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Johanna Schmidt
Redaktionsleitung

Editorial

Editorial

Angst vor Neuem?
Von Zukunftstechnologie bis Unternehmenskultur

Wie fragil der vermeintliche Erfolg in der Krypto-Welt tatsichlich sein
kann, hat jiingst erst der tiefe Fall des ehemaligen »Krypto-Wunder-
kinds«, Mitgriinder und - bis zu seinem Riicktritt am 11. November

- CEO der Kryptoborse FT'X, Sam Bankman-Fried, nach der Pleite
ebendieser gezeigt. Innerhalb von nur einer Woche vollzog sich der Kol-
laps der bis dahin mit 32 Milliarden US-Dollar bewerteten, drittgrofiten
Handelsplattform fiir digitale Wahrungen in die Insolvenzanmeldung.
In Teilen der Finanzwelt werden seitdem die Rufe nach einer globalen
Regulierung des Kryptosektors lauter. EZB-Direktor Fabio Panetta sicht
in Kryptowerten nur »eine neue Form des Gliicksspiels« und fordert
die Einfithrung einer Regulierung, um Verbraucher vor den Risiken zu
schiitzen. Der Chef der US-Bérsenaufsicht SEC spricht mit Blick auf
Krypto-Vermittler sogar von »Krypto-Casinos«. Er kritisiert im Inter-
view mit » Yahoo Finance« das Geschaftsmodell der Intermediire, das
darin bestehe, ihren Kunden eine Zinsrendite in Krypto anzubieten, um
dann moglicherweise gegen sie zu handeln. Unser Coverstar in dieser
Ausgabe sieht das etwas differenzierter. Mathias Mozola ist der Ansicht,

dass die Kryptowelt viel Potenzial hat, sofern man sich vorher mit dem
notigen Wissen riistet. »Menschen, die an die Blockchaintechnologie
oder an Kryptowédhrungen nicht glauben, sind genau diejenigen, die sich
mit dieser Materie nicht auseinandersetzens, so seine Einschétzung. Aus
diesem Grund hat er es sich zur Mission gemacht, Wissen iiber Krypto-
wiahrungen in die Welt zu tragen. Denn nur, wenn man weif3, womit
man es zu tun hat, kann man sich aller Risiken bewusst sein und die
richtigen Entscheidungen treffen.

Nicht nur Neuheiten in der Finanzwelt, auch New Work ist ein immer
wiederkehrendes Thema, das gern polarisiert. Jeff Bezos zum Beispiel ist
kein Fan des bereits etablierten Modells der »Work-Life-Balance« und
pladiert fiir ein abgewandeltes Konzept: das der »Work-Life-Harmony«.
Derweil stellt Dirk Kreuter die pandemiebedingt aufgelebte und ausge-
lebte Vorliebe fiir das Homeoffice infrage.

Viel Vergniigen beim Lesen wiinscht
Johanna Schmidt
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Erfolg

Die wertvollste
Wihrungist Wissen

DIE KRYPTOWELT IST SEIN ZUHAUSE - MIT SEINER NEUEN
PLATTFORM WILL MATHIAS MOZOLA DIE TORE OFFNEN

hne Sprachkenntnisse hat
sich der gebiirtige Slowake
Mathias Mozola als Kind
durch die deutsche Grund-
schule gekimpft. Heute
ist er ein erfolgreicher Kryptoexperte
und lebt finanziell frei in den Vereinig-
ten Arabischen Emiraten. In unserem
Interview erklirt er, wie er das geschafft
hat, warum das seiner Ansicht nach jeder
kann und warum er Kryptos fiir die Zu-
kunftswihrung hilt.

Herr Mozola, Sie sind 28 Jahre alt und
sind nach eigenen Angaben am Krypto-
markt bereits sehr erfolgreich. Woher
kommt Thre Leidenschaft fiirs Investie-
ren und warum Kryptos?

Ich bin in der Slowakei geboren und hat-
te eine sehr schone und einfache Kind-
heit mit meinen Geschwistern in einem
kleinen Dorf mit 600 Einwohnern. Meine
Eltern waren nicht wohlhabend, aber sehr
fleiffig. 2002 sind wir als Wirtschaftsfliicht-
linge nach Deutschland ausgewandert; zu
dem Zeitpunkt war ich sieben Jahre alt und
konnte kein Wort Deutsch sprechen. Ich
wurde also als Kind ins kalte Wasser ge-
schmissen, kam an die Grundschule und
fand nicht einmal Freunde. Heute blicke
ich zuriick und bin dankbar, dass meine
Eltern damals die Entscheidung getroffen
haben. Sie haben klein angefangen und
haben sich bereits nach einigen Jahren
selbststindig gemacht — und das mit drei
Kindern in einem fremden Land. Das hat
mich motiviert und begeistert.




Bilder: Faimwork, Depositphotos / HayDmitriy

Ich habe meine Lehre zum Industrieme-
chaniker abgeschlossen und anschlieffend
den Ausbilderschein gemacht, um selbst
Lehrlinge auszubilden. Direkt danach
habe ich den Industriemeister angefangen.
Der Job hat mir Spaf§ gemacht, obwohl
ich nicht besonders viel verdient habe. In
einem Schnupperkurs bei einer Versiche-
rungsgesellschaft wurde mir immer gesagt:
»Aus Geld macht man noch mehr Geld!«
Und irgendwann habe ich es begriffen.

2016 wurde ich auf Instagram von einem
Fake Account angeschrieben und wurde
gefragt, ob ich schon vom Bitcoin gehort
hitte. Ich hatte iiberhaupt keine Ahnung,
was das sein sollte, und habe tagelang zu
Bitcoins und Blockchains recherchiert.

Als ich gesehen habe, dass der Bitcoin um
Tausende Prozente gestiegen war, dachte
ich mir, irgendetwas miisse doch dahinter-
stecken, wenn der Kurs in wenigen Jahren
von ein paar Cent auf 550 Dollar steigt. Ich
bin dann auf ein paar Videos gestofien, in
denen junge Menschen erkléart haben, dass
sie durch Bitcoin-Mining Tausende von
Euros verdienen wiirden. Also habe ich
meinen ersten Bitcoin gekauft und auf eine
Plattform transferiert, wo sich meine Bit-
coins von alleine vermehren sollten.

Drei Wochen spiter gab es die Plattform
nicht mehr und mein Geld war einfach
weg. Ich war natiirlich sauer, weil es zu
diesem Zeitpunkt viel Geld fiir mich war.
Aber da habe ich auch verstanden, dass
iiber sieben Milliarden Menschen auf die-
sem Planeten leben, es aber nie mehr als
21 Millionen Bitcoins geben wird. Das hat
mich nicht mehr losgelassen, ich habe wei-
ter recherchiert und mich weitergebildet.
Zu dem Zeitpunkt gab es offiziell knapp
850 verschiedene Kryptowahrungen - heu-

te liegen wir bei tiber 22.000 verschiedenen

Coins und Tokens.

Kryptowihrungen sind derzeit auf Tal-
fahrt. Welche Anlagestrategie verfolgen
Sie unter diesen Umstinden derzeit fiir
sich?

In den vergangenen Jahren habe ich ge-
lernt, dass nicht alles immer glatt lduft
und das ist auch gut so, denn wenn alles
nur in eine Richtung laufen wiirde, gabe
es ja keine Entwicklung. Aber zeigen Sie
mir einen Markt, der mit der Performance
des Kryptomarktes mithalten kann - den
gibt es nicht. Wir leben in einem Infor-
mationszeitalter und der Bitcoin ist das
neue digitale Gold. Der Markt ist natiirlich
volatil, aber welcher Markt ist das nicht?
Stillstand heif$t Tod. Man muss wissen,
dass alles, was steigt, auch wieder fallen

wird, und umgekehrt. Wichtig ist, mit den
richtigen Coins zu arbeiten, ndmlich mit
jenen, die an die reale Marktwirtschaft an-
gebunden sind. Und man sollte sich an die
Gesetze des Marktes halten: Wenn es der
Wirtschaft schlecht geht, geht es meis-
tens auch den Markten schlecht, geht es
der Wirtschaft gut, gehen auch die Markte
wieder nach oben. Wenn man ein gutes
Basiswissen hat, kann man fiir die jeweili-
gen Situationen Strategien entwickeln, so
mache ich das auch. Grundsatzlich ist es
sinnvoll, zu kaufen, wenn der Markt sinkt,
und wieder zu verkaufen, wenn der Markt
steigt. Im Idealfall hat man ein Portfolio
aus guten Coins und Tokens. Fiir Neuein-
steiger ist das sicher nicht so einfach bei

Erfolg

einer Auswahl von mehr als 22.000 ver-
schiedenen Coins.

Wo sehen Sie Kryptowdhrungen in fiinf
Jahren?

