Erfahrung Dritter nicht
nutzt, um sich selbst weiterzuentwickeln.
Ich war sechseinhalb Jahre lang blod. Dann
musste ich Insolvenz anmelden — und wurde
zur Klugheit gepriigelt.

Welches Umfeld konnen Sie Griindern
empfehlen?

Auf keinen Fall so etwas wie Branchen-
verbiande, BDI, IHK-Treffen und so weiter.



Bilder: J.Rolfes, Momentesammler.pro

Da ist jeder Unternehmer grofier, schoner,
besser als der andere; alle trommeln sich auf
die Brust und erzéhlen sich gegenseitig, wie
toll sie sind. Um weiterzukommen, braucht
es eine Lernumgebung, in der ich auch mal
offen erzihlen kann: Hey, bei mir lauft es
grade gar nicht! Solche Lernumgebungen
sind fiir mich Braintrusts, Seminare oder
beispielsweise auch das Unternehmercoach-
Konzept des Schwarzgurtunternehmers.
Wie im Kampfsport ein Schwarzgurttrager
bestimmte Tritte und Techniken beherrschen
muss, muss ein Unternehmer strategische
Kompetenzen haben, er braucht Fithrungs-
kompetenzen und Kompetenz im Umgang
mit sich selbst und seinen Angsten.

Gehen Griinder zu naiv an die Planung
und sind die Erwartungen zu hoch?

Eine gewisse Naivitdt ist sogar notwendig. In
den meisten Fillen tauchen Probleme auf,

an die keiner denken konnte. Ich halte diese
naive Phase fiir eine wichtige Lernphase.
Wenn plétzlich etwas langer dauert als ge-
plant, entstehen schnell Zweifel oder Angste.
Und ich bin gezwungen, mit meinen Angsten
umzugehen.

Dadurch werde ich stirker und bin dann
vorbereitet auf grofiere Herausforderungen,
die spater kommen. Habe ich nicht gelernt,
mit der kleinen Angst wie dem Marktein-
tritt meines Produkts umzugehen, werde ich
spiter bei grofleren Angsten, wenn ich zum
Beispiel einen Kredit tiber mehrere Millionen
aufnehmen muss, scheitern. Kurz gesagt: Es
ist gut, wenn der Plan nicht funktioniert -
zumindest solange man bereit ist, daraus zu
lernen, und zwar etwas iiber den Plan und
noch mehr iiber sich selbst.

Die Zeiten dndern sich derzeit rasant. Wie
allgemeingiiltig sind gingige Strategien fiir
ein junges Unternehmen?

Wenn gingige Strategie bedeutet, mach einen
Businessplan und setz den um, dann wiirde
ich sagen, das war auch schon vor 25 Jahren
Schwachsinn. Wichtig ist: Man muss sich
einfach mindestens so schnell entwickeln,
wie sich der Markt entwickelt. Mit welcher
Strategie auch immer. Es geht also um Ver-
anderungsgeschwindigkeit und Anpassungs-
fahigkeit.

Deswegen wiirde ich aktuell auf eine agile
Strategie wie die Neurostrategie setzen und
so schnell wie mdglich zu den Kunden gehen,
um so schnell wie mdglich zu lernen, was die
genau wollen - und das dann immer wieder
anpassen. Mit der Zeit entsteht so eine klare
Idee von dem, was man da tut. Fiir den Kern
meiner Unternehmercoach-Strategie zum
Beispiel habe ich drei Jahre gebraucht.

Gibt es Branchen, die besonders resistent
gegen den Wandel sind?

Klar gibt es die. Fragt sich nur, wie lange sie
tatsachlich resistent sind, bevor sie irgend-
wann dann doch hopsgehen. Als ich fir
meine erste Firma Investoren gefunden hatte,
wollte ich im Jahr 2001 iiber die Dresdner
Bank einen Kredit aufnehmen. Aber die tat
sich schwer. Sie sagte: Wir wissen ja gar nicht,
ob Sie in ein paar Jahren noch da sind. Dass
die Dresdner Bank wihrend der Banken-

Einstellung

krise 2008 selbst {iber den Jordan gegangen
ist, fand ich riickblickend sehr lustig. An
dem Beispiel sicht man: Keine Branche ist
superresistent. Denn auch die Unterneh-
men, die glauben, sie wiirden fiirr immer
existieren, sind irgendwann tot. Oder um es
mit den Worten eines mir bekannten, sehr
guten Unternehmers zu sagen: »Wenn der
liebe Gott einen Unternehmer richtig be-
strafen will, dann schickt er ihm sieben Jahre
Erfolg.«

»Wichtig ist: Man muss sich einfach
mindestens so schnell entwickeln,
wie sich der Markt entwickelt. Mit
welcher Strategie auch immer.«
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Leben

»NETWORK-MARKETING
IST DAS SPRUNGBRETT INS
UNTERNEHMERTUM«

18



Bilder: Dennis Loos

ennis Loos blickt auf eine

langjahrige Karriere als

Unternehmer zuriick, deren

Stationen ihn in die unter-

schiedlichsten Titigkeits-
felder fithrten. Eine Branche ist ihm aber
besonders ans Herz gewachsen: Network-
Marketing. Aber es gibt auch schwarze
Schafe, wie er selbst sagt.

Herr Loos, Sie waren bzw. sind in der Kryp-
tobranche, im Network-Marketing und
Social-Media-Marketing titig und haben
auflerdem ein Buch geschrieben. Was treibt
Sie an, sich stets beruflich - ganz oder teil-
weise — neu zu erfinden?

Ich liebe die Herausforderung. Fiir mich ist
meine Herzensbranche das Network-Marke-
ting. Da bin ich heute noch. Social Media ist
beim Networking essenziell und ein wich-
tiger Punkt des Erfolges. Ich sage immer so
schon: Entweder man geht mit der Zeit oder
man geht mit der Zeit. Das Buch habe ich

aus einer Laune heraus geschrieben. Ich habe
selbst nicht mit so einem Erfolg gerechnet.
Ich bin ein Mensch, der nicht still sitzen kann
und immer etwas machen muss.

Welche Voraussetzungen sind wichtig, um
in derart unterschiedlichen Branchen er-
folgreich zu sein; braucht es beispielsweise
ganz bestimmte Charaktereigenschaften?
Durchhaltevermdgen, Willen und Fokus sind
extrem wichtig und meiner Meinung nach
die Grundvoraussetzungen.

Bleiben wir einmal beim Network-Marke-
ting: Welche Vorteile bot Ihnen diese Art
von Vertrieb, als Sie beschlossen, hier Fuf§
zu fassen? Was wiirden Sie Kritikern ent-
gegnen, die behaupten, das Network-Mar-
keting sei mit einem hohen finanziellen
Risiko verbunden?

