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Bild: Ronny Wunderlich

Editorial

Unternehmertum in Deutschland:
Das Ziel im Blick behalten!

Editorial

Unternehmen bilden den Motor einer Volkswirtschaft, heifdt es.
Doch in Deutschland beginnt dieser Motor zu stottern: Mittlerweile
entscheiden sich immer weniger Menschen fiir eine Existenzgriin-
dung - und die wenigsten davon sind Frauen, weif} die Unterneh-
merin Jil Langwost. In unserer Coverstory erklért sie, warum der
Anteil an Unternehmerinnen nach wie vor so gering ist und erzahlt
von ihren ersten Schritten in die Selbststandigkeit. Im Interview be-
richtet die Expertin, welche Erfahrungen sie in ihrer Anfangszeit
geprégt haben und warum sie sich dazu entschieden hat, auch in
schwierigen Zeiten an ihrem Ziel festzuhalten. Aufgeben ist selten
die richtige Option, findet auch Martin Limbeck. Welche Parallelen
er zwischen einem Unternehmen und dem Profifufball zieht, ver-

wartet in seiner Kolumne mit spannenden Vergleichen aus dem All-
tag auf: In dieser Ausgabe fiihrt er uns eindriicklich vor Augen, war-
um ein Vertragsschluss unbedingt schriftlich erfolgen sollte.

Der Erfolg eines Unternehmens ist auch an sein Vertrauen in neue
Technologien gekoppelt, meint der Experte Michael Kern. Doch in
puncto Digitalisierung bestehe in Deutschland immer noch drin-
gender Nachholbedarf. Warum er sich dafiir ausspricht, Google als
Auflendienstmitarbeiter zu betrachten, erfahren Sie bei uns.

Viel Vergniigen beim Lesen wiinscht
Julien Backhaus

rit er in seinem aktuellen Gastbeitrag und auch Professor Kupjetz Verleger

Impressum

Founders Magazin
Redaktion/Verlag Backhaus Verlag GmbH ist ein

Unternehmen der Backhaus Mediengruppe Holding GmbH,

Geschaftsfihrender Gesellschafter Julien Backhaus

Redaktion
Anna Seifert, Martina Karaczko
redaktion@backhausverlag.de

Layout und Gestaltung

Objektleitung: Judith Iben

Grafik: Stefanie Schulz, Christina Meyer, Judith Iben
magazine@backhausverlag.de

Onlineredaktion
verwaltung@backhausverlag.de

Herausgeber, Verleger:
Julien Backhaus

Anschrift:

Zum Flugplatz 44,

27356 Rotenburg / Wimme
Telefon (0 42 68) 9 53 04 91
E-Mail info@backhausverlag.de
Internet: www.backhausverlag.de

Lektorat

Ole Jurgens Online Services

Celler Weg 3 | D-27356 Rotenburg
(Wimme)

E-Mail: info@textcelsior.de

Alle Rechte vorbehalten

Autoren (Verantwortliche i. S. d. P.)

Die Autoren der Artikel und Kommentare im Founders
Magazin sind im Sinne des Presserechts selbst verantwort-
lich. Die Meinung der Autoren spiegelt nicht unbedingt die
Meinung der Redaktion wider. Trotz sorgfaltiger Prifung
durch die Redaktion wird in keiner Weise Haftung fur Richtig-
keit geschweige denn fir Empfehlungen Gbernommen. Fur
den Inhalt der Anzeigen sind die Unternehmen verantwortlich.

Vervielfaltigung oder Verbreitung nicht ohne Genehmigung.




INHALT
NR. 52

06 Am Anfang steht das Ziel
Jil Langwost Uber entscheidende
Schritte zum eigenen
Unternehmen

10 Ein neuer Trainer ist
nicht immer die Losung
Martin Limbeck

Ein neuer Trainer
ist nicht immer
die Losung

Martin Limbeck

»Grinden bedeutet fur
mich in erster Linie, den
Mut aufzubringen, seine
persénlichen Ideen und
Visionen umzusetzen.«

Am Anfang steht
das Ziel

Jil Langwost im Interview
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/weifach-Unternehmerin Jil Langwost Gber entscheidende
Schritte zum eigenen Unternehmen
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ine Geschiiftsidee miindet nicht

immer in der Griindung eines

Unternehmens. Die Ursachen

konnen vielfiltig sein. Oft sind

es Frauen, die den entscheiden-
den Schritt nicht machen - laut »Statista«
betrug der Anteil der griindenden Frauen
im vergangenen Jahr nur 37 Prozent. Jil
Langwost hat mittlerweile zwei Unterneh-
men. Onlinemarketing war ihr erstes Pro-
jekt, jetzt mochte sie mit ihrer zweiten Fir-
ma »Mrs. Business« anderen Frauen dabei
helfen, selbst zu griinden. In unserem
Interview erkldrt die 26-Jdhrige, warum
Frauen anders als Midnner an das Thema
herangehen und was ihr selbst zum Erfolg
verholfen hat.

Frau Langwost, Sie haben vor drei Jahren
die Jil Langwost GmbH gegriindet, um
neue Wege fiir Finanzdienstleister aufzu-
zeigen. Jetzt haben Sie Ihr neues Unter-
nehmen »Mrs. Business« gegriindet, um
Frauen beim Griinden zu unterstiitzen.
Was bedeutet Griinden fiir Sie?
Griinden bedeutet fiir mich in erster Linie
den Mut aufzubringen, seine personli-
chen Ideen und Visionen umzusetzen. Ein
eigenes Unternehmen aufzubauen, stellt
viele Neugriinder vor Herausforderungen:
Welche Schritte sind als erstes zu setzen?
Wie komme ich mit meinen Ideen und mei-
nem Herzens-Business in die Sichtbarkeit?
Nachdem ich selbst schon einmal vor die-
sen wichtigen Fragestellungen stand, weify
ich, dass diese vor allem Frauen beschafti-
gen. Dabei gibt es unglaublich viele Frauen,
die ein grofles Potenzial und innovative
Ideen haben, aber denen genau dieser Mut
fehlt, in die Umsetzung zu kommen. Dies
halte ich aber fiir den entscheidenden
Schritt: Es bedarf eines Anfangs, eines
Ins-Tun-Kommens. Genau hier setzt
»Mrs. Business« an. Ich unterstiitze mo-
tivierte und engagierte Griinderinnen,
indem ich ihnen einen Leitfaden an
die Hand gebe. In diesem Schritt-
fiir-Schritt-Plan gehe ich auf die He-
rausforderung ein, was es bedeutet,
einfach einmal anzufangen und ein
eigenes Unternehmen aufzubauen.

| Laut »Statista« betrug der Frau-
enanteil bei Neugriindungen im

Erfolg

A A

»Grinden bedeutet fir mich in
erster Linie, den Mut aufzubringen,
seine personlichen Ideen und
Visionen umzusetzen.«

vergangenen Jahr 37 Prozent. Warum sind
Frauen zogerlicher, wenn es um das eigene
Business geht?