Diese Frage bekomme ich mittlerweile so oft
gestellt, dass ich {iberlege, ein Buch dariiber
zu schreiben. Es ist im Prinzip ganz ein-
fach: Wir bewegen uns in einer Zeit, in der
alles sicher, schneller und einfacher gehen
muss. Mehr als fiinf Milliarden Menschen
nutzen heutzutage das Internet und haben
ein Smartphone. Ich denke, genau aus die-
sem Grund hat sich der Kryptomarkt so
schnell entwickelt, denn durch die Block-
chaintechnologie ist das Web 3.0 ins Leben
gerufen worden und ist auch nicht mehr

In einem Schnupperkurs bei einer

Versicherungsgesellschaft warde mir

immer gesagt: »Aus Geld macht man

noch mehr Geld!« Und irgendwann

habe ich es begriffen.
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wegzudenken. Die Frage, die sich jetzt jeder
stellen sollte, ist nicht, wo der Markt stehen
wird. Wichtig ist die Frage, wie viel Bitcoins
besitze ich in meiner Wallet, wenn ich weif3,
dass es nur 21 Millionen Stiick gibt. Dieser
Markt und diese Technologie kénnen in fiinf
Jahren grofer sein als das Internet.

Was sagen Sie Kritikern, die in der Kryp-
towdhrung keine Zukunft sehen?
Menschen, die an die Blockchaintechnolo-
gie oder an Kryptowdhrungen nicht glau-
ben, sind genau diejenigen, die sich mit
dieser Materie nicht auseinandersetzen.

Der Bitcoin wurde in den vergangenen
zehn Jahren mehr als 400-mal totgespro-
chen und dennoch investieren die grofiten
Vermogensverwalter dieser Welt in diese
Wihrung. Mit dem Internet war das nicht
anders; am Anfang hat keiner daran ge-
glaubt und heute existieren mehr als 1,8
Milliarden Webseiten. Diejenigen, die da-
mals in Internetprojekte investiert haben,
sind jetzt wohlhabend. Das Gleiche wird
mit dem Kryptomarkt passieren: Die Mas-
senadaption folgt erst in den nichsten Jah-
ren und genau deswegen sollte man sich
jetzt richtig positionieren.

Stllstand hei3t Tod. Man muss wissen,

dass alles, was steigt, auch wieder fallen

wird und umgekehrt.

Und Sie mochten jetzt in einem neu-

en Projekt Thr Wissen weitergeben. Wie
sieht das aus?

Dieses Jahr wird noch eine neue Plattform
von mir erscheinen, die allen Menschen
den Einstieg in diesen neuen Markt ver-
einfacht. Mir schreiben Hunderte User
wochentlich auf Social Media und fragen,
wo sie gute Informationen herbekommen
und lernen konnen. Ich leite sie dann auf
meinen kostenlosen Telegramkanal weiter,
aber da kann ich nicht den vollen Con-
tent bringen. Dafiir ist es zu umfangreich.
Deswegen habe ich mich bewusst fiir eine
Plattform entschieden, die am 25. Dezem-
ber ins Leben gerufen wird; dort werden
Interessierte alles finden und es wird tig-
lich neuer Content online gehen.

Warum ist es Thnen wichtig, Thr Wissen
weiterzugeben? Als Anleger haben Sie
die Moglichkeit, geniigend Geld zu ver-
dienen.

Ich selbst hatte damals als Jugendlicher
nicht die Moglichkeit oder Unterstiitzung
an meiner Seite. Jetzt weifd ich, wie wich-
tig Wissen und Bildung sind. Heutzutage
hat fast jeder ein Smartphone zu Hause.
Ich mochte den Menschen zeigen, dass
man mit einem Smartphone mehr machen
kann als Videos zu konsumieren. Wir le-
ben in einer Zeit voller Moglichkeiten,
aber viele erkennen sie nicht, weil sie zu
viel Zeit mit den falschen Apps oder Web-
seiten verbringen.

Glauben Sie, dass Thre Generation eine
undogmatischere Idee von Karriere hat
als die vorige, und gehen Sie Ihre Projek-
te unerschrockener an als andere?
Wissen Sie, es gibt einen Unterschied zwi-
schen unserem Internetzeitalter und der
Zeit, in der man kein Internet hatte. Heut-
zutage googeln die meisten Menschen jede
Kleinigkeit, anstatt einfach mal ins Tun
kommen und wirklich etwas zu bewegen.
Aber nur so wachsen sie wirklich. Sicher-
lich hat die heutige Zeit sehr viele Vorteile,
aber auch Nachteile. So ist es auch mit den
Smartphones: Menschen sehen teure Kla-
motten und verschulden sich. Menschen
sehen teure Autos und verschulden sich.
Viele denken, dass sie {iber das Internet
von heute auf morgen reich werden. Das ist
definitiv auch moglich, aber nur wenn man
weif3, was man tut, und geduldig bleibt. Ge-
nau aus diesem Grund gebe ich auch mein
Wissen weiter.

Viele hingen stundenlang am Handy, ver-
schwenden aber nur Zeit. Das sehe ich bei
der jiingeren Generation sehr kritisch, da
sie zu viel konsumiert, egal ob es Videos,
Spiele oder Kurznachrichten sind. Die
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Wir leben 1n einer
schnelllebigen
Zeit, in der uns
tiglich durch
Werbung oder
Social Media vor-
gegaukeltwird,
was wir alles haben

mussen.

meisten nutzen ihre Moglichkeiten einfach
falsch oder ohne sie zu iiberdenken. Wich-
tig ist, dass man neue Projekte mit einem
guten Risikomanagement angeht, geduldig
bleibt und vor allem, dass man jemanden
an seiner Seite hat, der wirklich eine Exper-
tise in diesem Bereich hat.

Was raten Sie der nichsten Generation,
wenn es um die Karriereplanung geht?
Ich sehe sehr viele Probleme auf die nachs-
te Generation zukommen. Wir leben in
einer schnelllebigen Zeit, in der uns téglich
durch Werbung oder Social Media vorge-
gaukelt wird, was wir alles haben miissen.
Die Menschen machen sich zu viel Druck
und wenn sie dann das gewiinschte Er-
gebnis nicht erhalten, sind sie anfillig fiir
Schnell-reich-Systeme oder Casinos und
verlieren ihr letztes Geld. Die nichste Ge-
neration sollte begreifen, dass sie mit ih-
rem Smartphone mehr Mdglichkeiten hat
als die Generation vor ihr — die Frage ist
nur, wie man sie einsetzt. Konsumiert man
und lenkt sich ab oder kreiert man und
kommt voran? Ich selbst benutze Smart-
phones seit 13 Jahren und in den ersten
sieben Jahren war ich ein Konsumopfer. In
den vergangenen sechs Jahren habe ich auf
Social Media mehr als 200.000 Menschen
erreicht und tiber 35.000 Menschen in
mein Netzwerk geschlossen. Dank Smart-
phone, Zukunftsmarkt und Kryptowah-
rungen lebe ich jetzt an einem der schons-
ten Orte dieser Welt.

Erfolg

Mathias Mozola beschéftigt sich seit Jahren
mit Kryptowahrungen und teilt sein Wissen
auf verschiedenen Kanalen, unter anderem
auf Telegram. Am 25. Dezember startet er

sein neues Projekt: eine Plattform zur Wis-

sensvermittlung rund um dieses Thema.




Nicht nur als internationales
Supermodel, sondern auch als
Unternehmerin und Personal
Brand weiB sich Heidi Klum
stets in Szene zu setzen.

UM ERFOLGREICH 20 SEIN, MIISSEN WIR UNS NICHT VERANDERN, SONDERN
LEDIGLICH UNSERE INDIVIDUELLEN STARKEN GEKONNT IN SZENE SETZEN,
WEISS TRAINER-IKONE HERMANN SCHERER
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er Erfolg haben will,

muss sich dandern -

das glauben viele. Es

herrscht die Ansicht,

dass man sich dafiir
verbiegen muss und dabei mindestens seine
Authentizitét verliert. Das Gegenteil ist der
Fall! Wer sich zu sehr verbiegt, wird nie den
Erfolg haben, den er hitte haben kénnen.
Wir alle konnen erstrahlen, wenn wir nur
den fiir uns passenden Rahmen finden, wie
folgendes Beispiel zeigt:

Der Coach eines Weltklassesportlers wollte
gerne auf die Bithne gehen und seinen Zu-
horern praxiserprobte Erfolgsprinzipien mit

auf den Weg geben. (Beider Namen erwihne

ich hier aus Diskretionsgriinden nicht. Nur
so viel: Der Athlet war iiber viele Jahre in
seiner Sportart an der Spitze der Weltrang-
liste.) Das Problem: Der Coach war es nicht
gewohnt, im Rampenlicht zu stehen und
seine Botschaft vor einem grofen Publikum
zu prasentieren. Sichtbar waren bisher nur
seine Athleten und deren Erfolge gewesen.
Er war immer der Unsichtbare — der Mann
im Hintergrund.