Meiner Meinung nach ist Network-Mar-
keting die beste Chance, um ins Unter-
nehmertum mit geringem bis gar keinem
Kapital zu kommen und sich von null auf
hundert ein solides Kapital aufzubauen. Ich
selber bin der Branche sehr dankbar, da ich
ohne Network-Marketing sicherlich nie auf
das Thema Personlichkeitsentwicklung ge-
kommen wire.

Fiir mich ist Network-Marketing das Sprung-
brett ins Unternehmertum. Natiirlich gibt

es hier viele schwarze Schafe, deswegen ist

es besonders wichtig, genau zu schauen,
welches Network-Unternehmen fiir einen
Sinn macht.

Was sind Hinweise, die Ihrer Ansicht
nach dabei helfen zu erkennen, ob es sich
um ein serioses Network-Unternehmen
handelt?

Leben

Generell ist es im Network sehr schwer, die
guten Projekte von den schwarzen Schafen
zu trennen. Ich empfehle, auf folgende drei
Punkte zu achten:

Erstens, das Produkt:

Ist es klar, wie beim Produkt Provisionen
gezahlt werden konnen und zudem, ob das
Produkt auch einen Nutzen hat und dem
Kunden einen Mehrwert bieten kann?

Zweitens, die Provisionen:

Ist die Herkunft der Ausschiittung lo-
gisch nachvollziehbar? Benachteiligt sie
die Performance des Kunden? Wiirde das
Unternehmen auch funktionieren, wenn es
weniger Produkte verkaufen wiirde?

Drittens, ergibt das Geschiftsmodell Sinn?

Oftmals wird Network-Marketing in
einem Atemzug mit aggressiven Ver-
kaufsstrategien genannt. Wie hart ist es
wirklich?

Network-Marketing wird von einer Viel-
zahl von Menschen betrieben. Es gibt
einige, die aggressiv verkaufen, einige, die
sanft verkaufen und dann gibt es noch
die, die nicht verkaufen. Verallgemeinern
kann man das nicht. Ich personlich denke,
dass Verkaufen, wenn der Kunde davon
einen Nutzen tragt, grundsitzlich gut ist
und nicht aggressiv betrieben werden
muss.

Zu guter Letzt: Welch einen Ratschlag
haben Sie fiir Neulinge in der Branche?
Setze dir ein konkretes Ziel. Mache dir be-
wusst, warum du das machst. Gib Vollgas.
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Wissen

START-UP »UJ 50?

GIBT ES EIN IDEALES ALTER,

UM UNTERNEHMERISCH TATIG ZU WERDEN?

chaut man sich die derzeitige
Start-up-Szene an, drangt sich
einem der Eindruck auf, man
sollte um die 30 Jahre alt sein,
tendenziell auch jiinger. Allein
das Wort »Szene« verrit es eigentlich
schon. Zwischen den angesagten Start-ups
und den angesagten Clubs besteht eine
direkte Linie, so konnte man meinen.

Okonomen wie Edward Lazear geben
dieser Situation oder Lagebeschreibung

ein wissenschaftliches Fundament. Lazear
betont, es sei wichtig, Erfahrungen in ver-
schiedenen Positionen gemacht zu haben
und dennoch jung genug zu sein. Ist um die
dreiflig sein eine absolute Notwendigkeit?
Nicht wirklich. Der Grund liegt eher darin,

Okonom. Funktion

dass in diesem Alter viele ihre Hochschul-
ausbildung abgeschlossen haben, sei es mit
einem Master-Degree oder sogar mit einer
Promotion. Sie haben damit gezeigt, dass
sie zum einen eine gewisse Expertise auf
ihrem Wissensgebiet vorweisen konnen
und zum anderen diese Expertise auch auf
den allerneuesten wissenschaftlichen Er-
kenntnissen beruht. Reicht denn diese Art
der Expertise allein, um unternehmerisch
tatig zu werden? So wie ich diese Frage ge-
stellt habe, ahnen Sie vermutlich schon die
Antwort.

Was heifit es denn eigentlich, unternehme-
risch tétig zu werden oder was ist eigentlich
ein Unternehmer? Erstaunlicherweise gibt
es keine eindeutige 6konomische Defini-

Eigenschaften,

Fahigkeiten

tion, was einen Unternehmer ausmacht.
Schlimmer noch, schaut man in wirtschafts-
wissenschaftliche Lehrbiicher, werden die
Begriffe »Unternehmen« und »Unterneh-
mer« fast synonym verwendet, oft noch in
Verbindung mit den Begriffen »Manager«
und »Management« oder »Geschiftsfiih-
rung«. Oft werden auch »Selbststiandige«
dazugezahlt. Mittlerweile wird auch der Be-
griff »Griinder« in diesem Zusammenhang
gerne verwendet. Das kann man natiirlich
machen, aber so richtig hilfreich fiir die-
jenigen, die planen, unternehmerisch tétig
zu werden, ist das natiirlich nicht.

Auch wenn er kaum bekannt ist, gibt es

gliicklicherweise einen Ansatz, »Unterneh-
mertume zu begreifen.

Verhalten

o Optimierer o Eigentiimer «  psycholog. Eigenschaften o Risikoiibernahme
o Arbitrageur o  Top-Management wie Optimismus, Selbst- o Situationsbeurteilung
B Market Maker . Arbeitgeber vertrauen, . Entscheiden (insbes. bei
o Innovator o Pers. Haftung fiir Kredite aber auch Unsicherheit)
B . BGB§ 14 . kultureller Hintergrund . Initiative
wie Religion, Lebensge- o  Fithrung
schichte o Durchsetzen

Dimensionen des Unternehmertums

und somit auch

. Fahigkeiten, Kompetenzen
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Wissen

Diese Darstellung findet sich bei den beiden
Okonomen Marc Carsson and Nigel Wade-
son’. Sie ist deswegen hilfreich, denn sie zeigt
sehr {ibersichtlich die vier Dimensionen des
Unternehmertums. Ohne sie hier im Detail
zu erldutern, kurz einige Stichpunkte: Die
O6konomische Funktion des Unternehmer-
tums bezeichnet die Rolle des Unternehmers
fiir das Funktionieren einer (Volks-)Wirt-
schaft und beschreibt das zugrunde liegende
Geschiftsmodell. Die Optimierungsfunktion
ist das, was wir fast taglich auf der Arbeit
erleben. Hier geht um effizientes Handeln,
kostenoptimiert, keine Ressource verschwen-
dend, denn sonst erhilt der Wettbewerber
den Auftrag. Die Arbitragefunktion sichert
das Funktionieren der Mirkte durch den
Ausgleich von Angebot und Nachfrage. Arbi-
trage bedeutet, Preis- bzw. Wertunterschiede
festzustellen und entsprechend fiir sich zu
nutzen. Das klassische Handels- und Makler-
geschift, billig einkaufen, teuer verkaufen.
Aber auch Dienstleiter, wie zum Beispiel IT-
Firmen, Friseure und Anwilte, Steuerberater,

DIE OKONOMISCHE FUNKTION
DES UNTERNEHMERTUMS
BEZEICHNET DIE ROLLE

DES UNTERNEHMERS FUR
DAS FUNKTIONIEREN EINER
(VOLKS-)WIRTSCHAFT.