Meines Erachtens sind Frauen zuriickhalten-
der, wenn es um das Thema Griinden geht,
weil sie einen stiarkeren Fokus auf Sicherheit
legen. Diesem Grundbediirfnis liegt oftmals
auch ein starker Perfektionismus zugrunde,
der die meisten Griinderinnen daran hin-
dert, in die Umsetzung zu kommen. Viele
talentierte Unternehmerinnen verharren so-
mit monatelang in der Planungsphase, ohne
dabei den ersten Schritt zu tun.

Selbst, wenn diese erste Hiirde des Ins-Tun-
Kommens einmal genommen ist, so stellt

dann oftmals fehlendes Wissen im Bereich
Vertrieb und Marketing bereits die nichste
grof3e Herausforderung dar. Es gibt keinen
ausgereiften Strategieplan zur Kundenak-
quise oder zum Aufbau von Organisations-
strukturen und -prozessen. Genau hier setzt
mein Konzept an.

Ein Business zu griinden, klingt vielleicht
erstmal familienfeindlich. Unterschiit-
zen Frauen die Chancen, die ein eigenes
Unternehmen in Bezug auf die Flexibilitit
bieten kann?

Tatsdchlich ist die Vorstellung, ein eigenes
Unternehmen zu griinden, fiir viele Frauen
mit familidren Verpflichtungen zunéchst




Erfolg

»Da Zeit ein
enorm wertvol-
les Gut ist, ist
ein ausgefeiltes
Leitmanagement
von gréf3ter
Bedeutung.«

abschreckend. Dies liegt oft daran, dass Un-
ternehmertum mit einem Bild von langen
Arbeitszeiten, hohem Stress und mangeln-
der Flexibilitit verbunden wird. Diese Vor-
stellung kann Frauen davon abhalten, den
Schritt in die Selbststandigkeit zu wagen.
Jedoch zeigt die Realitit, dass ein eigenes
Unternehmen Frauen tatsichlich eine er-
hebliche Flexibilitdt bieten kann, die in tra-
ditionellen Arbeitsstrukturen oft fehlt, wie:

Erstens, die Gestaltung der Arbeitszeiten:
Als Unternehmerin haben Sie die Kontrolle
tiber Thre Arbeitszeiten. Dies ermoglicht es
Thnen, Thre beruflichen Verpflichtungen an
die Bediirfnisse Ihrer Familie anzupassen.
Sie konnen beispielsweise Aufgaben in den
Abend verlagern, um tagsiiber mehr Zeit mit
Thren Kindern zu verbringen.

Zweitens, der Arbeitsort: Viele Geschifts-
modelle ermoglichen es, von zu Hause aus
zu arbeiten oder remote zu arbeiten. Dies
reduziert den Stress und die Zeit, die mit
dem Pendeln verbunden sind, und bietet
mehr raumliche Flexibilitit, insbesondere
fiir Frauen, die in lindlichen Gebieten leben.

Drittens, die Kontrolle tiber das Unterneh-
men: Als Griinderin haben Sie die Freiheit,
die Unternehmenskultur und -werte festzu-
legen. Dies bedeutet, dass Sie familienfreund-
liche Politiken und Arbeitsbedingungen
implementieren konnen, die es Thren Mit-
arbeiterinnen und Thnen ermdglichen, Arbeit
und Familie besser in Einklang zu bringen.

Die Idee fiir ein eigenes Unternehmens ist
oft begleitet von der Angst, zu scheitern.
Wie gehen Sie selbst damit um?

Die Angst vor dem Scheitern ist eine natiir-
liche Emotion, die viele Unternehmerinnen
und Unternehmer begleitet, wenn sie ein
eigenes Unternehmen griinden. Fiir mich
personlich ist diese Angst ein wichtiger An-
trieb und ein Teil des unternehmerischen

Lebens. Gerade im eigenen Unternehmen
neigt man dazu, alles perfekt machen und
keinesfalls scheitern zu wollen. Umso wich-
tiger ist es zu verstehen, dass nicht alles
immer zu hundert Prozent perfekt ablaufen
kann und wird.

Wichtig ist zu verstehen, dass das Schei-
tern ein Teil des unternehmerischen Pro-
zesses ist. In der Tat, viele erfolgreiche
Unternehmerinnen und Unternehmer
haben mehrere Misserfolge erlebt, bevor
sie schliefllich Erfolg hatten. Das Schei-
tern kann wertvolle Lektionen liefern und
Chancen fiir personliches und berufliches
Wachstum bieten. Ganz dem Motto: hin-
fallen, Krone richten, weiterlaufen!

Wichtig ist, dass man eine Mentorin hat,
die diesen Weg bereits gegangen ist. Wenn
ich heute auf meine Anfinge meines ersten
Unternehmens zuriickblicke, dann sehe ich
meine eigenen Hindernisse und Extra-Mei-
len, die ich gelaufen bin, gerade weil ich
niemanden an der Seite hatte, der mich in
diesen Sachen beraten hat. Mit »Mrs. Busi-
ness« mochte ich andere Frauen nun dabei

unterstiitzen, diese Umwege nicht zu gehen,
sondern ein klares Ziel zu formulieren und
dieses auch zu verfolgen.