Was also tun? Wir entwickelten ein Dreh-
buch fiir seinen Einstieg auf der Bithne. Die-
ses Drehbuch ermoglichte es ihm, in einem
Rahmen aufzutreten, der ihm die Sorgen
nahm und seine Zweifel zerstreute. Es schuf
einen Frame, in dem der Coach sich wohl-
fithlte und souverin seine Botschaft kom-
munizieren konnte. Dieser sah so aus:

Es ist dunkel im Saal. Stockdunkel. Der
Coach geht auf die Biithne. Es ist immer
noch dunkel. Im Saal ist nichts zu sehen.
Nur seine Stimme ist aus dem Dunkeln, aus
dem Off, zu horen:

»Find Your Frame«

von Hermann Scherer

200 Seiten

Erschienen: September 2022
GABAL

ISBN: 978-3-96740-206-3

»Sie sehen mich nicht. Sie sehen mich nie. Sie
sehen nur meine Wirkung — ohne zu wissen,
dass ich einen Beitrag dazu leiste. Sie sehen
Ergebnisse und Erfolge — ohne zu wissen,
dass ich einen Beitrag dazu erbringe. Ich bin
Coach fiir Sportler, Executives, Leistungstri-
ger, fiir Weltranglisteneroberer, Weltranglis-
tensportler und die Weltelite. Sie sehen mich
nie. Ich bin immer im Hintergrund.

Was Sie sehen, sind die Erfolge meiner Coa-
chees, Klienten und Kunden. Aktuell sehen
Sie meine Arbeit fiir die Nummer eins auf
der Weltrangliste — hinter dieser Zahl steht
der Name meines Athleten, meines Coachees.
Auch hier sehen Sie meinen Namen nicht.
Sie sehen mich nie. Sie horen mich nie. Die
meisten wissen noch nicht einmal, dass ich
existiere. Oder dass eine solche Art der Arbeit
existiert, dass Coaches ihre Coachees an die
Weltspitze begleiten. So wie es gute Ghost-
writer fiir ein Buch gibt, so bin ich der Ghost
fiir sportliche Erfolge. Es sind klare Prin-
zipien, Muster und Strategien, die hinter
diesen Weltklasseerfolgen stehen. Auch diese

Wir alle konnen erstrahlen,

wenn wir nur den fiir uns

passenden Rahmen finden ...

Wissen

Prinzipien bleiben den meisten verborgen.
Heute bringe ich Licht ins Dunkel. Heute se-
hen Sie mich.«

Licht an!

Dieser Einstieg dauert nur 120 Sekunden. Es
war eine Inszenierung, eine passende Story,
die einen Rahmen aufspannte. Der Frame ist
entscheidend. Nur ein kleiner Frame in dem
Fall, aber einer, der tiber alles entscheidet:
Nicht nur dartiber, ob der Protagonist sich
wohlfiihlt, sondern tiber Sieg oder Nieder-
lage, Erfolg oder Misserfolg, Verstandnis
oder Unverstandnis, Applaus oder Standing
Ovations.

Es geht nicht darum, dass wir uns immer
wieder neu erfinden miissen. Denn wir alle
haben individuelle Stirken. Jede und jeder
ist einzigartig. Es geht vielmehr darum, den
richtigen Rahmen, den richtigen Wirkungs-
kreis fiir uns zu finden und dann mit voller
Energie und Enthusiasmus auf unsere Ziele
hinzuarbeiten.

Der Autor

Hermann Scherer ist Unternehmer, Best-
sellerautor, Trainer-Coach und Top-Speaker.
Er hat bereits 60 Blcher in 21 Sprachen
veroffentlicht.
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Einstellung

um Arbeitgeber sich
d ihr Unternehmen
tisch hinterfragen

en



tirzlich hat sich die Bundes-
regierung nun doch gegen die
erneute Homeoffice-Pflicht fir
den anstehenden Herbst und
Winter entschieden. In den
letzten Jahren ist Remote Work pandemie-
bedingt nahezu Usus geworden, obwohl sie
immer wieder an Grenzen st6f3t. In man-
chen Branchen und Unternehmensberei-
chen ist das sicher eine sinnvolle Option.

Befindet sich die
Belegschaft nicht
gerne im Anwe-
senheitsmodus,
hat das oft auch
tiefer liegende
Grdnde im Unter-
nehmen selbst.

Aber selbstverstandlich nicht fiir alle

und jeden. Die eigentliche Frage
geht in der Diskussion aber etwas
unter: Warum ist die Lust auf
Homeoffice bei vielen eigentlich
so grof$? Woran liegt das? Oder
anders gefragt: Warum wollen vie-
le Arbeitnehmer und Arbeitneh-

merinnen lieber in den eigenen vier

Winden arbeiten als im Biiro?

CEOs und Manager sollten dies ein-
mal genauer unter die Lupe neh-
men. Befindet sich die Belegschaft
nicht gerne im Anwesenheitsmo-
dus, hat das oft auch tiefer liegende
Griinde im Unternehmen selbst.
Ob toxische Unternehmenskultur,
mangelhafte Ausstattung, negative
Fehlerkultur, Uberwachung oder feh-
lende Wohlfiithlatmosphére — Griinde
gibt es viele. Verantwortliche sollten

auf jeden Fall authorchen und nachspiiren,
warum die Situation so ist, und stets ihre
Attraktivitat hinterfragen; sowohl raumlich
und in Bezug auf Benefits als auch zwi-
schenmenschlich.

Eigentlich eine Binsenweisheit, aber doch
noch nicht zu allen durchgedrungen: Unter-
nehmen miissen etwas bieten! Und das nicht
nur materiell — es geht auch um Perspekti-
ven, neue Projekte, Aufstiegsmoglichkeiten,
Wertschitzung, Anerkennung und vieles
mehr. Ersticken Vorgesetzte etwa immer
Innovationen und neue Ideen, verlieren
Arbeitnehmer und Arbeitnehmerinnen oft
schnell die Lust, fithlen sich nicht wertge-
schitzt und gehen vermutlich nicht mehr
mit der gleichen Leidenschaft an ihre Arbeit.
Und das ist fatal: denn es braucht motivierte
Menschen, die mit Elan ihrem Job nachge-
hen, gerade auch in Krisenzeiten. Wenn die
Umgebung, die Ausstattung und die Unter-
nehmenskultur aber demotivieren, dann
bleibt der Arbeitgeber iiber kurz oder lang
auf der Strecke.

Alle Unternehmer wollen passende, leis-
tungsbereite Mitarbeiter und Mitarbeiterin-
nen rekrutieren, aber die eigentliche Kunst ist
es doch, die guten, motivierten Krifte auch
zu halten und voneinander zu profitieren.

—

Mangelhafte Ausstattung,
negative Fehlerkultur,
Uberwachung oder fehlen-
de Wohlfuhlatmosphare.
Grunde fur die Flucht ins
Homeoffice gibt es viele.

Einstellung

Eben eine Arbeitsbeziehung und -umgebung
zu schaffen, die auf Langfristigkeit ausgerich-
tet ist — das sollte das tibergeordnete Ziel sein.

Ob nun Remote Work fiir ein Business wirk-
lich funktioniert, das ist nicht der Stein des
Anstof3es, das muss jeder Unternehmer
selbst fiir sich wissen. Doch der Wunsch der
Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen kann viel
iiber das Unternehmen selbst aussagen. Hier
heif}t die Devise: genauer hinhéren!

Der Autor

Dirk Kreuter ist Europas bekanntester Ver-
kaufstrainer sowie Autor, Co-Autor und Mit-
herausgeber von Gber 30 Fachblchern, DVDs,
E-Books, Newslettern und Horblchern.
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Bilder: Michael Friedrich

IMMOBILIENMAKLER MICHAEL FRIEDRICH HAT SICH DURCH EINE STEINIGE
GRUNDUNGSPHASE GEKAMPFT

ichael Friedrich hat schon

frith beschlossen, sein Fai-

ble fiir schone Immobi-

lien zum Beruf zu machen

und griindete die »Kanzlei
fir Immobilien« mit der Ausrichtung auf
Premium- und Luxusobjekte. Thm war klar,
dass das kein einfaches Projekt werden
wiirde. »Die grofiten Herausforderungen
bestanden darin, als junger Einzelkdmpfer
gegen etablierte und grofle Unternehmen zu
bestehen, sagt er. Die Region Stuttgart bot
aus seiner Sicht das richtige Flair und nicht
zuletzt durch die anséssige Automobilbran-
che die richtige Klientel fiir sein Vorhaben.
Doch um sein Ziel zu erreichen, musste er
sich bei ebendieser Klientel Gehor verschaf-
fen, um sein Unternehmen vorstellen zu
kénnen. »Um von diesen Kunden geschatzt
und anerkannt zu werden, musste ich Uber-
durchschnittliches leisten und einen bei-
spiellosen Service und Dienstleistungen
bieten, die ihresgleichen suchen.« Aufgrund
seines noch jungen Alters musste er immer
besser, innovativer, weitreichender arbeiten
und denken als manch anderer. »Im Kreis
dieser exklusiven Kunden aufgenommen zu
werden, war ein langer, harter und steiniger
Weg. Aber mit viel Fleif3, Hingabe und Liebe
ist alles moglichs, blickt er zuriick.