Architekten etc. operieren so. Man handelt
nur nicht mit Giitern, sondern mit den
Stunden der Mitarbeiter. Die Market-Maker-
Funktion hingegen erschlief3t neue Mérkte,
wihrend die Innovator-Funktion eine
wirkliche wirtschaftliche Dynamik, das heif3t
Veranderung in Zeit, meist durch disruptive
Technologien auslost. Auch wenn sehr gerne
und oft iiber Innovationen gesprochen wird,
geschieht so etwas sehr, sehr selten. Wahr-
scheinlich ist das auch der Grund, warum so
viel dartiber gesprochen wird ...

Schliefilich fithrt die Ausiibung einer be-
stimmten okonomischen Funktion in einer
entsprechenden Rolle durch einen bestimm-
ten Typ von Person zu dem charakteristi-
schen Verhaltensmuster, welches mit dem
Unternehmer verbunden wird. Dieses Ver-
halten wiederum beeinflusst im Sinne einer
Riickkopplung die 6konomische Funktion
und das Geschiftsmodell, wie in der Grafik
dargestellt. Wichtig: Im Laufe der Geschifts-
entwicklung, wie sie zum Beispiel anhand des
Produkt- oder Unternehmenslebenszyklus
dargestellt werden kann, verandern sich auch
die okonomische Funktion und damit auch
die Rolle, die Eigenschaften und Fahigkeiten
sowie das Verhalten des Unternehmers: Aus
Innovatoren oder Market Makers werden
Optimierer und Arbitrageure.

Diesen Exkurs beende ich hier. Sie merken,
unternehmerisch tatig zu werden, birgt eine
gewisse Komplexitdt in sich. Hier kommt
nun der Vorzug der Erfahrung ins Spiel.

Drehen wir mal die Fragestellung um: Reicht
denn Erfahrung allein, um unternehmerisch
tétig zu werden? Auch hier kdnnen Sie sich
wahrscheinlich die Antwort bereits denken.
Nein, Erfahrung allein reicht nicht aus. Sie

Der Autor

Dr. Philipp Lichtenauer ist Volkswirt und
Unternehmer in der Plasmatechnologie. Seit
seinem Wechsel in das Unternehmerlager
vor 20 Jahren hat er mehrfach gegriindet.

brauchen schon eine Idee oder zumindest
eine Ahnung Thres Geschiftsvorhabens.
Einige Okonomen behaupten sogar, dass nur
allein dieses »opportunity seeking« — Ge-
schiftsmoglichkeiten zu erkennen, die ande-
re nicht erkennen - wahres Unternehmer-
tum ausmacht. So weit ginge ich nicht. Aber
es stimmt schon. Das ist der entscheidende
Moment (nicht der wichtigste Moment, der
bzw. die kommen spiter!), »the precious
moment, der zarte Keim des Unternehmer-
tums.

Die Erfahrung macht den Unterschied. Denn,
wie gesagt, unternehmerisch tétig zu werden,
ist sehr umfassend. Um erfolgreich diese
Komplexitat zu meistern, sind Erfahrungen
absolut zwingend. Ein guter Beleg dafiir ist,
dass viele Unternehmen, die die Griindungs-
phase und ersten Jahre iiberlebt haben, oft
nicht mehr das gleiche Produkt liefern, das aus
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der Griindungsidee heraus entwickelt wurde.
Die Erfahrungen und die damit verbundenen
Lernerfolge haben zu neuen unternehme-
rischen Fahigkeiten und Kompetenzen im
Unternehmen gefiihrt, die es wiederum er-
laubten, das Produktprogramm entsprechend
weiterzuentwickeln. Oft wird dieses auch als

»sustaining innovations« bezeichnet — im
Gegensatz zu »disruptive innovations«.

Ein praktisches Beispiel dafiir, wie und wo
Erfahrungen den Unterschied machen, ist
das Eingehen von Partnerschaften. Wenn Sie
tatsichlich eine »opportunity« sehen, auf der
Grundlage Ihrer Expertise ein Geschift zu
generieren (der »entscheidende Moment«),
kommen Sie nicht umhin, Partnerschaften
einzugehen - gerade im Ubergang von einer
Technologie, die Sie oder Thr Team entwickelt
haben, zu einem Produkt. Eine Technologie
ist noch kein Produkt, geschweige denn ein
sogenanntes »vollstandiges Produkt«. Das
wird leider sehr oft miteinander verwechselt.
Bei einem »vollstdndigen Produkt« steht die
Technologie zwar im Mittelpunkt, aber es
miissen alle Dinge ohne Ausnahme organisiert
werden, damit Sie Thr Produkt Thren Kunden
liefern kénnen. Ansonsten konnen Sie keine
Rechnung schreiben und erhalten kein Geld
— eigentlich banal. Diese Dinge fangen bei
der Fertigungsorganisation an, reichen iiber
die entsprechenden Dokumentationen, die
Marktkommunikation, den Vertrieb, der Lie-
ferlogistik und Lagerhaltung bis hin zu Ihrer
Preispolitik. Das konnen Sie in dieser Phase
Threr Geschiftsentwicklung noch nicht allein.
Sie haben weder die entsprechenden Kapazi-
taten noch das jeweils spezifische Know-how
in all diesen sehr unterschiedlichen Frage-
stellungen. Sie brauchen dazu nicht nur einen
Partner, Sie brauchen sogar mehrere. Diese
Partner miissen Sie finden, fiir sich gewinnen

und halten, denn Ihre finanziellen Mittel
sind auch nicht unendlich. Sie sind auf deren
Wohlwollen angewiesen. Bitte nicht verges-
sen, solche »opportunities« gibt es nicht am
laufenden Band. Eigentlich sind diese sogar
sehr selten und es wire sehr schade, wenn
sie aufgrund von vermeidbaren Fehlern ver-
rannen. Diese Partnersuche und das Pflegen
von Beziehungen sollte man deswegen bereits
ein paar Mal gemacht und geiibt haben. Jetzt
sind wir bei den wichtigen Momenten des
Unternehmertums.