Sie haben mit Threr Online-Agentur
schnell gute Umsitze erzielt und Mitarbei-
ter eingestellt. Was machen Sie richtig?

Als ich selbst noch aktiv in der Finanzbran-
che titig war, war einer meiner grofiten He-
rausforderungen das Thema Kundengewin-
nung. Ich war anfinglich mit dem Problem
konfrontiert, dass die Kundenakquise sehr
aufwendig und mit einem hohen Zeitin-
vestment verbunden war. Fiir mich stand
daher damals schon fest, dass es hier einen
einfacheren und schnelleren Weg benétigt.
Aus diesem Grundgedanken heraus habe ich
sodann meine eigene Online-Strategie ent-
wickelt und damit tiber 170 Kunden gewon-
nen. Viele Kollegen aus der Branche sind auf
mich aufmerksam geworden und haben sich
nach meinem Erfolgsrezept erkundigt.

Die Nachfrage wurde schlief3lich so grof3,
dass ich mein erstes Unternehmen gegriin-
det habe. Ich habe mich dabei aber nicht nur
auf meine Online-Strategie verlassen, um




Bilder: Jil Langwost

mein Business aufzuziehen. Diesen Tipp
wiirde ich auch allen Griinderinnen an die-
ser Stelle unbedingt ans Herz legen: Eine
Fahigkeit und Leidenschaft fiir sein Tun
und Handeln zu haben, ist der treibende
Motor eines jeden Unternehmers, es bedarf
jedoch auch eines guten Fundaments, damit
Wachstum und Erfolg erst moglich sind. Da-
mit ist in erster Linie eine gute Strategie ge-
meint. Sich mit seiner Zielgruppe, deren Be-
diirfnissen, Wiinschen aber auch Problemen
und Herausforderungen auseinanderzu-
setzen, muss der erste Schritt sein. Nur wer
seine Kunden wirklich versteht, kann ihnen
auch mafigeschneiderte Losungen anbieten.

Nachdem ich selbst aus der Finanzbranche
komme, fillt mir dies natiirlich ungleich
leichter, mich mit meiner Zielgruppe zu
identifizieren. Dadurch konnte ich schnell
die Sprache meiner Kunden sprechen und
somit Vertrauen aufbauen - ein weiterer,
wichtiger Schritt im Unternehmertum. Die
innere Einstellung ist enorm wichtig, sie
kann tiber Erfolg oder Niederlage entschei-
den. Es erfordert einen tiefen Glauben an
sich selbst und seine Kenntnisse, eiserne Dis-
ziplin und Durchhaltevermdgen, um an den
Punkt zu gelangen, an dem ich heute stehe.
Umso wichtiger ist es, jungen Griinderinnen
auch diese wichtigen Werte und Eigenschaf-
ten zu vermitteln. Oftmals fehlt es ihnen
auch an diesen essenziellen Soft Skills.

Zwei Unternehmen zu fiihren erfordert
ein effizientes Zeitmanagement. Welche
Strategie haben Sie?

Da Zeit ein enorm wertvolles Gut ist, ist ein
ausgefeiltes Zeitmanagement von grofiter
Bedeutung. Mittlerweile habe ich ein tolles
Team in meinem Unternehmen, das mir
weitgehend den nétigen Freiraum fiir neue
Projekte und Ideen gibt. Das verschaftt mir
die Moglichkeit, mich aus dem operativen
Geschehen zuriickzuziehen. Dieser Schritt
sollte aber wohl iiberlegt sein und dafiir be-
darf es einerseits die Gewissheit, dass die
Unternehmensstrukturen solide sind und
auf festen Beinen stehen, und andererseits
auch das notige Vertrauen in sein Team,
um Verantwortungen abgeben zu konnen.
Beides konnte ich mir mittlerweile erfolg-
reich aufbauen. Ich gehe bei meinen beiden
Unternehmern, daher wie folgt vor:

Erstens, Priorisierung und Zeitblocke:
Priorisierung ist der Schliissel. Ich begin-
ne meinen Tag damit,
die wichtigsten Aufga-
ben und Ziele fiir jedes
Unternehmen festzule-
gen. Dies hilft mir, mich
auf die Aufgaben zu
konzentrieren, die den
grofiten Einfluss auf den
Erfolg beider Unterneh-
men haben. Auflerdem

reserviere ich morgens Zeit fiir Unterneh-

men A und nachmittags fiir Unternehmen B.

Dies hilft, Ablenkungen zu minimieren und
die Produktivitit zu steigern.

Zweitens, delegieren: Zu delegieren ist uner-
lasslich. Ich habe talentierte Teams in beiden
Unternehmen, auf die ich mich verlassen
kann. Durch das Delegieren von Aufgaben
und Verantwortlichkeiten kann ich mich auf
strategische Aspekte konzentrieren.

Drittens, technologische Tools: Ich liebe
technologische Tools! Ich nutze sie, um
meine Arbeit zu organisieren. Projektma-
nagement-Software, Kalender-Apps und
Kommunikationstools sind fiir mich unver-
zichtbar, um den Uberblick zu behalten.

Erfolg

Viertens, Flexibilitat: Ich bin flexibel und
bereit, meinen Zeitplan anzupassen, wenn
dringende Angelegenheiten in einem der
Unternehmen auftreten. Flexibilitdt ist ent-
scheidend, um auf unerwartete Herausfor-
derungen zu reagieren.

Fiinftens, regelmiBige Uberpriifung: Ich
tiberpriife regelmaf3ig meine Zeitmanage-
ment-Strategien, um sicherzustellen, dass sie
effektiv sind. Wenn ich Verbesserungspoten-
zial sehe, stelle ich Anpassungen vor.
Insgesamt erfordert das Fithren von zwei
Unternehmen ein gut durchdachtes und
diszipliniertes Zeitmanagement. Diese Stra-
tegien helfen mir dabei, effizient und pro-
duktiv zu bleiben, wihrend ich beide Unter-
nehmen erfolgreich leite.