Vor dem Erfolg kommt die Nachtschicht
Bereits mit 18 Jahren hat er sich selbststan-
dig gemacht, Dutzende Seminare besucht
und vor der IHK Priifungen abgelegt. Aber:
»Ich habe in meinem Leben ofter Nein ge-
hort als Ja.« Zweimal musste er sich ein-
gestehen, pleite zu sein. In dieser Zeit hat
er nachts bei McDonald’s Burger verkaulft,
um seine Rechnungen bezahlen zu kénnen,
und fithrte tagsiiber sein Geschift weiter
fort. »Das war eine meiner schwersten Zei-
ten in meinem beruflichen Leben.« Doch
er wollte die Idee, Premium-Immobilien zu

verkaufen, nicht aufgeben. Und eines hielt
er sich immer vor Augen: »Dienen, bevor
man ans Verdienen denkt — das ist meine
Devise. Man muss erst mal etwas leisten und
hart dafiir arbeiten, um an solche Objekte zu
kommen. Frither aufstehen, spater schla-
fen gehen und fiir eine Besichtigung bis zu
1.000 Kilometer fahren, ohne zu wissen,

ob dies zum Erfolg fithrt. Auflerdem bin

ich abends um 22 Uhr noch erreichbar, wie
auch an Sonn- und Feiertagen. Aber nur so
bekommt man auch das Vertrauen der Kun-
den«, meint Michael Friedrich.

Der Durchbruch kam dann mit der Coro-
napandemie. »Die grofien Konkurrenten
haben sich in dieser Zeit etwas zuriickgezo-
gen. Das war meine Chance. Ich habe mein
letztes Geld zusammengekratzt und das
Marketing skaliert, ich habe alles auf eine
Karte gesetzt«, erzahlt er. Nach und nach
machte sich zudem seine Hartnéckigkeit
bezahlt. Der Kreis der potenziellen Kunden
wurde grofler und Michael Friedrich schaff-
te es, durch Empfehlungen an Objekte und
Interessenten zu kommen. Bald kamen auch
Immobilien vom Off-Market dazu. »Mit
meiner Kanzlei fiir Immobilien habe ich
jetzt Zugang zu den exklusivsten Anwesen
im Raum Stuttgart und ein weitreichendes,
internationales und exklusives Netzwerk, so-
dass ich nun auch Immobilien auf Mallorca,
an der Cote d’Azur oder in Dubai anbieten
kann. Ich vermittle Objekte im Millionenbe-
reich.« Michael Friedrich wollte sich bewei-
sen, dass er es kann und was alles moglich
ist, wenn man sein Bestes gibt und authen-
tisch bleibt. »Man muss sich auch mal selbst
vertrauen und nicht auf andere horen.«

Auch in der Krise sicher im Sattel

Zu 95 Prozent werden die Premium- und
Luxusobjekte in seinem Portfolio als Eigen-
heime verkauft, seltener als Investments.

Wer sich ein solches Objekt leisten kann, hat
in aller Regel einen gewissen Background,
deswegen konnte die Kanzlei fiir Immobi-
lien die Krise leicht umschiffen. Michael
Friedrich sieht sich in einer guten Position
fiir die nidchsten Jahre. »Ich schitze, dass
sich der Markt in den Metropolregionen
stabil halten oder nur eine kleine Korrektur
erfahren wird, prognostiziert er, »oder hat
eine besondere Uhr oder ein teures Auto

in Krisenzeiten jemals an Wert verloren?«
Premium- und Luxusimmobilien seien auf-
grund ihrer besonderen Bauweise und Ar-
chitektur in Krisenzeiten fir viele ein siche-
rer Hafen, um ihr Geld zu investieren. Mit
gut durchdachten Strukturen kénne man
den Wert der Immobilie erhalten oder sogar
erhohen. Michael Friedrich hat gefunden,
was er gesucht hat. »Ich konnte meine Vor-
liebe fiir schone Immobilien zum Beruf ma-
chen und bin dankbar fiir jeden Tag.«

»Ich habe in meinem
Leben ofter Nein gehort
als Ja.«

— MicHAEL FRrIEDRICH
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Work-Life- 3 lesec?
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WARUM JEFF BEZOS AUF WORK-LIFE-HARMONY SETZT
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eruf und Privates? Bisher stan-

den hier die Zeichen auf Tren-

nung - Work-Life-Balance

lautete das Schlagwort. Wer in

seinem Beruf produktiv und in
seiner Freizeit ausgeglichen sein will, sollte
eine strikte Grenze ziehen, so eine weitver-
breitete Annahme. Keine beruflichen Tele-
fonate nach Feierabend also, keine privaten
Gespriche im Arbeitskontext.

Das Konzept der Work-Life-Balance ist
etabliert; seine Wurzeln lassen sich bis ins
19. Jahrhundert zuriickverfolgen und es hat
durch das steigende Bediirfnis an Verein-
barkeit von Beruf und Familie in den letzten
Jahrzehnten stetig an Bedeutung gewonnen
- doch in den vergangenen Jahren befindet
sich der Ansatz wieder auf dem Priifstand.
Zur Debatte steht dabei nichts weniger

als die Frage, ob sich eine solche Strate-

gie tatsdchlich noch mit dem derzeitigen
Berufsalltag vereinbaren lésst; schlieSlich
interagieren durch Homeoffice und flexible
Arbeitszeiten die Arbeitswelt und das priva-
te Umfeld immer deutlicher miteinander.

Balance?

Fiir Jeff Bezos ist Harmonie entscheidend
Ein prominenter Verfechter fiir das Uber-
denken des Work-Life-Balance-Konzeptes
ist Jeff Bezos — und er wihlt klare Worte, um
seiner Uberzeugung Ausdruck zu verleihen:
Work-Life-Balance sei eine »debilitating
phrases, also eine »lahme Phrasex, sagte er
bereits im Jahr 2018. Also schon einige Zeit
vor der Pandemie, welche die Diskussion
um die Vereinbarkeit von Beruf und Privat-
leben in Medien und Unternehmen wieder
einmal entfachte.

In seinem Interview mit dem CEO des Axel
Springer Verlags, Mathias Dopfner, anléss-
lich des Erhalts des Axel Springer Awards,

»Man mochte
nicht diese

Person sein.

Man mochte die
Person sein, die
ins Biiro kommt
und alle antreibt.«

— Jeff Bezos

Friede Springer, Jeff Bezos mit seiner damaligen Ehefrau
MacKenzie Scott und Mathias Dopfner auf dem roten
Teppich bei der Verleihung des Axel Springer Awards

2018 in Berlin.

axel springer

I\..

—

i { 3; axel

erlduterte der Amazon-Griinder und Eigen-
tiimer der »Washington Post«, er bevorzuge
es, statt von » Work-Life-Balance« von einer
»Work-Life-Harmony« zu sprechen. » Wir
alle haben einen Kollegen, der unsere gesam-
te Energie aufbraucht, sobald er ins Meeting
kommt, erklarte er. »Man mochte nicht die-
se Person sein. Man mochte die Person sein,
die ins Biiro kommt und alle antreibt.«

Der Begriff Work-Life-Harmony klingt
zwar wie eine etwas pointiertere Beschrei-
bung der bekannten Work-Life-Balan-

ce, entpuppt sich beim naheren Hinse-
hen jedoch als eigenstidndiger Ansatz, der
in der Coachingszene immer starker an
Bedeutung gewinnt. Zwar ist die Grund-
these immer noch dieselbe, die auch der

A, B4
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axel spri

Work-Life-Balance zugrunde liegt: »Wenn
ich in der Arbeit gliicklich bin, geht es mir
auch zu Hause besser, und wenn ich zu
Hause gliicklich bin, komme ich auch mit
mehr Energie zur Arbeitc, fasste sie Bezos
bereits 2016 gegeniiber »Thrive Global,
einem Unternehmen, das sich mit Verhal-
tensanderung befasst, zusammen. Doch die
Schlussfolgerungen, die aus der zugrunde
liegenden Annahme gezogen werden, un-
terscheiden sich erheblich: denn die Work-
Life-Harmony sucht geradezu die Verqui-
ckung von Arbeit und Freizeit. Es gehe eben
nicht um den Tausch der Arbeit gegen die
Freizeit, sondern darum, dass diese in einer
ganzheitlichen Beziehung zueinander stiin-
den, so erklart Work-Life-Harmony-Ver-
fechter Bezos das Konzept im Interview.
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Leben

Work und Life in Einklang bringen - nur wie?
Dem Work-Life-Harmony-Ansatz zufolge
solle die Motivation fiir die Arbeit nicht al-
lein aus der Freizeit stammen, sondern sich
gleichsam in Arbeit und Freizeit wieder-
finden; so lautet jedenfalls die sinngema-
f3e Definition in einem Artikel, der auf der
Webseite der privaten Maryville University
zu finden ist. Das Konzept sei dabei nicht
als Gegenpol zur Work-Life-Balance zu ver-
stehen, sondern als ihre Erweiterung, so
der Text. Grundpfeiler der Work-Life-Har-
mony seien eine deutliche Fokussierung
auf die Aufgaben des jeweiligen Lebensbe-
reichs, eine eigenverantwortliche Priorita-
tensetzung und vor allem die Freude an der
Tétigkeit. Eine so ausgestaltete Work-Life-
-Harmony trage laut dem Artikel zu einer
Verringerung des Burnout-Risikos und wei-
terer Erkrankungen sowie zu einer héheren
Produktivitat bei.