Ein weiteres solches Beispiel ist das Fiih-

ren von schwierigen Gesprichen. Auch da
kommen Sie nicht drum herum. Auch das
sollte man geiibt haben. Diese Reihe unter-
nehmerischer Fahigkeiten kann entsprechend
fortgesetzt werden: Mit Riickschligen um-
zugehen und gutes Timing, die Ubersicht zu
behalten und mit Nichtwissen umzugehen,
dafiir benétigen Sie ja unter anderem auch
Thre Partner, sowie einen sehr langen Atem
und miissen stets die Nerven behalten. Das ist
nur ein Auszug der — im wahrsten Sinne des
Wortes — notwendigen unternehmerischen

»Ohne starke Nerven geht es nicht«
von Dr. Philipp Lichtenauer
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Fahigkeiten. All das sollte man in irgendeiner
Form schon mal durchlebt haben. By the way,
Kinder sind fiir die Entwicklung dieser Fahig-
keiten sehr gute Trainer.

Zuriick zu der eingangs gestellten Frage: Na-
tiirlich kann man auch mit »U 50« unterneh-
merisch aktiv werden und die Wahrschein-
lichkeit, dass Ihr Geschaft tiberleben wird, ist
vermutlich sogar hoher.

EIN PRAKTISCHES BEISPIEL
DAFUR, WIE UND WO ERFAH-
RUNGEN DEN UNTERSCHIED
MACHEN, IST DAS EINGEHEN
VON PARTNERSCHAFTEN.

REDLINE | "> PHILPP UCHTEMAULR

Ohrre. slairke Nerver:
geRles vich”

- dor g
ey gt b
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AUSZUG AUS DEM BUCH »THE FOUNDERS« VON JIMMY SONI

ist er selbst im Silicon Valley
ertichtigt: Peter Thiel ist nicht nur durch
seine Mitgriindung von Paypal und seine
Investments in zahlreiche Tech-Giganten
ebenso wie Start-ups bekannt, sondern
h durch sein skrupelloses Vor-
ittenen Entscheidunger

PETER THIEL

AUS DER QUARTERLIFE-CRISIS
INS SILICON VALLEY
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ach seinem eigenen Ein-
gestdndnis verbrachte Peter
Andreas Thiel seine Jugend
damit, alle passenden Kast-
chen der Leistungsorientie-
rung abzuhaken: In der Highschool war er
ein hervorragender Schiiler und wurde an
der Stanford University zugelassen, wo er
Philosophie und danach Jura studierte. »Ich
steckte von der Mittelstufe iiber die Ober-
stufe bis ins College voll im Konkurrenzden-
ken, sagte Thiel spater in einer Abschlussre-
de, »und als ich dann gleich ins Jurastudium
einstieg, wusste ich, dass ich bei der gleichen
Art von Priifungen antreten wiirde, die ich
seit meiner Kindheit absolvierte, aber ich
konnte jedem sagen, dass ich das nur tat, um
ein kompetenter Erwachsener zu werden.«

Seine Erfolge setzten sich nach dem Jura-
studium fort und er bekam eine prestige-
trachtige Stelle als Urkundsbeamter. Doch
dann kam ein folgenschwerer Misserfolg:
Thiel hatte ein Bewerbungsgesprich beim
Supreme Court und wurde nicht genom-
men. Fiir Thiel war diese Ablehnung eine
Katastrophe. »Mir kam das vor wie der
Weltuntergangy, sagte er spéter. Dies rief
seine »Quarter life-Krise« hervor, in der
»ich versuchte, mich selbst zu finden«. Er
gab den Juristenberuf auf, ging als Derivate-
handler zur Credit Suisse und kehrte 1996 in
den Westen der USA zuriick.

In Kalifornien fing er neu an. Er lieh sich
von Freunden und Verwandten Geld, um
den Hedgefonds »Thiel Capital« zu griinden,
der sich auf globale makrokonomische
Strategien und Devisengeschafte konzen-

PE—
Zufahrt mit Blick auf das Areal des Silicon Valley.

trierte. Als sich Thiel zwei Jahre spiter auf
die Suche nach dem ersten Angestellten des
Fonds machte, nutzte er einen vertrauten
Talentpool.

In seinem zweiten Studienjahr in Stanford
hatte er mit seinem Kommilitonen Norman
Book die unabhingige Studentenzeitung
Stanford Review gegriindet. Die erste Aus-
gabe der Stanford Review stellte sein reue-
loses Querdenkertum klar: »Wir mdchten in
erster Linie alternative Ansichten tiber ein
breites Spektrum an aktuellen Themen der
Stanford-Community présentieren.« Thiel
war fiir die Mittelbeschaffung, die Redaktion
und die Artikelakquise zustdndig. Aufler-
dem schrieb er fiir alle Ausgaben Editorials
mit Uberschriften wie etwa »Offener oder
leerer Geist?«, »Institutionalisierter Libe-
ralismus, »Die westliche Kultur und ihre
Defekte« oder »Ernst sein ist alles«.

In den Augen ihrer Anhénger blies die
Review eine frische Brise in die erstickende
politische Korrektheit der Stanford Uni-
versity. In den Augen ihrer Kritiker machte
sie sich zum unehrenhaften Advocatus
Diaboli und stellte die Provokation iiber den
Gehalt. Die Zeitschrift war auf dem Campus

»Mir kam das vor wie
der Weltuntergang.«

Erfolg

bertthmt fiir ihre politische Ketzerei. IThr
erster Chefredakteur wurde dafiir spéter
im Silicon Valley beriichtigt. Die Stanford
Review iiberlebte die Studienabschliisse
ihrer Schopfer und fiir Thiel erwies sie sich
als dauerhafte Verbindung zum Campus.
Auch nach seinem Studium besuchte er
manchmal Veranstaltungen der Review,
und dort trat er erstmals mit einem h6heren
Semester aus Texas namens Ken Howery in
Verbindung. Sie unterhielten sich kurz und
blieben in Kontakt.