»Wichtig ist zu verstehen, dass das
Scheitern ein Teil des unternehme-

rischen Prozesses ist.«

Jil Langwost ist Expertin fur
Online-Marketing und Grlnderin des

Beratungsunternehmens »Jil Langwost
GmbH«. Mit ihrem neuen Unterneh-
men »Mrs. Business« berat sie Frauen
bei der Grindung.




Einstellung

Ein neuer
Trainer ist
nicht immer
die Losung

Was Unternehmer vom DFB lernen kdnnen

EIN GASTBEITRAG VON MARTIN LIMBECK

%
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Hansi Flick musste seinen Posten als
Bundestrainer raumen. Ob es die richtige
Entscheidung war, wird sich zeigen.

10




elbst wer sich nicht fiir Fufiball

interessiert, wird in den vergange-

nen Wochen mitbekommen haben,

dass es beim Deutschen Fufiball-

bund brodelt. Die vergeigte WM
mit Vorrundenaus im letzten Jahr, danach
einige peinliche Testspielergebnisse. Die
Presse war sich einig: Folgt noch eine Nie-
derlage, fliegt Bundestrainer Hansi Flick.
Genauso kam es dann auch nach einer un-
rithmlichen Vorstellung gegen Japan. Wel-
che Parallelen sich hier zur Unternehmens-
welt ziehen lassen und wieso in meinen
Augen ein Trainerwechsel kein Allheilmittel
ist? Mehr dazu in diesem Beitrag.

Als Unternehmer schmeif3t dich keiner raus
Wer mich ein bisschen genauer kennt, weif3:
Ich bin Fufiballfan. In erster Linie von mei-
nem Verein Eintracht Frankfurt, doch die
Spiele der Nationalmannschaft verfolge ich
natiirlich auch hin und wieder einmal. Mir
war sofort klar, dass Hansi Flick nach der
deutlichen Niederlage gegen Japan keine
Zukunft auf dem Posten mehr haben wiirde.

Ein klarer Vorteil, den du hast, wenn du
Unternehmer bist? Dich kann keiner raus-
schmeiflen, weil dir der Laden gehort. Du
kannst die Kiste vor die Wand fahren, kei-
ner hindert dich daran. Du musst nur ir-
gendwann dann Insolvenz anmelden. Ma-
nager haben diese Freiheit nicht. Wenn
es mies lauft, fliegt der Geschiftsfithrer
schon mal raus. Ebenso der Vorsit-
zende einer Aktiengesellschaft. Oder
eben der Trainer einer Fuf3ball-
mannschaft. Ich hoffe allerdings,
d dass ihr als Griinder und Unter-
nehmer etwas genauer hinschaut,
bevor ihr so eine Entscheidung
trefft und beispielsweise euren
Vertriebsleiter vor die Tiir setzt,
weil die Auftragszahlen seit Mo-
naten stagnieren.

Bilder: IMAGO / Kirchner-Media (Kirchner David Inderlied) / Beautiful Sports (Gerd Gruendl), Cover: GABAL
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Fiir mich steht fest: Fulballtrainer
sind nur so erfolgreich, wie es ihre
Teams zulassen. Als Fithrungskraft

bist du derjenige, der die Wei-
chen auf Erfolg stellt. Doch die
Wahrheit zeigt sich erst auf dem
Platz. Egal ob im Fuf3ball oder im
Business. Nur wenn dein Team
konsequent den Match-Plan um-
setzt, gelingt der Sieg. Daher fin-
de ich es personlich auch zu kurz
gegriffen, dass ein Trainerwechsel
allein ausreichen soll, um die er-
hoffte Steigerung zu schaffen.

Irgendwann findet auch ein blindes
Huhn ein Korn

Dafiir spricht iibrigens auch die Statis-

tik. Der ein oder andere von euch wird jetzt

wahrscheinlich sagen: » Aber es hat doch

funktioniert! Kaum stand beim néchsten

»Limbeck. Unternehmer.«
von Martin Limbeck

352 Seiten

Erscheint: November 2023
GABAL

ISBN: 978-3-96739-153-4

Spiel Rudi Véller an der Seitenlinie, ge-
winnt die deutsche Mannschaft direkt gegen
Angstgegner Frankreich!«

Bereits vor liber zehn Jahren hat eine Studie
belegt, dass Trainerwechsel eigentlich ein
ziemlich sinnloses Unterfangen sind. Neue
Impulse sind wichtig, keine Frage. Und oft
spielt ein taumelndes Team unter einem
neuen Coach besser. Doch den Statistiken
zufolge hitten sich diese Erfolge auch tiber
kurz oder lang mit dem alten Trainer ein-
gestellt, da es einfach eine Frage der Wahr-
scheinlichkeiten ist. Untersucht wurden
mehr als 150 Trainerentlassungen in der
Fuf3ball-Bundesliga — mit dem Ergebnis,
dass es keinen nachweisbaren Effekt gibt.

Meine Mannschaft in herausfordernden
Zeiten im Stich lassen? Das wiirde ich als
Unternehmer nicht mal in Erwigung zie-
hen! Sei es wihrend der Coronakrise oder
auch in der aktuell nicht gerade einfachen
Wirtschaftslage: Ich stehe kontinuierlich im
Dialog mit meinen Mitarbeitern, ermutige
sie. Meine klare Botschaft: Wir schaffen das,

Christian Streich, seit 11 Jahren
Cheftrainer des SC Freiburg.

Einstellung

IMBECK

'NTERNEHME!

bleiben dran und geben einfach weiter Gas.
Und zwar gemeinsam!

Diese Taktik hat sich fiir mich nicht nur in
der Vergangenheit bewdhrt - sie funktio-
niert auch beim Fuf8ball. Mein Lieblingsbei-
spiel dafiir ist Christian Streich: Der Mann
ist seit Januar 2012 Cheftrainer des SC Frei-
burg. Seit mehr als elf Jahren! Er ist mit der
Mannschaft in die zweite Liga abgestiegen,
hat sie jedoch auch dreimal in die Gruppen-
phase der Europa League gefiihrt und im
vergangenen Jahr ins erste DFB-Pokalfinale
der Vereinsgeschichte. Hier zeigt sich, was
moglich ist, wenn du dich auf ein Ziel fo-
kussierst und mit der gesamten Mannschaft
darauf hinarbeitest. Klar gibt es immer mal
wieder Riickschldge. Doch entscheidend ist,
dass die grundsétzliche Richtung stimmt!