Diese Ergebnisse spiegeln sich zumindest
teilweise in einer Umfrage der Karriere-
beratung »von Rundstedt« aus dem Jahr
2015 wider: Zwar sprach sich der Grof3teil
der befragten deutschen Arbeitnehmer fiir
eine klare Trennung von Arbeit und Frei-
zeit aus, doch iiber 40 Prozent befiirwor-
teten auch eine stiarkere Vermischung der

Grundpfeiler der
Work-Life-
Harmony seien
eine deutliche
Fokussierung auf
die Aufgaben des
jeweiligen Lebens-
bereichs. eine ei-
genverantwortliche
Priorititensetzung
und vor allem die
Freude an der

Tiugkeit.

Lebensbereiche, hier »Work-Life-Blending«
genannt. 28 Prozent der Befragten verwie-
sen zudem darauf, dass Menschen, denen
die Arbeit keine Erfiillung gebe, schlicht den
falschen Beruf gewdhlt hétten. Als weiterer
Vorteil einer engeren Verbindung von Ar-
beit und Freizeit wurde in der Umfrage die
hohere zeitliche Flexibilitat genannt. Sophia
von Rundstedt, CEO der Karriereberatung
»von Rundstedt«, prognostizierte sogar, dass
es unter anderem diese sei, mit der sich die
hohen Anforderungen, die an Unternehmen
und Mitarbeiter zunehmend gestellt wiir-
den, in Zukunft bewiltigen lief3en.

Work-Life-Harmony: Ein Erfolgskonzept?
Ob eine starkere Verkniipfung von Arbeits-
und Privatleben den immer individueller
werdenden Bediirfnissen der Mitarbeiter tat-
sachlich entgegenkommt, wie von Rundstedt
im Jahr 2015 annahm, und daher langfristig
zu einer Work-Life-Harmony fithren kann,
bleibt abzuwarten. Erste Untersuchungen
hierzu zeigen ein gemischtes Bild. Bezos aller-
dings, vom Axel Springer Verlag als besonders
vorausschauender Unternehmer geehrt, ist

Gelungene Work-Life-Harmony:

von diesem Konzept iiberzeugt. Eigenen An-
gaben zufolge erwartete er dies in seiner Zeit

als Amazon-Chef sogar von seinen Mitarbei-
tern. Doch auch er selbst lebe danach, trenne
Karriere und Privatleben nicht.

Ob dies ein Grund fiir seinen Erfolg ist? Im-
merhin hat sich Amazon unter seiner Leitung
innerhalb weniger Jahre von einem Garagen-
Start-up zum gréfiten Onlineshop weltweit
entwickelt und hat Bezos zum Vorbild vieler
aufstrebender Unternehmensgriinder werden
lassen - auch was die Verbindung unter-
schiedlicher Lebensbereiche angeht. Denn
Zeit fur seine Familie hatte der ehemalige
Amazon-CEOQ, der zu den reichsten Menschen
der Welt zahlt, eigenen Aussagen zufolge stets:
Jeden Morgen habe er etwa das Friihstiick zu-
bereitet und nach dem Essen das Geschirr ab-
gewaschen, erzdhlt er. So tiberrascht es nicht,
dass Bezos auch nach Ubergabe der Konzern-
leitung an Andy Jassy weiterhin unternehme-
risch aktiv bleibt: Mit seiner Weltraumfirma
Blue Origin greift der Ausnahme-Manager
nun wieder nach den Sternen - diesmal im
wahrsten Sinne des Wortes.
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Amazon-Grtinder Jeff Bezos (2. v. |.) wird auf der Blue Ori-
gin Journey begleitet von seinem Bruder, Mark Bezos (1.)
sowie dem jeweils + jingsten und altesten Menschen, die
je im All waren: Wally Funk (82) und Oliver Daemon (18).
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uch wenn ich Nachrichten so
gut es geht vermeide, gibt es
doch Meldungen, an denen
ich nicht vorbeikomme. Dazu
gehort unter anderem die
Twitter-Ubernahme durch Elon Musk. Nur
sieben Tage, nachdem er das Unternehmen
fir 44 Milliarden Dollar gekauft hat, kiin-
digte er jedem zweiten Mitarbeiter. Und das
nicht gerade auf die empathischste Art und
Weise. Es gab Massenentlassungen per E-
Mail. Und wenn die Geriichte stimmen, gab
es sogar Mitarbeiter, die ganz ohne Ankiin-
digung wahrend eines Online-Meetings aus
dem System geworfen wurden. Wertschit-
zender Umgang mit Mitarbeitern sieht de-
finitiv anders aus. Warum Musk mit diesem
Verhalten viel verbrannte Erde hinterlassen
wird und wieso wir es zum Anlass nehmen
sollten, als Unternehmer selbst genauer hin-
zuschauen, beleuchte ich in diesem Beitrag.

Mitarbeitermotivation durch Drohungen
funktioniert nicht

Frither war Elon Musk iibrigens mal be-
kannt fiir seine gute Arbeitskultur - vor
Twitter, vor der Coronapandemie. Nur, dass
wir mal driiber gesprochen haben. Kei-

ne Frage, als Unternehmer tragst du die
Verantwortung, gesellschaftlich wie auch
wirtschaftlich. Was Musk dabei allerdings
vergessen zu haben scheint: Das gilt nicht
nur fiir das Unternehmen, sondern auch
fir deine Mitarbeiter. Wir leben aktuell in
herausfordernden Zeiten. Und da kannst du
als Unternehmer nicht so dermafien unem-
pathisch und kalt reagieren, wie er es getan
hat. In meiner Mastermind-Gruppe Gipfel-
stiirmer tausche ich mich momentan viel
zu dem Thema Mitarbeiterfithrung und Ar-
beitsklima aus. Die meisten der Teilnehmer
sind mittelstdndische Unternehmer. Und
gerade im Mittelstand haben nicht wenige
Unternehmer aktuell schlaflose Nachte, weil
sie nicht wissen, ob sie im kommenden Jahr
die Energiekosten noch stemmen konnen,
ob sie ihre Produktion weiter runterfahren
miissen, falls die Lieferengpasse weiter zu-
nehmen. Und weil sie sich auch Sorgen um
ihre Mitarbeiter machen.

Dieser Gedanke ist Musk anscheinend voéllig
fremd. Er verkiindete, dass Twitter endlich
anfangen miisse, mehr Geld zu verdienen,
um nicht vor die Wand zu fahren. Nur fiirs
Archiv: Er hat dem Unternehmen selbst
durch die Ubernahme gut 13 Milliarden
Dollar Schulden aufgebiirdet. Und ausba-
den sollen es jetzt die Mitarbeiter. Massive
Stellenreduktion, die verbliebenen Twitte-
rianer sollen sich auf 80-Stunden-Wochen
einstellen. Benefits wie kostenloses Essen

im Office wurden mit sofortiger Wirkung
gestrichen, ebenso der noch offene Rest-
urlaub fur das laufende Jahr. Mitarbeitermo-
tivation durch Drohungen? Das Konzept ist
mir neu. Und ich denke nicht, dass er damit

Einstellung

Massive Stellenreduktion, die ver-
bliebenen Twitterianer sollen sich
auf 80-Stunden-Wochen einstellen.

seine Ziele erreichen wird. Mich wundert es
jedenfalls tiberhaupt nicht, dass als Reaktion
auf die Massenentlassungen bereits einige
von Twitters Top-Managern ihre Kiindigung
eingereicht haben.