Bald danach sprach Thiel Howery das An-
gebot auf den Anrufbeantworter, bei Thiel
Capital zu arbeiten. Sie trafen sich in einem
Steakhouse in Palo Alto, um die Sache zu
besprechen. Nach dem mehrstiindigen
Essen war Howery beeindruckt - nicht nur
vom Tiefgang von Thiels Wissen, sondern
auch von dessen Breite. Er kehrte ins Wohn-
heim zuriick und sagte zu seiner Freundin:
»Peter ist wohl der intelligenteste Mensch,
der mir in den vier Jahren in Stanford be-
gegnet ist. Ich glaube, mit dem kénnte ich
fiir den Rest meines Lebens zusammen-
arbeiten.«

Seine Freundin, seine Freunde und seine
Familie fanden diese Aussage lacherlich.
Howery hatte lukrative Angebote von Top-
Finanzfirmen an der Ostkiiste bekommen,
und all das wollte er nun ablehnen und ein-
tauschen gegen ... ja gegen was eigentlich?
Thiels Fonds hatte aufler ihm selbst keine
Mitarbeiter. Er hatte nicht einmal ein Biiro.
Aber Howery war trotzdem beeindruckt -
wenn auch mehr von dem Menschen als von
seiner im Entstehen begriffenen Firma.
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Howery interessierte sich fiir Start-ups und
fiir Technologie, und Thiel schien einen
Draht zu beiden Welten zu haben. Er war
jemand, mit dem man etwas wagen konnte.
Und so unterschrieb Ken Howery nach
seinem Abschluss bei Thiel Capital.

Bald danach begann der Dotcom-Boom -
und das buchstéblich im Hinterhof von Thiel
und Howery. Auf einmal notierten Internet-
firmen neben amerikanischen Traditions-
unternehmen an der Borse, und Milliarden
Dollar flossen gen Westen. Als Global-Ma-
cro-Investor hatte Thiel inzwischen einen ge-
wissen Erfolg, doch nun sah er in dem Wahn
um alles, was mit dem Internet zu tun hatte,
eine lukrative Chance, in vielversprechende
Technologie-Start-ups zu investieren.

Dabei dachte sich Thiel, wenn seine Firma
auf diesem Gebiet florieren sollte, dann
brauche sie die richtige Adresse: in der Sand
Hill Road in Menlo Park, wo die renommier-
testen Wagniskapitalfirmen des Silicon Valley
beheimatet sind. Er schickte Ken Howery auf
die Jagd nach Biirordumen — Howerys erste
Aufgabe bei Thiel Capital. Und die war nicht
leicht. Aufgrund der aggressiven Landnahme
mithilfe des Internets gab es fiir die niedrigen
Gebaude in der Sand Hill Road Wartelisten,

»Hm, ein Biiro habe
ich nicht, aber mit
dieser Besenkammer
konnte es klappen.«

- Tom Ford

und die Mieten waren hoher als fiir Biiros
in Manhattan mit Ausblick auf den Central
Park. Howery ging zu Fuf§ durch die Sand
Hill Road, weil er hoffte, wenn er personlich
vorspriche, konnte sich etwas anbahnen.
Nach einem frustrierenden Tag voller Ab-
lehnungen kam er zu seiner letzten Station
—3000 Sand Hill Road -, wo er einen alteren
Herrn erblickte, der gerade die Hecken
schnitt. Howery ging zu ihm hin und fragte
ihn, mit wem er dariiber sprechen konn-

te, etwas zu mieten. Es stellte sich heraus,
dass der Heckenschneider der Besitzer des
Gebédudes war - der 77-jahrige Tom Ford,
ein Veteran des Zweiten Weltkriegs und ein
Immobilienmogul, der gelegentlich dabei ge-
sichtet wurde, wie er seine Objekte selbst auf
Vordermann brachte.

Ford fithrte Howery in das Haus 3000 Sand
Hill und legte ihm einen Grundriss vor. Er
lief} die Finger tiber die Reihen der bereits
belegten Biiros gleiten und hielt an einer
Stelle inne, die fiir Howery wie ein kleiner
Fleck aussah. »Hm, ein Biiro habe ich nicht,
aber mit dieser Besenkammer konnte es
klappen, sagte Ford. Er fithrte Howery zu
der Kammer. An den Wénden waren tatséch-
lich ein Besen, ein Mopp, ein paar Eimer und
diverse Reinigungsmittel aufgereiht. Howery
nahm auf der Stelle an und Ford setzte einen
Mietvertrag ohne Schnickschnack auf, nur
finf Seiten. Dann machte sich Howery an
die Einrichtung des neuen Firmensitzes von
Thiel Capital. »In einem Baumarkt besorgten
wir uns Ziffern aus Metall und nagelten sie
auflen an die Wand, erinnert sich Howery,
»damit es ein bisschen weniger nach Besen-
kammer aussah.« Anstelle von Fenstern, die
sie mit der Auflenwelt verbanden, schenkte
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Ford seinen neuen Mietern zwei Tierposter,
auf die sie blicken konnten.

Im Jahr 1998 hatte Thiel Capital also einen
Partner und ein »Biiro« in der Sand Hill Road,
und es hatte begonnen, in Tech-Start-ups zu
investieren. Eine seiner ersten Investitionen
steckte er in ein Unternehmen, das ein Ab-
solvent der University of Illinois namens Luke
Nosek gegriindet hatte.

Nosek war nach Abschluss seines Studiums
nach Kalifornien gezogen und hatte in der
Eingewohnungszeit auf Sofas tibernachtet. Ge-
sellig wie immer, ergatterte er Einladungen zu
den zahllosen Dotcom-Partys im Valley. Bei
einer solchen Party kam er mit einem Gast ins
Gesprich, der jemanden bei Netscape kannte,
und es dauerte nicht lange, da hatte sich Nosek
eine Stelle in der Geschéftsentwicklungsabtei-
lung von Netscape verschaftt.

Im Rahmen dieses neuen Jobs besuchte er
jede Konferenz und jedes Tech-Treffen, das

er finden konnte. Bei einer solchen Zusam-
menkunft - einer Versammlung der Silicon
Valley Association for Startup Entrepreneurs

- nahm Noseks Freund Scott Banister an einer
Podiumsdiskussion tiber eine Bildungsreform
teil. Danach meinte ein anderer Teilnehmer,
Banister und Nosek wiirde es bestimmt gefal-
len, seinen Zimmergenossen aus der College-
Zeit kennenzulernen, Peter Thiel.

Die vier trafen sich in einem Lokal der ort-
lichen Schnellrestaurant-Kette Hobee’s, weitere
Treffen folgten. In seinen E-Mails bezeichnete
Nosek diese Zusammenkiinfte augenzwin-
kernd als »Friihstiicksclub der Milliardare«.
»Wir glaubten alle, die anderen wiirden

etwas Grofles aufbauen, erkliart Nosek dazu.