Fiinf Aspekte, die gegen einen
vorschnellen Austausch sprechen
Natiirlich sind schnelle Erfolge wiinschens-
wert, wenn dir das Wasser sprichwort-

lich schon bis zum Hals steht. Aus mei-
ner Erfahrung kann der Austausch einer

11



Einstellung

|ch bin kein Fan
davon, dass Talente
oftmals als
unantastbar gelten
- egal ob auf dem
Platz oder im Biiro.

Fithrungskraft im Unternehmen jedoch
auch negative Auswirkungen haben. Klar
sind frische Impulse gut, die folgenden fiinf
Aspekte solltet ihr bei eurer Entscheidung
jedoch auch mitbedenken:

ontinuitét: Eine plotzliche Entlassung

der Fithrungspersonlichkeit kann zu
erheblicher Unsicherheit im Team fiihren.
Die Mitarbeiter miissen sich moglicherweise
an einen neuen Fithrungsstil und Charakter
anpassen, was Zeit und Ressourcen in An-
spruch nimmt und die Produktivitat vorii-
bergehend zusitzlich beeintréachtigt.

Ursachenanalyse: Trainer weg, Problem
gelost? So leicht ist es nie, weder im
Fuf3ball noch im Business. Betreibt unbe-
dingt Ursachenforschung! Sprecht mit den
Mitarbeitern, analysiert die Performance-
Statistiken! Manchmal liegen die Heraus-
forderungen nicht unbedingt bei der Fiih-
rungskraft, sondern kénnen auf strukturelle
oder kulturelle Faktoren im Unternehmen
zuriickzufiithren sein. Und dann wird auch
eine Neubesetzung keine Abhilfe schaffen.

Teamdynamik: Die Dynamik innerhalb
eines Teams ist komplex. Daher kann es
sein, dass nicht nur die Fithrungskraft ihren
Anteil an der mittelméaf3igen Performance
hat, sondern auch bestimmte Teammitglie-
der, ebenso wie die Art und Weise der Zu-
sammenarbeit. Eine Verdnderung im Team
kann daher ebenfalls notwendig sein, um
langfristige Verbesserungen zu erzielen.

Wissen und Erfahrung: Die Entlas-
sung einer erfahrenen Fithrungskraft
kann zum Verlust wertvollen Wissens im
Unternehmen fithren. Selbst wenn es aku-
te Herausforderungen gibt, wére es unter
Umstidnden sinnvoller, einen »Co-Trainer«
zur Unterstiitzung zu holen und dann ge-
meinsam daran zu arbeiten, Prozesse und
Arbeitsablaufe zu optimieren.

ulturwandel: Die Kiindigung eines

Leaders lost oft nicht die zugrunde
liegenden kulturellen Probleme in einem
Unternehmen. Hier braucht es vielmehr
einen ganzheitlichen Ansatz, der die Unter-
nehmenskultur und die Erwartungen an Fiih-
rung und Zusammenarbeit beriicksichtigt.

Du brauchst auch ein Team, das mit dem
Herzen dabei ist!

Gerade den Punkt Teamdynamik finde ich
enorm wichtig. Ich bin kein Fan davon, dass
Talente oftmals als unantastbar gelten - egal,
ob auf dem Platz oder im Biiro. Wenn ein
Spieler keine Leistung bringt, wire es mir ge-
linde gesagt egal, ob ich einen Thomas Miiller
oder einen noch relativ unbekannten Regio-
nalliga-Stiirmer vor mir habe. Wer aufgestellt
werden will, muss performen - und sich auch
in den Dienst der Mannschaft stellen.

Dass Mitarbeitern das Herz und die Freude
an der Sache fehlen, erlebe ich nicht nur
beim Fuflball. Gerade erst war ich fiir einen
Kunden auf Kreta und habe dort in einem
Robinson Club iibernachtet. Tolles Resort,
sehr edel und stylish — doch die Mitarbeiter
passten nicht dorthin. Sie trugen zwar ein Li-
cheln auf ihren Lippen, nicht jedoch in ihren
Augen. Du merktest sofort: auswendig ge-
lernte Hoflichkeit. Keine echte Begeisterung,
die von Herzen kommt. Doch so was merken

auch deine Kunden, egal in welcher Branche
und in welchem Business du unterwegs bist!

In so einem Fall hilft ein Austausch des
»Cheftrainers« nur, wenn es dem Nachfol-
ger dann auch gelingt, der Mannschaft ein
neues Mindset und Spaf an der Arbeit zu
vermitteln. Und da ist meiner Ansicht nach
bei unserer Nationalmannschaft Einiges an
Aufbauarbeit zu leisten. Ich fiir meinen Teil
wiinsche dem neuen Bundestrainer alles
Gute fiir diese Aufgabe.

Der Autor

Martin Limbeck ist unter anderem Inha-
ber der Limbeck Group, Wirtschaftssena-
tor (EWS), Unternehmercoach und funffa-
cher Bestsellerautor.
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EIN GASTBEITRAG VON MICHAEL KERN

Google als Aullendienst-

mitarbeiter betrachten:
WARUM DER DIGITALE VERTRIEB ZUR WICHTIGEN STELLSCHRAUBE WIRD

ie Industrie befindet sich im

Wandel. Uberraschen sollte

uns das allerdings wenig,

denn viel diskutierte Prob-

leme wie Fachkriftemangel,
sinkende Absatzzahlen oder demografischer
Wandel sind nichts Neues. Sie sind uns be-
reits seit 20 Jahren bekannt. Als Wirtschafts-
psychologe fallt mir dabei aber eines auf:
Sehr haufig wird tiber bestehende Probleme
lamentiert. Dabei sollten wir stattdessen lie-
ber iiber Losungen sprechen.

Wirtschaftlicher Wandel bedeutet immer
auch ein gewisses Mafl an Umdenken,
und sehr oft muss das von Unterneh-
mensseite viel stirker in Richtung digi-
taler Vertrieb erfolgen.