Man sieht sich immer zweimal im Leben
Eine Kiindigung per E-Mail ist in meinen
Augen ungefihr so wie Schlussmachen per
WhatsApp. Das geht vielleicht noch unter
Teenagern durch, die in Sachen zwischen-
menschlicher Kommunikation noch nicht
so weit sind. Doch als Fithrungskraft kannst
du so etwas definitiv nicht bringen. Das ist
nicht nur ein Mangel an Wertschatzung.

Ich wiirde sogar so weit gehen, es als einen
Mangel an Menschlichkeit zu bezeichnen.
Mit dieser Meinung stehe ich nicht allein
da, die Aufregung ist grof3 in den sozialen
Medien. Verstandlich, denn Elon Musk hat
sich gerade mit dieser Aktion zum perfekten

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

240 Seiten

Erschienen: Mai 2022

Avriston Verlag

ISBN: 978-3-424-20261-8

Feindbild gemacht. Ich komme allerdings
nicht umhin, mich zu fragen, wie es hin-
ter den kommentierenden Accounts im
wirklichen Leben aussieht. Mit Sicherheit
schreiben sich gerade einige Unternehmer
ihre Emporung von der Seele — wihrend sie
eigentlich gut daran tun wiirden, mal vor
der eigenen Haustiire zu kehren.

Ich glaube fest an das »Law of Attractions,
das Gesetz des Universums. Fiir mich ist
klar: Man sieht sich immer zweimal im
Leben. Mindestens. Daher lege ich auch
grofien Wert darauf, dass Trennungen or-
dentlich tiber die Bithne gehen. Sei es privat
oder beruflich. Nur, weil es miteinander
nicht geklappt hat, bedeutet das doch nicht
automatisch, dass der andere ein schlech-
ter Mensch ist. Hierzu ein Beispiel aus
meinem Unternehmen: In diesem Sommer
hat einer meiner langjédhrigsten Mitarbeiter

Martin Limbe
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Einstellung

Keine Frage, das
Vorgehen von Elon
Musk war sicher
nicht richtig. Doch
solange auch bei
uns noch Unter-
nehmen auf ahnli-
che Weise geflhrt
werden, sollten
wir uns lieber erst
mal an die eigene
Nase fassen.

gekiindigt. Ein junger Mann, der bei uns
sozusagen grof3 geworden ist und verschie-
dene Stationen durchlaufen hat. Fiir mich
war klar, dass dieser Moment irgendwann
kommen wiirde. Ich hitte an seiner Stelle
wahrscheinlich genauso gehandelt und hitte
mir mal ein anderes Unternehmen ansehen
und neue Erfahrungen sammeln wollen.
Von daher - alles gut. Und genauso sind wir
auch auseinandergegangen. Er blieb noch
zwei Monate bei uns, um eine ordentliche
Ubergabe zu machen und angefangene Pro-
jekte zu beenden. Und an seinem letzten Tag
haben wir mittags mit dem ganzen Team ge-
grillt, zusammengesessen und die Kollegen

Der Awtor

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

hatten ein personliches Geschenk fiir ihn
vorbereitet. Ich bin mir sicher, dass er gerne
auf seine Zeit bei uns zuriickschaut. Und
auch anderen gegentiiber wertschitzend von
uns als Arbeitgeber spricht.

Wer motivierte Mitarbeiter will, muss ih-
nen Wertschitzung und Sicherheit bieten
Allerdings habe ich auch schon das Gegen-
teil mitbekommen. Bei den meisten Unter-
nehmen ist inzwischen die Botschaft ange-
kommen, dass Onboarding mehr bedeutet,
als dem neuen Mitarbeiter einen Laptop vor
die Nase zu stellen. Doch beim Thema Off-
boarding sieht es immer noch ganz finster
aus. Schlechte Erfahrungen mit dem Kun-
denservice eines Unternehmens erzéhlen

79 Prozent der Kunden an ihre Freunde, Be-
kannten und Familienmitglieder weiter. Und
bei schlechten Erfahrungen als Mitarbeiter
sieht das nicht anders aus. Ich habe schon
ofter Bewerber gehabt, die aus dem sozia-
len Umfeld von aktuellen oder ehemaligen
Mitarbeitern kamen. Glaubst du, die hatten
Lust gehabt, sich zu bewerben, wenn ihnen
ihr Kumpel oder ihre Freundin erzéhlt hat-
te, dass Mitarbeiter, die sich umorientieren
wollen, vom Chef quasi gedchtet werden?
Sicher nicht. Und trotzdem gibt es immer
noch Unternehmer und Fiithrungskrifte,
denen in solchen Situationen das Gespiir
abhandenkommt. Da werden Kiindigun-
gen als personliche Beleidigung aufgefasst
und selbst der langjéhrige Spitzenmitarbei-
ter umgehend aus dem Gebéude geworfen.

Verabschieden von Kollegen, Aufraumen
des Schreibtisches, geschweige denn eine

ordentliche Ubergabe? Wird anscheinend
vollig iiberbewertet.

Keine Frage, das Vorgehen von Elon Musk
war sicher nicht richtig. Doch solange auch
bei uns noch Unternehmen auf dhnliche
Weise gefiihrt werden, sollten wir uns lie-
ber erst mal an die eigene Nase fassen. Und
dafiir sorgen, dass sich das endlich andert.
Denn es kann nicht sein, dass auf der einen
Seite der Fachkriftemangel beklagt wird

- und auf der anderen Seite wissentlich
oder unwissentlich alles dafiir getan wird,
dass Mitarbeiter sich garantiert nicht wert-
geschitzt fithlen. Gerade in der aktuellen
Situation sollten wir als Unternehmer alles
dafiir tun, unsere Mitarbeiter zu motivie-
ren. Damit wir gemeinsam Gas geben, um
der Krise zu trotzen. Und das gelingt nicht
mit Drohungen und Kiirzungen an allen
Ecken und Enden. Sondern durch An-
erkennung, die Moglichkeit, sich weiter-
zuentwickeln und vor allem jetzt durch
Sicherheit. Denn einer der Hauptgriinde,
warum sich Mitarbeiter umorientieren, ist
fehlende Arbeitsplatzstabilitat. Hier sind
wir als Arbeitgeber gefragt. Im Rahmen
der letzten Gallup-Studie wurde iibrigens
festgestellt, dass stark engagierte Mitarbei-
ter um 17 Prozent produktiver sind und

41 Prozent weniger Abwesenheitszeiten
haben. Mehr muss ich doch eigentlich gar
nicht sagen, oder?
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Profiling, als

Teil einer gu-
ten Vertrags-
vorbereitung,
kann heutzu-
tage so leicht
betrieben

Bilder: Depositphotos / vadimphoto1@gmail.com, Martin Hoffmann

Wissen

PROFILING

etztens habe ich Benjamin kennen-

gelernt. Benjamin ist 26 Jahre alt

und arbeitet seit drei Monaten in

einem Mobelgeschaft. Zuvor hat er

mehrere Studienginge begonnen
und eine Ausbildung als Einzelhandelskauf-
mann abgelegt.

Warum ich das hier schreibe? Benjamin be-
suchte uns zu Hause, um mit uns gemein-
sam neue und passende Mobel auszusuchen
— Service des Hauses. Als wir dann nach
langerem Auswahlprozess das fiir uns Pas-
sende gefunden hatten, startete der Abschnitt
»Preisverhandlung«. Am Ende soll ja jeder
etwas vom Geschaft haben, aber Benjamin
musste diesmal ein wenig Lehrgeld zahlen.

Und warum konnte ich so gut mit ihm ver-
handeln? Weil ich seine Social-Media-Ac-
counts vor unserem Termin gescreent hatte.
Weil ich wusste, dass er noch in der Probe-
zeit war und sicherlich Erfolge bei seinem
Chef vorweisen musste. Weil er sich im Beruf

Der Autor

Autor, Trainer und Speaker Prof. Dr. Jorg
Kupjetz (Professor K.®) lehrt als Profes-
sor fur Wirtschaftsrecht und ist als Rechts-
anwalt in Frankfurt am Main tatig.

beweisen wollte, da er schon so einige Jobs
angefangen und abgebrochen hatte. Und weil
er insgesamt noch wenig praktische Erfah-
rung im Verkauf und damit mit Verhandlun-
gen hatte.

Profiling, als Teil einer guten Vertragsvorbe-
reitung, kann heutzutage so leicht betrieben
werden. Abseits von Katzenvideos erhalten
Sie im Internet (aber natiirlich auch in den
klassischen Informationskanilen) Informa-
tionen iiber die aktuelle wirtschaftliche Lage
Thres Vertragspartners, {iber Personalwech-
sel und so manches mehr. Nutzen Sie diese
Quellen sinnvoll, um sich eine Verhand-
lungsstrategie aufzubauen, die geschickt die
Schwichen des Vertragspartners zu nut-

zen weifl. Wer diese Form der Verhandlung
fiir sich verneint, kann sich zumindest der
Schwichen des Gegeniibers bewusst werden,
was z. B. auch die Einschatzung der wirt-
schaftlichen Stirke des Vertragspartners und
damit seine Lieferfahigkeit wichtig sein kann.