»The Founders«

von Jimmy Soni
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Beim Essen sprachen sie tiber die neuesten
Entwicklungen in Technologie, Philosophie,
Bildung, Start-ups und iiber ihre Vorhersa-
gen fir die Zukunft. Hier erfuhr Nosek von
Thiels Interesse, in Start-ups zu investieren.
Schon eine Weile bevor er zu Netscape kam,

»Wir glaubten alle,
die anderen wiirden
etwas GroBes auf-
bauen.«

- Luke Nosek

Erfolg
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war Nosek vom Start-up-Virus befallen. Als
er Vollzeitmitarbeiter eines Groflunterneh-
mens geworden war, wurde die Infektion nur
noch schlimmer. »Ich machte [bei Netscape]
nichts«, gestand er. Schon nach einem Jahr
wurde er entlassen. Aber die Arbeitslosigkeit
6ffnete die Tiir zur eigenen Unternehmens-
griindung. Seine Idee nannte sich Smart
Calendar und war eine digitale Neuauflage des
veralteten Papierkalenders von gestern. Nosek
uiberredete Thiel, zu investieren.

»Riickblickend war daran so ziemlich alles
falsch«, sagte Thiel spater tiber Smart Calen-
dar. Auf dem bereits gesattigten Markt fiir
elektronische Kalender wetteiferten »um die
200 Unternehmen« um die Vorherrschaft. Mit
Gegenwind von auflen und Konflikten im In-
neren konfrontiert - Nosek wurde nach einem
Zerwiirfnis mit seinem Mitgriinder abgeségt
- machte Smart Calendar dicht.

Anders als andere Fehlschlage war Smart
Calendar fiir Nosek eine Qual, unter anderem
weil es seinen neuen Freund Peter Thiel Geld
gekostet hatte. »Meiner Ansicht nach schadete
das meinem Verhaltnis zu Peter, weil ich sein
Geld in den Sand gesetzt hatte«, erinnert sich
Nosek. Aber fiir Thiel bestand der Wert von
Smart Calendar weniger in der Investition

als in einem Start-up-Crashkurs. Nosek hatte
ihm den Aufstieg und Fall des Unternehmens
minutios berichtet und Thiel durch die Fein-
heiten des Internet-Marketings, der Kunden-
akquise und der Produktentwicklung geleitet.

Spater fiihrte Thiel seine Investition in
Smart Calendar als lehrreiche Goldader an,
als Pleite, deren Lehren - auch beziiglich
der klugen Wahl der Mitgriinder und der
Minimierung von Konkurrenz — den Weg
zum Erfolg von PayPal geebnet haben. Und
fiir Nosek war es eine Lehre, dass Thiel nach
dem Untergang von Smart Calendar immer
noch mit ihm sprach. Das zeigte ihm, dass
Geld zu verlieren im Silicon Valley etwas
anderes bedeutete als andernorts. Hier
sammelte man durch seine Bemiithungen
Punkte, nicht nur durch einen Exit.
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ZU MEHR UMSATZ

»In praktisch
jedem Unter-
nehmen kann mehr
Umsatz generiert
werden, wenn man
an den richtigen
Schrauben dreht.«

ie Arbeit nimmt kein Ende, die
Erschopfung ist grof3 und trotz
aller Miihe stimmt der Umsatz
nicht. Als Beraterin fiir Solo-
Selbststandige weif} ich: So
geht es vielen Griinderinnen und Griindern.
Aber ich weif} auch: In praktisch jedem Unter-
nehmen kann mehr Umsatz generiert werden,
wenn man an den richtigen Schrauben dreht.

Schritt 1: Pakete statt Einzelprodukten

Ich empfehle, nach Méglichkeit Paket- oder
Pauschalpreise anzubieten, die die Experten-
16sung des Unternehmens als Ganzes be-
inhalten und auf die Wiinsche der Kundschaft
zugeschnitten sind. Mein Motto: Verkaufe
den Kunden, was sie wollen, und gib ihnen,
was sie brauchen. Das ist meist besser als

die Abrechnung von Einzelprodukten oder
-stunden. Beispiel Fitnessstudio: Ich kann eine
Mitgliedschaft per Monatsbeitrag verkaufen —
oder aber die Mitgliedschaft in Kombination
mit einem speziellen Riickentraining.

Schritt 2: Das Angebot biindeln

Im zweiten Schritt sollten die Leistungen auf
eine Weise gebtindelt werden, die eine Kauf-
entscheidung leicht macht. Nicht zwanzig
ahnliche Produkte anbieten, sondern vielleicht
zwei oder drei. Die Frage ist: Was sucht der
Kunde genau und welches Ziel verfolgt er

mit dem Kauf? Dafiir braucht es keine zig
Varianten. Wer ein Elektroauto kaufen will,
hat kein Interesse an der Vorfithrung von Ver-
brennern. Frage also deinen Kunden, bevor du
Produkte vorstellst, die dann nicht genau zu
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dem passen, was der Kunde wirklich mochte
oder braucht.

Schritt 3: Gewinn durch Empfehlung

Nach meiner Erfahrung stoflen Solo-Selbst-
standige frither oder spater an Grenzen. Sie
kénnen einen Folgewunsch der Kundschaft
nicht erfiillen, weil die eigene Expertise den
Bereich nicht abdeckt. Dann rate ich, andere
Experten zu empfehlen. Das ist nichts anderes
als eine Uberweisung zum Facharzt der richti-
gen Disziplin.

Ein Blumengeschift beispielsweise kann mit
einer Brautmoden-Boutique kooperieren, mit
einem Fotostudio, einer Konditorei. Durch
gegenseitige Empfehlungen entsteht so ein
fachkundiges Netzwerk. Die Vereinbarung
von Provisionen oder gemeinsame Ange-
botspakete machen Netzwerke auch noch
profitabel.

Schritt 4: Aktive Kundenakquise

Auch wenn es Uberwindung kostet: Aktive
Kundenansprache ist unverzichtbar, egal ob
im personlichen Gesprach, per Telefon oder
E-Mail. Aber Achtung: Das Interesse am
Kunden muss echt sein. Nicht um jeden Preis
versuchen, zu verkaufen - das ist zu spiiren
und kontraproduktiv.

Wenn einem potenziellen Kunden ein An-
gebot gemacht wurde, darauf aber das grofie
Schweigen folgt, muss nachgehakt werden.
Das gilt fiir jede Branche. Ob personlich oder
mithilfe einer standardisierten Folge-E-Mail,
hangt vom Produkt ab.

Nach meiner Erfahrung wird tiber die Ak-
quise von Neukunden gern vergessen, sich
um die Bestandskunden zu kiimmern. Da-
vor kann ich nur warnen. Fiir sie werden
Folgeangebote gebraucht, die das Kernan-
gebot ergdnzen: bei einem Heizungsbauer
nach der Installation der Wartungsvertrag,
beim Autoverkauf der Service, nach einem
Coaching weitere Begleitung.