Google als seinen besten Auflendienstmit-
arbeiter einspannen - das mag zunéchst
einmal plakativ klingen, ist aber ein hoch-
effizienter Weg, um wirtschaftlich erfolg-
reich zu bleiben.

Dabei geht es nicht nur um Google alleine,
sondern darum, einen ganzheitlichen Ver-
triebsansatz zu schaffen. Das beinhaltet
Google genauso wie effizientes E-Mail-Mar-
keting und eine Prasenz auf LinkedIn. Es ist
essenziell, bei Google mit den wichtigsten
Suchbegriffen ganz vorne zu stehen. Genau-
so wichtig ist es, bei Linkedin aktiv in den
Austausch zu gehen und den Sales-Naviga-
tor dort im Blick zu haben: Wer ist meine
Zielgruppe? Wer sind die Entscheider? Mit
denen muss ich in den aktiven Austausch

gehen und ihnen einen Mehrwert bieten.
Stumpfes Pitchen bringt wenig.

Uber bestimmte Tools wie Klicktip ist es
moglich, potenziellen Kunden immer wie-
der Neuigkeiten zu schicken und ihnen
moglicherweise auch Experteninhalte zur
Verfiigung stellen, um auf diesem Weg Ver-
trauen aufzubauen. Als Erganzung dazu
sollte auch immer der Weg iiber E-Mail-
Kampagnen und auch iibers Retargeting
tiber Facebook oder Instagram gegangen
werden. So generiere ich Omniprasenz bei
der Zielgruppe und es ldsst sich sowohl mit
Bestandskunden in Kontakt bleiben wie
auch an Neukunden adressieren. Das Halten
der vorhandenen Bestandskunden ist dabei
ein wirklich wichtiger Punkt.
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Nachholbedarf bei Unternehmen

Gerade im Hinblick auf diese digitalen Mafi-
nahmen und ihr effizientes Zusammenspiel
miteinander haben sehr viele Unternehmen
echten Nachholbedarf. Man muss heutzu-
tage mehrere Kontaktpunkte schaffen, weil
die Kunden nicht mehr direkt nach dem
ersten, sondern eher erst nach dem vierten
oder achten kaufen. Das hingt etwas davon
ab, wie viel Vertrauen der Kunde bereits
aufgebaut hat. Und hier sind wir wieder bei
Google - ein gutes Ranking ist einer der ef-
fektivsten Wege, damit der Kunde einen als
vertrauensvoll wahrnimmt. Und um iiber-
haupt die Anfragen zu bekommen, die zu
vergeben sind. Bis in vier oder fiinf Jahren
wird das traditionelle Konzept des Vertriebs
so nicht mehr funktionieren. Industrieun-
ternehmen, die den Wandel ignorieren und
den Vertrieb wie bislang weiterfithren, wer-
den einschneidende Konsequenzen spiiren
und von der Konkurrenz abgehdngt werden.

Ein Beispiel: Besonders fachlich und tech-
nisch hoch spezialisierte Betriebe erreichen
bereits heute deutlich mehr Effizienz, wenn
sie sich Google als Auflendienstler zunutze
machen. Eine Statistik zeigt, dass rund 90
Prozent aller Entscheider bei Google recher-
chieren, bevor sie eine Vorauswahl treffen.
Google ist der perfekte Neukundenkanal.
Ein Vertriebler kann immer nur an einem
Ort gleichzeitig sein. Google ist hingegen
omniprésent und kann dadurch immer zur
richtigen Stelle am richtigen Ort sein. Goo-
gle geht zudem nicht in Urlaub und wird
nicht krank. Und Google stellt mich nicht
vor ein Fachkrifteproblem.

Potenzielle Neukunden, die auf Google re-
cherchieren, haben zudem bereits eine Kauf-
absicht. Wer beispielsweise in der Telefonak-
quise an mogliche Kunden herantritt, weif3
nicht, ob es eine solche Absicht bereits gibt.
Denken wir das Online-Szenario also wei-
ter: Ein potenzieller Neukunde recherchiert
heutzutage zuallererst iber Google, welche
moglichen Anbieter es gibt. Noch bevor es
zu einem Gesprach oder einem Angebot
kommt. Technische Einkdufer und Produk-
tionsleiter sind langst dazu tibergegangen,
mittels Online-Recherche eine erste Vor-
auswahl zu treffen.

Digitale Sichtbarkeit: eine Investition in
die Zukunft

Ein Unternehmen, dem es nicht gelingt, hier
unter den Top drei aufzutauchen, bekommt
gar nicht erst die Chance, ein Angebot zu
unterbreiten, weil der potenzielle Kunde es
gar nicht erst anfragt.

Da das Unternehmen von diesem mog-
lichen Neukunden nichts ahnt, nenne ich
die digitale Welt gerne den »stillen Raub
von Marktanteilen«. Still deshalb, weil die
Firmen ihn nicht merken, er aber grof und

effizient ist. Gerade jetzt, wo viele Unter-
nehmen Auftragsriickgingen entgegensehen,
sollten sie diesem Thema sehr viel mehr Be-
deutung beimessen.

Es gilt, antizyklisch zu reagieren und intern
aktiv Prozesse zu verandern, wie man Auf-
trage generieren kann. Es lohnt sich gerade
jetzt, in den Ausbau digitaler Vertriebswege
zu investieren. Denn ein Betrieb kann fach-
lich noch so spezialisiert sein: Es gibt immer
noch Potenziale, aus denen sich schopfen
lasst, sei es im In- oder Ausland. Nur ver-
schlafen darf man es im Moment nicht, sich
neue Wege zu ebnen, um an Neukunden

zu gelangen. Sonst wird man irgendwann
Schwierigkeiten haben.

Dabei ist nicht nur die Sichtbarkeit in der
digitalen Welt entscheidend, sondern auch
eine entsprechend gut verkaufspsycholo-
gisch optimierte Website, mit der richtigen
Ansprache, die den Entscheider abholt. Die
richtige Ansprache, inhaltlich direkt Ein-
winde vorwegnehmen und Problemlésun-
gen skizzieren, konnen bewirken, dass sich
ein Kunde fachlich besser abgeholt fiihlt
und mehr Vertrauen als zur Konkurrenz
entwickelt. Man kann so auch aus Ver-
gleichbarkeit herauskommen und in eine
Unvergleichbarkeit gelangen - sich abhe-
ben von anderen.