Seien Sie sich auf der anderen Seite bewusst,
dass natiirlich auch Thre Vertragspartner alle
zur Verfiigung stehenden Informationen fiir
sich und fiir den eigenen Vorteil ausnutzen
konnen. Weniger Informationen iiber sich
preisgeben ist dann das Gebot der Stunde.

Nicht, dass am Ende dann noch einer weif3,
dass Sie Katzenvideos posten.
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mmer mehr Meetings lassen uns durch

unsere Arbeitstage hetzen. Trotzdem

fragen wir uns abends regelmaflig, was

wir eigentlich geschafft haben. Hyb-

ride Teams kénnen die Anzahl von
Meetings konsequent reduzieren, indem sie
das passende Meetingformat auswéhlen und
smarte Kollaborationstools nutzen.

Wir sind im Team dauernd miteinander be-
schiftigt. Ein Meeting jagt das andere. Da-
zwischen kommen wir kaum zum Denken,
manchmal reicht es nicht mal fiir eine Bio-
pause zwischen den Terminen. Geredet wird
viel miteinander, zu Wichtigem kommen
wir aber trotzdem nicht.

Obwohl wir hetzen, kommen wir nicht
vom Fleck

Um gegen all die unbeantworteten E-Mails
in der Inbox anzukommen, schreiben wir
E-Mails im Akkord. Und bekommen als
Reaktion — Uberraschung - noch mehr E-
Mails. Um trotz der vielen, unproduktiven
Meetings weiter zu kommen, setzen wir
noch mehr Meetings an. Und fiihlen uns
am Ende der Marathontage nur noch un-
produktiver und erschopfter.

Wenn wir mit dem Auto unterwegs sind und
das Gefiithl haben, zu schnell zu sein, ist klar,
was wir machen. Wir gehen vom Gas, wech-
seln die Spur und versuchen, die Kontrolle

Wissen

wieder zu erlangen. Noch schneller fahren
ist eine vollig abwegige Reaktion.

Vom Gas gehen bringt neuen Flow

Gelingt es uns also, anzuhalten und uns zu
fokussieren, dann bringt das Arbeistfreude
zuriick und wir konnen erleben, dass pro-
duktive Ergebnisse viel leichter entstehen,
weil wir mehr Wichtiges tun und nicht
nur Dringendes.

Zwei Fragen fiir mehr Fokus in und aufler-
halb von Meetings

Mehr freie Zeit fiir Wichtiges statt Mee-
tingmarathon wird méglich, indem wir uns
die Zeit nehmen, zwei fokussierende Fra-
gen vor dem Ansetzen des nachsten Mee-
tings zu beantworten.

1 Wozu wollen wir uns im
o Meeting treffen?

Welche Art von Meeting
o ist dafiir hilfreich?

Wenn wir uns zunichst klar dariiber wer-
den, was wir im Meeting gemeinsam ma-
chen wollen, erreichen wir mit diesem kur-
zen Zwischenhalt schon viel. Denn damit
kénnen wir nicht nur die Meetingagenda
viel fokussierter gestalten, sondern auch
noch feststellen, ob ein Meeting tiberhaupt
erforderlich ist.

Konflikte klaren

. Bindunq stérken

EI?

Kennenlernen
Entscheiden
Diskutieren

Wozu ein Meetin

|deen sammeln
Abstimmen

Informieren

MEETINGFORMAT-INTERAKTIONS - MATRIX

Welches Meetingformat?

Meeting-Format-Interaktionsmatrix (nach Sonja Hanau und Gesine Engelage-Meyer)
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Wichtige Ergebnisse entstehen vor allem zwischen Meetings.
Deswegen macht es Sinn, diese produkfiven Zwischenrdume zu
vergroBern. Asychrone Arbeit ist hierfiir ein wichtiger Hebel.

Als Hilfestellung haben wir drei Kategorien ty-
pischer Interaktionen im Meeting identifiziert.

1 Informieren, abstimmen,
o Ideen sammeln.

Diskutieren,
« entscheiden.

3 Kennenlernen, Bindung stirken,
« Konflikte klaren.

Ein paar Beispiele: Wenn es im Meeting
»nur« um das Vermitteln von Informationen
geht, geht das genauso gut asynchron. Gibt es
eine herausfordernde Frage zu diskutieren, ist
ein Meeting hilfreicher als ein E-Mail-Ping-
pong, in Prisenz muss ich mich dafiir jedoch
nicht zwingend treffen. In Prasenz wiederum
kann ich am besten den Teamgeist pflegen
und Komplexes und Emotionales besprechen.

Je komplexer und emotionaler die Interaktion,
desto hiflreicher ist also ein Prasenzformat.

Hybride Teams schaffen bewusste Freirdu-
me durch asynchrones Arbeiten
Wichtige Ergebnisse entstehen vor allem

zwischen Meetings. Deswegen macht es
Sinn, diese produktiven Zwischenrdume zu
vergrofiern. Asychrone Arbeit ist hierfiir ein
wichtiger Hebel. Hybride Teams sind dabei
im Vorteil, da sie zwangsldufig smartere
Tools und Techniken nutzen, um auch auf
Distanz eng abgestimmt miteinander arbei-
ten zu konnen. Beliebte Beispiele: Status-
updates teilen iiber ein digitales Taskboard
oder ein asynchrones, kreatives Brainstor-
ming auf dem digitalen Whiteboard.

Wer es schafft, den Kalender auf diese Weise
abzuspecken, wird damit belohnt, die freie
Zeit endlich fiir das nutzen zu konnen, was
wirklich voran bringt. Das sind die grof3en,
wichtigen Themen, fiir die der Tag bisher nie
lang genug war — und die einen am Abend
zufrieden den Laptop zuklappen lassen.

Anhalten und Fokussieren sind wirksame
Gegenmafinahmen, wenn es mehr zu tun
gibt als der Arbeitstag lang ist. Ein erster
Schritt kann sein, sich vor dem Ansetzen des
néchsten Meetings kurz Zeit zu nehmen und
zu hinterfragen, ob es ein Meeting braucht
und wenn ja, welches Format das geeignets-
te ist. Noch mehr Luft im Kalender entsteht

durch mehr asynchrones Zusammenarbei-
ten. Wirksame Verdnderungen, die neue
Freiraume schaffen, in denen wieder mehr
Flow und Zufriedenheit Platz haben.

Die Autorinnen

Gesine Engelage-Meyer ist technische
Betriebswirtin und Changemanagerin. Als
Moderatorin und Trainerin ist sie intern in
groBen Unternehmen wie auch extern aktiv.
Sonja Hanau ist Wirtschaftsinformatikerin,
Moderatorin und Trainerin. Sie begleitet Un-
ternehmen bei der Entwicklung einer neuen
Meeting- und Zusammenarbeitskultur.
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120 PROZENT PLUS: MEDITRADE UMSATZSTARKSTES
DEUTSCHES UNTERNEHMEN

Die Meditrade GmbH ist das wachstumsstarkste Unternehmen in
Deutschland: Das Unternehmen stellt Medizinprodukte her und hat
ihren Umsatz seit 2015 um 120 Prozent auf 583 Millionen Euro ge-
steigert. Zu diesem Ergebnis kommt laut Mitteilung die Miinchner
Research-Boutique Listenchampion in einer Studie zu den wachs-
tumsstirksten deutschen Unternehmen. Hierfiir berechneten die
Autoren die Raten der 5.000 umsatzstirksten Unternehmen ab 100
Millionen Euro Umsatz, die der Bundesanzeiger vor wenigen Mo-
naten ver6ffentlicht hat. Laut Studie hat die Meditrade GmbH ihre
Umsatzsteigerung in den vergangenen Jahren durch Akquisition und
Produktentwicklungen erzielt. Das Unternehmen stellt medizinische
Schutzbekleidung wie Handschuhe, Masken und Produkte fiir die

medizinische Pflege her.

Die zweitgrofite Wachstumsrate verzeichnete die Boseler fm Biiro-
mobel GmbH mit 86 Prozent und Umsitzen in Hohe von 311 Milli-
onen Euro, gefolgt vom Online-Outdoorhandler Bergfreunde GmbH
mit 62 Prozent und 155 Millionen Euro Umsatz. Es folgen die EIS
GmbH (61 Prozent / 206 Millionen Euro), die Medios AG (61 Pro-
zent / 627 Millionen Euro), die Deutsche Glasfaser Holding GmbH
(59 Prozent / 144 Millionen Euro), die Flaconi GmbH ...