Schritt 5: Arbeit mit Struktur

Was ist wichtig und was nicht? Was bringt
keinen Mehrwert? Zeit zum Ausmisten.
Zeit fur klare Strukturen. Lésst sich die
Buchhaltung auslagern? Kann man das
Marketing automatisieren? Welches Kun-
denmanagementsystem (CRM) kommt
infrage? Mit CRM fillt der Uberblick iiber
Kundenkontakte leicht.

Wer mit strukturierten, standardisierten
und gut dokumentierten Prozessen arbei-
tet, gewinnt Zeit. Er oder sie kann an den
Dingen arbeiten, an denen das Herz hangt
und die das Business wirklich voranbrin-
gen. Freirdume entstehen, auch Zeit fiir
Pausen. Pausen, das kann ich nicht genug
betonen, sind wichtig. Schluss mit dem
Sich-Aufreiben an der falschen Stelle.

Schritt 6: Das Netzwerk

Austausch und Unterstiitzung sind eine
Kraftquelle, gerade fiir Solo-Selbststindi-
ge. Zu erkennen, dass wir mit Problemen
und Stress nicht allein sind, dass wir ge-
meinsam tiber Losungen nachdenken kon-
nen, hilft enorm. Such dir Gleichgesinnte.

Wissen

Die Autorin

Anne Fiedler hat acht Jahre als Bankerin
gearbeitet und war Fuhrungskraft in diver-
sen Konzernen. Inzwischen hilft sie Selbst-
standigen, noch erfolgreicher zu werden.

In der IHK vor Ort, bei einem Coach,
einer Mentorin, einer Mastermind-Gruppe
- egal. Entscheidend ist der Austausch mit
Menschen, die zum Unternehmen und den
Menschen dahinter passen.

Schritt 7: Kein Erfolg ohne klares Ziel
Ein Unternehmen ohne Ziel zu fithren, ist
wie Autofahren von einer Tankstelle zur
anderen. Am Ende steht Enttduschung:
Die Fahrt hat weder Freude gemacht noch
an einen schonen Ort gefiihrt. Ich sage
gern: Wer dem Navi kein Ziel gibt, kann
nicht erwarten, an einen sonnigen Strand
gefithrt zu werden. Wohin die Reise fiir das
eigene Business geht, bestimmt der oder
die Selbststdndige selbst. Niemand sonst.

»Aber Achtung:

Das Interesse
am Kunden muss
echt sein. Nicht
um jeden Preis
versuchen, zu
verkaufen — das
ist zu spiren und

kontraproduktiv.«
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RISIKOKAPITAL: WIRTSCHAFTSMINISTER
ROBERT HABECK WILL START-UPS STARKEN

Deutschen Start-ups soll der Weg der Finanzierung vereinfacht
werden, indem sie leichter an Risikokapital kommen. Wie das
Online-Portal der »Tagesschau« schreibt, sehe ein Entwurf von
Wirtschaftsminister Robert Habeck (Griine) vor, den deutschen
Wagniskapitalmarkt weiter zu stdrken und zusétzliche Moglichkei-
ten fiir Finanzierungen durch inlandische Investoren zu schaffen.

Bereits 2021 sei dafiir ein zehn Milliarden Euro schwerer Zu-
kunftsfonds ins Leben gerufen worden, der auch Hochtechno-
logie- und Klima-Start-ups gesondert fordert, auf Europa-Ebene
werde die Griindung von Mega-Fonds erwogen und es soll das
Programm fiir Business Angels angepasst werden, heifit es. »Wir
wollen die Breite der Themen abdecken und schnell zu einer fina-
len Strategie kommen, um die einzelnen Punkte Realitit werden
zu lassen. Wir wollen das in dieser Wahlperiode erreichen«, wird
die Start-up-Beauftragte der Bundesregierung, Anna Christmann
(Griine), zitiert.

Zudem wolle die Ampel-Koalition die Umsatzsteuerbefreiung von
Wagniskapitalfonds umsetzen und strebe eine Mindestinvestitions-
quote in diese Fonds an. Kiinftig sollen ferner auch Versicherungen
und Pensionskassen ihr Geld als Wagniskapital investieren diirfen.

Anteil der Frauen in Chef-
etagen wachst langsam

Die Zahl der Frauen an der Spitze der 40
DAX-Unternehmen ist laut der Organisa-
tion »Frauen in die Aufsichtsrite« (Fidar)
seit Januar um 0,6 Prozentpunkte auf 19,1
Prozent gestiegen. Ein leichter Anstieg,
doch im internationalen Vergleich hinkt
Deutschland hinterher. Die gemeinniit-
zige Allbright-Stiftung verdffentlichte im
Oktober eine Untersuchung, nach der der
Anteil weiblicher Manager in den USA bei
31,1 Prozent, in Groflbritannien bei 27,4
Prozent und in Schweden bei 27,1 Prozent
liegt (Stichtag 1. September 2021). Das am
12. August 2021 in Kraft getretene Zweite
Fithrungspositionengesetz sieht bei...

Den ganzen Artikel konnen Sie unter
founders-magazin.de lesen.

Fintech-Krise: Rocket
Internet entlasst Mitarbeiter

Der Start-up-Investor Rocket Internet soll
ein Drittel seiner Mitarbeiter entlassen ha-
ben. Griinder Oliver Samwer nannte bereits
im April in einer E-Mail an seine Portfo-
lio-Firmen die aktuelle Wirtschaftslage, die
er mit der Finanzkrise von 2008 verglich,
als Grund fiir die MafSnahme. Nach einem
Bericht von »Finance Forward« sind der
Fonds Global Founders Capital und der
Frithphasen-Investor Flash Ventures von
den Kiindigungen betroffen. Im Portfolio
des Wagniskapitalgebers befinden sich Mil-
liarden-Start-ups wie Revolut, Canva oder
Brex. In der Fintech-Branche kriselt es, das
Geld der Investoren sitzt nicht mehr so...

Mehr von diesem Beitrag lesen Sie auf
founders-magazin.de

Elon Musk: Fabriken in
Griinheide und Austin
verlieren Milliarden

Seine neuen Tesla-Werke in Griinheide bei
Berlin und Austin, Texas, hat Elon Musk
als »gigantische Geldverbrennungséfen«
bezeichnet. In einem aufgezeichneten Ge-
sprach mit dem Fanclub »Tesla Owners of
Silicon Valley« sagte der Elektroautobauer,
dass die Fabriken Milliarden an Dollar
verlieren. Das Gespréch fand bereits am 31.
Mai statt, aber das Video kam jetzt erst an
die Offentlichkeit.