Wissen

Michael Kern ist Wirtschaftspsychologe
und Geschaftsfuhrer der Kern GmbH. Als
Marketingspezialist unterstttzt er Unterneh-
men bei der Suchmaschinenoptimierung.

Das elterliche Spindel-Service-Unterneh-
men, in dem ich nach wie vor in der Ge-
schiftsleitung bin, ist das beste Beispiel da-
fir: Wir bekommen mittlerweile rund

90 Prozent unserer Neukunden iiber Google.
Plus: Die Auftrége, die ich iiber Google ge-
neriere, bringen eine ganz andere Messbar-
keit mit sich. Es ist viel genauer auszuma-
chen, was effizient ist und was nicht.
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BEST OF
VERTRAG UND
VERHANDELN

Alles, was ver-
handelt und ver-
einbart wurde,
muss in den
Vertrag hinein-
geschrieben
werden.

Bilder: Depositphotos / svyatoslavlipik, Marc Kupjetz

Schreib’s

auf!

rfolgreiche Verhandlungen miin-
den ja meist in einem schriftlich
fixierten Vertrag. Nicht selten
gibt es aber die Situation, in der
Thnen der Verhandlungspartner
- wenn er ein guter Verkaufer ist - Din-
ge verspricht, die sich dann am Ende nicht
mehr im Vertrag wiederfinden. »Machen
Sie sich mal keine Sorgen, dass das da nicht
steht. Solange ich hier arbeite, machen wir
das so wie besprochen. Da haben Sie mein
Wort drauf!«

Ja, und wenn der gute Mann dann mor-

gen einen todlichen Unfall hat oder den
ultimativen Karriereschub erlebt und das
Unternehmen wechselt? Und dabei haben
wir noch nicht iiber die Sorte Menschen ge-
sprochen, die zwar viel versprechen, dann
spdter aber unter erstaunlicher Vergesslich-
keit leiden. Vor Gericht haben Sie in jedem
Fall schlechte Karten. Ehrenworter sind gut,
gehoren aber eher in einen guten Roman als
in einen Vertrag.

Der Awor

Prof. Dr. Jorg Kupjetz (Professor K.®)
lehrt als Professor fur Wirtschaftsrecht in
Frankfurt und ist zudem als Rechtsanwalt,
Buchautor, Trainer und Speaker tatig.

Daher gilt die klare Regel, fiir die es auch
keine Ausnahme gibt: Alles, was verhandelt
und vereinbart wurde, muss in den Vertrag
hineingeschrieben werden. Lassen Sie sich
nicht abwimmeln durch Aussagen wie »Das
muss dann erst noch unsere Rechtsabteilung
priifen, das kann dauern!«. Dann dauert es
halt ein paar Tage langer, dafiir ist es aber am
Ende hoftentlich auch im Vertrag enthalten.

Umgekehrt sollte nichts hinein, was nicht
verhandelt wurde und Thren Interessen
zugegenlduft. Gerade bei Mustervertra-
gen, die Thr Vertragspartner aus der Tasche
zieht oder die Sie selbst vielleicht irgend-
wo im Internet gefunden haben, sind viele
Themen nicht so geregelt, wie Sie es fiir
sich brauchen.

Gleiches gilt, wenn Sie einen bereits unter-
zeichneten und von beiden Parteien geleb-
ten Vertrag einmal 4ndern miissen, da er
den wirtschaftlichen oder tatsachlichen Ge-
gebenheiten nicht mehr entspricht. Machen
Sie einen kleinen Nachtrag, notfalls auch
héndisch auf dem Originaltext (dann aber
von beiden paraphiert). Aber verlassen Sie
sich auf keinen Fall auf das nur gesprochene
Wort. Denn: Vertrauen ist gut, aufschreiben
ist besser und: Wer schreibt, der bleibt! «
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VOLKSWAGEN:
EINE MILLION LEASING-FAHRRADER BIS 2030

E-Bikes bieten die Moglichkeit, sich vergleichsweise nachhaltig
fortzubewegen. Damit ldgen sie im Trend und auch die Frage nach
der Finanzierung von solchen, eher teureren Fahrradern stei-

ge, erkldrte Christian Dahlheim, Chef der Volkswagen Financial
Services (VWES), bei der Internationalen Automobil-Ausstellung
(TAA). Die E-Bike-Finanzierung sei somit ein Wachstumsmarkt, in
den auch der Volkswagen-Konzern verstirkt investieren mochte.
»So bauen wir unser Dienstleistungsangebot fiir gewerbliche Kun-
den systematisch aus und unterstiitzen unser langfristiges Wachs-
tum im europiischen Flottengeschift«, kiindigte Dahlheim an.

VWES verfolge ehrgeizige Ziele: Bis 2030 wolle man mit einer Milli-
on Fahrrader Marktfiihrer in Europa sein. Die ersten Schritte hierfiir

scheinen bereits gemacht zu sein: Seit 2019 arbeitet VWES mit der
Pon-Tochtergesellschaft BMS zusammen und vermittelt so ...

Den gesamten Beitrag finden Sie auf
www.founders-magazin.de

Softbank: Portfoliounternehmen sollen in Kiinstliche Intelligenz investieren

Soft

»Wir wollen nicht in ein Unternehmen in-
vestieren, das die KI-Welle verpasst und
dann drei Jahre spater irrelevant wirds, so
fasst es der Managing Partner und Leiter der
Bereiche EMEA & India der Softbank In-
vestment Advisors, Sumer Juneja, gegeniiber
»Yahoo Finance« zusammen.