Den gesamten Beitrag finden Sie auf founders-magazin.de

Zum Erfolg gehort die
Pflege der Psyche

Wer etwas erreichen mochte, arbeitet oft
tiberdurchschnittlich viel. Wenn dann aber
zum Beispiel ein Burnout dazwischenfunkt,
steht der hart erarbeitete Erfolg auf der
Kippe. Denise Clauf} coacht Menschen, die
ihre Resilienz stirken wollen. In unserem
Interview erkldrt sie, warum nicht Wenige
die Warnsignale iibersehen und woher der
schlechte Ruf des Burnouts kommt.

Frau Clauf3, wer erfolgreich ist, arbeitet
oft iiberdurchschnittlich viel. Vielleicht zu
viel. Thr Business als Resilienz-Coach ldsst
vermuten, dass nicht jeder seine Grenze
kennt. Woran liegt das ...

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

Klaus Fischer will die Bau-
branche revolutionieren -
und setzt auf Roboter

»Wir waren schon immer innovativ, aber
heute ist ein Meilenstein in unserer Unter-
nehmensgeschichte, sagte der 72-jahrige
Klaus Fischer jetzt anlasslich der Vorstellung
seines Roboters Baubot. Fischer ist Griin-
der des bekannten gleichnamigen, mittel-
standischen Unternehmens, das seit tiber

40 Jahren fiir die Herstellung von Befesti-
gungstechnik bekannt ist. Mit dem Roboter,
dessen erste Einsitze bei Pilotkunden ab
2023 geplant sind, erschlief3t das mittelstin-
dische Unternehmen nach Aussagen seines
Inhabers einen neuen Geschiftsbereich —
und hat das ehrgeizige Ziel, durch den 1,2
Tonnen schweren Roboter die Baubranche ...

Den gesamten Beitrag finden Sie auf
founders-magazin.de

Fitnessbranche: Wer
nichts tut, muss gehen

Die Fitnessbranche hat unter den Lock-
downs wiahrend der Coronapandemie
besonders gelitten. Und jetzt bringt die
Inflation weitere Probleme. Unternehmens-
berater und Fitnessexperte Chris Mewes
meint, dass es Strategien fiir Betreiber von
Fitnessstudios gibt, mit denen solche Prob-
leme umschifft werden kénnen. In unserem
Interview erkldrt er auch, warum Mitglie-
dergewinnung nicht immer eine Frage des
Geldes ist.

Herr Mewes, ist es nicht sehr mutig, in
diesen Zeiten ein Fitnessstudio zu eroff-
nen? Viele Menschen passen zurzeit ...

Mehr von diesem Beitrag lesen Sie auf
founders-magazin
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Brandtelling
Die Konkur-
BRANDTELLING  renzwird
SITTT‘MNMW“W"’M" immer gro-
e 3er, Produkt-
E Lf zyklen wer-
e den kiirzer
I m { Ih-n und Marken
— bedeutsamer.

Daher ist es
wichtig, Thre Markengeschichte zu starken
- ganz egal ob fiir Thre Person, ein Unter-
nehmen, ein Produkt oder eine Dienstleis-
tung. Dieses Buch zeigt Ihnen die Abkiir-
zung in die Herzen Threr Zielgruppe, damit
Sie dauerhaft in Erinnerung bleiben und
langfristig Erfolg haben. Mit den einfachen,
aber wissenschaftsbasierten Werkzeugen
aus der Brandtelling-Toolbox erstellen Sie in
wenigen, gut beschriebenen Schritten starke
Markengeschichten - alleine oder im Team.

Die Logik der Anderen

Wer konnte uns besser

| Die Logik der Anderen er-
klaren als zwei erfahrene

| Vermittler zwischen den
Welten? Klaus Doppler und
'+ Luyanda Mpahlwa wissen
aus eigenem Erleben und
Handeln, wie fruchtbar das
Verstandnis von Anders-
heiten zwischen den Menschen fiir alle
Seiten ist. In ihrem Buch liefern sie die psy-
chologische Erklarung fiir unsere spontane
Skepsis gegeniiber fremden Denk- und Le-
bensweisen. Sie zeigen auch - anhand der
Geschichte ihrer Freundschaft -, wie man
Schritt fiir Schritt den anderen versteht
und einen gemeinsamen Nenner findet. Thr
Fazit: Wollen wir als Menschen in Zukunft
erfolgreich sein, geht dies nur durch die
Akzeptanz von Andersheiten und das Ver-
standnis der Logik der Anderen.

Wenn Hoflichkeit reinhaut

Ergebnisloses Gerede,
sprunghafte Auseinander-
setzungen, standiges Unter-
brechen, langatmige Mono-
loge der Immergleichen

— das ist Alltag in vielen
Meetings. Die Kompeten-
ten bleiben dabei oft auf der
Strecke. Wer Diskussionen
in Firmen, Parlamenten und in der Offent-
lichkeit produktiv machen will, braucht
eine Personlichkeit, die unnachgiebig einen
Fairness-Rahmen verteidigt. Auch wenn
das erst mal unhoflich erscheint.

Peter Modler présentiert in seinem neuen
Buch die »Kampfkunst« einer durchset-
zungsstarken Gespréchsfithrung. Wer sie
beherrscht, scharft Ideen, schont Nerven —
und schiitzt die Demokratie.

Pater Modler

Wenn
Haflichkeit
reinhaut

Hupdesation nly Karspfiunst

campus

Checklist-Strategie

Niemand ist perfekt. Auch
nicht die sogenannten
Halbgotter in Weif3, sagt

m einer, der es wissen muss.
Atul Gawande ist Chir-

urg und bekennt, welche
fatalen Folgen kleine Un-
achtsamkeiten bei einer
Operation haben konnen.
Und nicht nur eine Operation, auch das
Steuern eines Flugzeuges oder der Bau ei-
nes Wolkenkratzers sind so hochkomplexe
Vorginge, die man besser nicht der Laune
eines Einzelnen tiberldsst. Gawande macht
deutlich, dass es das Zusammenspiel der
verschiedensten Experten und auflerdem
eine Methode braucht, die all dieses Wis-
sen steuert und unter Kontrolle hilt. Diese
Methode ist, so simpel sie auch klingen
mag, genial - eine Checkliste.

ATUL GAWENDE

CHECKLIST
STRATEGIE

Warum Start-Ups und Produkte floppen

Erfolgreiche Markenar-
beit im digitalen Zeitalter
ist sehr viel komplexer
und anspruchsvoller ge-
worden. Gerade auf der
Handelsseite entsteht

ein Schwarm von neu-

en Griindermarken und
Start-ups, die mit Neupro-
dukten und Dienstleistungen den Markt er-
obern wollen und auf die realen sowie vir-
tuellen Marktplatze drangen. Traditionelle
Marken stehen unter enormen Druck, rele-
vante Angebote zu schaffen. Konsumenten
suchen regelrecht danach, welchen Purpose
eine Marke hat und welche Haltung sie ver-
tritt - doch es herrschen immer noch die
gleichen Irrationalititen bei Kaufentschei-
dungen wie vor zehn Jahren. Auch das hat
einen groflen Effekt auf die Marke und die
Art, wie wir sie fuhren.

Wie wir die Welt sehen

Nachrichten verfolgen uns
immer und tiberall. Mor-
gens im Radio, abends im
Fernsehen und zwischen-
drin als Push-Nachricht
auf dem Handy. Sie prigen
unser Leben - viel mehr, als
wir es ahnen. Nachrichten
beeinflussen, wen wir wah-
len, wofiir wir unser Geld ausgeben oder
wie wir unsere Kinder erziehen. Sie bestim-
men, wie wir uns fithlen, wenn wir mor-
gens aufwachen und woriiber wir nachden-
ken, wenn wir abends ins Bett gehen.
Tégliche Krisenmeldungen driicken nicht
nur unsere Stimmung, sie verzerren unse-
ren Blick auf die Welt. Wie entkommen wir
dieser Negativ-Spirale? Indem wir Nach-
richten anders konsumieren.

Buchtipps

Social Audio kann ein wahrer Booster fiir
dein Business, deine personliche Bekannt-
heit und deine Reputation sein. Auf techni-
scher Seite liegen die Griinde dafiir in der
unkomplizierten Umsetzung. Das wirklich
faszinierende an der Wirksambkeit sind je-
doch die tief in unserem Menschsein ver-
borgenen Griinde, die dafiir sorgen, dass wir
uns den positiven Effekten von Social Audio
kaum zu entziehen verméogen.

Wann immer sich jemand mit einer Bot-
schaft an uns wendet, stellt sich uns eine
zentrale Frage: Konnen wir dem Absender
dieser Botschaft vertrauen? Vergiss alles an-
dere. Das ist die zentrale Frage, um die sich
alles dreht, wenn es darum geht, jemanden
von unserer Botschaft zu tiberzeugen. Nur
wenn wir dem Absender vertrauen, vertrau-
en wir auch dem Gesagten. Die Fahigkeit,
Vertrauen herzustellen, ist die felsenfeste
Basis deiner Uberzeugungskratt ...

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

50 Regeln, die Sie
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