Als Grund fiir die Verluste nannte Musk die
kiitmmerliche Anzahl an Fahrzeugen, die
derzeit produziert wiirden. Lieferprobleme
aus China seien verantwortlich...

Den gesamten Beitrag finden Sie auf
founders-magazin.de
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Boost - Denken wie Elon Musk und Co
Was haben Elon Musk,
Steve Jobs, Albert Einstein
und viele Raketenwissen-
schaftler gemeinsam? Sie

| haben alte, ausgetretene
Pfade verlassen, es gewagt,
Sachverhalte v6llig neu

zu denken, und damit die
Welt revolutioniert. Ozan
Varol, selbst lange Zeit als
Raketenwissenschaftler tétig, will dem Leser
diese Erfolg versprechende, so ganz andere
Art des Denkens nahebringen. Er beschreibt
neun Erfolgsstrategien, die es ermdoglichen,
Probleme und Herausforderungen - ob im
Beruf oder privat - vollig neu anzugehen,
Ideen zu entwickeln und kreative Losungen
zu finden, an die bisher noch niemand im
Entferntesten gedacht hat.
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Dein Hindernis ist Dein Weg

Tagtdglich werden wir
mit Problemen kon-
frontiert. Dabei haben
wir stets die Wahl: Wir
kénnen uns von den
Hiirden auf unserem Weg
aufhalten lassen oder wir
zeigen, aus welchem Holz
wir geschnitzt sind, und
wachsen an der Herausforderung. Wenn
wir vor Aufgaben stehen, die frustrierend
oder schwierig sind, 19st dies im ersten
Moment oft Angst, Wut oder Hilflosig-
keit aus. Doch es liegt in unserer Macht,
diese erste Reaktion zu nutzen, sie in eine
Starke umzuwandeln und so ans Ziel zu
kommen. Ryan Holiday — mehrfacher
Bestsellerautor — zeigt, wie das jahrhun-
dertealte Wissen der Stoiker gerade fiir
unsere hektische und unsichere Zeit ein
Segen sein kann.
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Neurohacks

Dieses unterhaltsame
und praxisnahe Buch
macht wissenschaftlich
nachvollziehbar, warum
wir Erfolg haben und
woran wir oft scheitern.
Fabritius und Hagemann
kombinieren Erkennt-
nisse der Hirnforschung
mit Business-Expertise, um mehr Leistung,
Fithrungsstirke, Teamgeist und Zufrieden-
heit freizuschalten. Sie zeigen, wie kogni-
tive Fahigkeiten gezielt eingesetzt werden
konnen, um fokussierter, effizienter, kolle-
gialer und letztlich gliicklicher zu arbeiten.
Dieses pragmatische und kurzweilige
Buch wird sowohl Einzelpersonen als auch
Teams dabei helfen, ihr wahres Potenzial
auszuschopfen und auflergewohnliche Er-
gebnisse zu erzielen.

Erfolgskurs Networking

; B Unsere Zeit heute ist uns
wertvoller denn je! Der
schnellste und effektivste
Weg zum Erfolg fithrt
uiber Netzwerke. Wer
mag nur tber typische
Kaltakquise verkaufen?
Erfolgreicher Netzwer-
ker zu sein, bedeutet
nicht, viele Menschen
zu kennen. Vielmehr geht es darum, mit
unterschiedlichen Menschen gemeinsame
Wege zu gehen. Dieses Buch zeigt unter-
haltsam und interaktiv, wie verkaufen ohne
zu verkaufen gelingt. Inklusive: Storytelling
von Max und Moritz und Selbstcoaching
zur eigenen Reflexion und mehr Erfolg im
Vertrieb - durch Networking zur Potential-
entfaltung.

The One Thing

swp Man mdchte viel erreichen
und die Dinge so schnell
und erfolgreich wie méglich
erledigen. Doch leichter
gesagt als getan: Die tagliche
Flut an E-Mails, Meetings,
Aufgaben und Pflichten im
Berufsleben wird immer
grofler. Und auch unser
Privatleben wird immer fordernder, Stichwort
Social Media. Schnell passiert es da, dass man
einen Termin vergisst, eine Deadline verpasst
und im Multitasking-Dschungel untergeht.
Wie schafft man es, Struktur ins tagliche
Chaos zu bekommen und sich aufs Wesent-
liche zu konzentrieren? Die New-York-Times-
Bestellerautoren Gary Keller und Jay Papasan
verraten, wie es gelingt, den Stress abzubauen
und die Dinge geregelt zu bekommen - mit
einem klaren Fokus auf das Entscheidende:
The One Thing.
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fritz gegen Goliath

Die Geschichte von fritz-
kola klingt unglaublich: Als
Mirco Wolf Wiegert 2003
mit einem Kumpel 7000
Euro zusammenkratzte und
aus dem Studentenwohn-
heim heraus Coca-Cola
herausforderte, war das eine
Sternstunde der Griinder-
szene. Die beiden verkauf-
ten die ersten Kiésten via Direktvertrieb an an-
gesagte Clubs im Hamburger Schanzenviertel
und eroberten von dort aus Deutschland und
die Welt. Heute ist fritz die alternative Kola
und Limonade Nummer eins mit fast 300 Mit-
arbeitern in tiber 25 europdischen Lindern,
hat sich nicht kaufen lassen und lebt »indie« at
it’s best. In seiner Start-up-Fibel erzahlt Mirco,
wie sie ohne Dispo, dafiir mit viel Herzblut
loslegten und schnell erfolgreich wurden.

gegen
goliath

Buchtipps

Finanzen

Der tiirkische Milliardar Ferit Sahenk
scheint 20 Prozent seiner Anteile an dem
vom prominenten Metzger Nusret Gokee
gegriindete Luxus-Steakhouse »Nusr-Et« an
den katarischen Staatsfonds »Qatar Invest-
ment Authority« (QIA) verkaufen zu wollen.
Wie das Internet-Portal »Bloomberg« unter
Berufung auf die tiirkische Zeitung »Sozcu«
berichtete, wolle der Besitzer der D.ream
Group, die zur Dogus Holding AS gehort,
damit Verbindlichkeiten an die Banken erfiil-
len. In den Gesprachen mit dem staatlichen
Investmentunternehmen soll es um einen
Anteil von 300 Millionen US-Dollar gehen,
wie Vertraute aus Sahenks Umfeld mitteilten,
weitere Einzelheiten wolle man nicht nennen.

Mehr von diesem Beitrag lesen Sie auf
founders-magazin.de
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Julien Backhaus

Bullshit
Rules

50 Regeln, die Sie
brechen missen, um
Erfolg zu haben

FBV

Jetzt im Handel!