Der japanische Technologie- und Medien-
konzern Softbank hat es sich zum Ziel ge-
setzt, dass seine Portfoliounternehmen bald
Kiinstliche Intelligenz in ihr Unternehmen
einbringen. Sonst konnten Branchen wie

Unternehmensinsolvenzen konnen den Markt bereinigen

Die Zahl der Unternehmensinsolvenzen in
Deutschland steigt nach wie vor. Davon
sind auch Glaubiger wie Banken betroffen,
denn sie miissen mit vermehrten Zah-
lungsausfillen rechnen. »Die Summe der
Glaubigerschiden von 36 Milliarden Euro
im vergangenen Jahr diirfte 2023 deutlich
tiberschritten werden«, wird der Leiter der
Wirtschaftsforschung von Creditreform, Pa-
trik-Ludwig Hantzsch, in einem Bericht von
»capital.de« unter Berufung der Deutschen
Presse-Agentur zitiert. Experten siahen laut
dem Bericht in den Insolvenzen aber auch

Vorteile, denn sie triigen auch zur Marktbe-
reinigung bei, weil insolvente Firmen laut
der Insolvenzforschung des Leibniz-Insti-
tut fiir Wirtschaftsforschung Halle (IWH)
weniger produktiv seien und nur durch
staatliche Mafinahmen am Leben gehalten
wirden. Schidlich wire es auch, wenn diese
schwachen Firmen dringend gesuchte Fach-
krifte an sich bindeten. Auch Patrik-Ludwig
Hantzsch meint, dass eine ...

Den gesamten Beitrag finden Sie auf
www.founders-magazin.de

Software-as-a-service ihre Stellung auf dem
Markt bald einbiifien, erlduterte Juneja. Ein
weiterer Hintergrund fiir das Vorgehen von
Softbank sei, dass Anleger in der Vergangen-
heit mancher Portfoliounternehmen ent-
tauscht gewesen seien. Nun habe man sich
dafiir entschieden, an den Start-up-Inves-
titionen festzuhalten, allerdings unter einer
Bedingung: »Ein hochentwickeltes Techno-
logieteam zu haben und in der richtigen ...

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

Den Vorsitz hat Terry Gou, Griinder des
weltweit grofiten Elektronikherstellers Fox-
conn, bereits seit 2019 nicht mehr inne; nun
ist er auch nicht mehr als Vorstand aktiv.
Den Riicktritt von seinem Vorstandsposten
gab er am Samstag, den 2. September, be-
kannt. In seiner Erklarung gab er »personli-
che Griinde« fiir seine Entscheidung an.

Zuvor hatte Gou seine Plane offenbart, bei
der nichsten Prisidentschaftswahl in Tai-
wan zu kandidieren. Der Milliardar pladiert
dafiir, Taiwan wie ein Unternehmen zu fiih-
ren: »die Ara der Herrschaft der Unterneh-
mer« sei gekommen, sagte er laut Informati-
onen des »Spiegel«. Er ist dariiber hinaus fiir
seinen chinafreundlichen Kurs bekannt. Die
Aussichten fur die im Januar stattfindende
Wahl sehen fiir den GrofSunternehmer aller-
dings derzeit nicht besonders ...

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

ADAPTION!

von Annahita Esmailzadeh, Yaél Meier, Stephanie Birkner,
Julius de Gruyter, Jo Dietrich und Hauke Schweizer

Wie tickt die Gen Z2 Und wie kann man mit ihr am besten zusammen-
arbeiten? In ihrem Buch haben die Herausgeber:innen beide Perspek-
tiven zusammengebracht. Mit Fallbeispielen von und iiber eine junge

Buchtipps

Adaption!

von Niklaus Leemann

210 Seiten, erschienen: Mai 2023

Carl Hanser Verlag, ISBN: 978-3-446-47561-8

Erfolgreich sein, wenn andere untergehen — » Adaption!« zeigt, wie eta-
blierte Unternehmen in Perioden von radikalem Wandel prosperieren.
Viele etablierte Unternehmen tiberleben eine solche Periode nicht.
Andere passen sich erfolgreich an - ja, sie prosperieren sogar richtig-
gehend. Wie gelingt das? Antworten liefert dieses Praktikerbuch.

Gen Z

192 Seiten, erschienen: August 2022
Campus Verlag, ISBN: 978-3-593-51626-4

Generation und ihre Rollen in Gesellschaft, Politik und Wirtschaft.

LEADING
SIMPLE

(1)

Fahren kann
=0 einfach sein

GABAL

In diesem Buch wirst du lernen, wie sich das Konzept eines Mannes
zum erfolgreichsten E-Commerce-Unternehmen im Nahen Osten
entwickelte und schlieSlich Teil der »grofiten Technologieiibernah-
me in der arabischen Welt« wurde — im Wert von mehreren hundert

Warum

Leading Simple

von Boris Grundl und Bodo Schifer
216 Seiten, erschienen: September 2021
GABAL, ISBN: 978-3-96739-070-4

In dieser Neuauflage bringen die Autoren dieses Standardwerk auf den
neusten Erkenntnisstand und richten es auf die Zukunft aus. Ging es
zum Beispiel frither darum, Menschen zu fithren, so wird es in Zukunft
darum gehen, das Bewusstsein von Menschen zu fithren. Ein Muss fiir
jeden, der Verantwortung fiir die Entwicklung von Menschen tragt.

Meine Kinder werden reich geboren
von Saygin Yalcin

256 Seiten, erschienen: April 2023
FinanzBuch Verlag, ISBN: 978-3-95972-690-0

MEINE KINDER
WERDEN REICH
GEBOREN

Millionen Dollar.

Warum Start-ups und Produkte floppen
von Tina Miiller und Hans-Willi Schroiff

222 Seiten, erschienen: Mai 2020
Haufe-Lexware, ISBN: 978-3-648-13609-6

Erfolgreiche Markenarbeit im digitalen Zeitalter ist sehr viel kom-
plexer und anspruchsvoller geworden. Dieses Buch schafft Wege, um
sich neu zu erfinden, ohne den Kern der Marke zu beschéadigen - fiir
relevante Markenbotschaften, die sich authentisch differenzieren
und somit einen grofieren Unternehmenserfolg ermoglichen.

Cover: Carl Hanser Verlag, Campus Verlag, GABAL, FinanzBuch Verlag, Haufe-Lexware
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