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Editorial

Anna Seifert
Redakteurin

Warum jetzt die Zeit fur neue

Prioritaten ist

Zeit ist die knappste Ressource — das

soll Peter E. Drucker jedenfalls einmal
behauptet haben. »Wenn man sie nicht
managen kann, kann man auch nichts an-
deres managenc, so der Okonom. Gerade
jetzt, in wirtschaftlich herausfordernden
Phasen, wird es fir Unternehmer zuneh-
mend wichtiger, den Fokus zu behalten.
Vielleicht weif3 die KI ja, aus welchen
Kontakten tragfihige Geschiftsbeziehun-
gen erwachsen konnen? Eine Antwort
auf diese dringende Frage geben uns
Bernhard Schindler und Dr. Alexander
Chaloupka im grofien Cover-Interview.
Wie Kiinstliche Intelligenz auf ihrer kiirz-
lich gelaunchten Plattform zum Einsatz
kommt und welche Herausforderungen
trotz aller Digitalisierung fiir Unterneh-
mer bestehen bleiben, erfahren Sie in der
aktuellen Ausgabe unseres Magazins.

Denn nicht jede Situation ldsst sich mit
einer technischen Losung bewiltigen, das
weify auch Martin Limbeck. Inwiefern der
Blick in den Riickspiegel lohnt, um Miss-
erfolge in Moglichkeiten zu verwandeln,

zeigt der erfahrene Unternehmer in seinem
Gastbeitrag. Schnell weiterarbeiten, viel
gleichzeitig erledigen und sich dabei pro-
duktiv fithlen: Ein bekanntes und oft auch
gefordertes Muster im Business-Alltag.
Doch bringt es Unternehmer auch voran?
Diese Frage steht im Zentrum des Buches
»Ultraproductive« von Eric Partaker und
Dr. Christian Poensgen. Warum standiges
Wechseln zwischen Aufgaben nicht auto-
matisch mehr Leistung bringt, lesen Sie bei
uns. Gerade bei Verhandlungen ist es na-
hezu essenziell, das Gegeniiber zu kennen,
um seine Perspektive einzunehmen: Das
hat Prof. Dr. Jorg Kupjetz in seinen Texten
schon oft gezeigt. Kleinen Gesten kann
dabei eine grof3e Bedeutung zukommen -
und selbst eine Praline vermag mitunter
mehr in Gang zu setzen, als zunichst ver-
mutet. Doch wann reicht Symbolik allein
nicht mehr aus? Das verrdt der Vertragsex-
perte in seiner Kolumne.

Viel Vergniigen beim Lesen wiinscht
Anna Seifert
Redakteurin

Bild: Nicole Watzka Photo Art
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Erfolg

Wenn Ki
Kontakte kniUpft:

Bernhard Schindler und Dr. Alexander Chaloupka
Uber digitales Networking

teigende Kosten, Fachkrifte-

mangel und sich verindernde

Mirkte: Die deutsche Wirt-

schaft steht an einem Schei-

deweg. Dabei mangelt es ihr
weder an Know-how noch an innovati-
ven Geschiftsmodellen - es fehlt viel-
mehr an der richtigen Verbindung. Eine
KI-gestiitzte Plattform will jetzt genau
da ansetzen: »Wir verindern nicht, was
Unternehmen kénnen. Wir verdndern,
wie schnell sie zueinanderfinden, heif3t
es bei swipecor. Doch wie kann KI dabei
helfen, die richtigen Geschiftskontakte
zusammenzubringen? Dariiber haben
wir mit den Kopfen hinter dem Projekt,
Bernhard Schindler und Dr. Alexander
Chaloupka, gesprochen.

Bernhard, Deutschland und Europa ste-
hen wirtschaftlich vor grofien Herausfor-
derungen. Warum braucht es ausgerech-
net jetzt eine Plattform wie swipecor?

Bernhard Schindler: Wir erleben ge-
rade eine Situation, in der Unterneh-
men mehr denn je unter Druck stehen:
Kosten steigen, Markte verdndern sich,
Fachkrifte fehlen, Digitalisierung und
KI verdndern ganze Geschiftsmodel-
le. Aber eines hat sich nicht verandert:
Business entsteht zwischen Menschen
und Unternehmen. Und genau da sehe
ich ein grofies Problem. Wir haben un-
glaublich viele Unternehmen, Kompe-
tenzen, Technologien und Losungen

in Deutschland - aber sie finden nicht
immer zueinander. swipecor soll genau
das verandern. Gerade fiir die Industrie
wird diese Frage immer wichtiger. Un-
ternehmen miissen neue Kunden finden,
Lieferketten stabil halten, geeignete Lie-
feranten und Partner finden und gleich-
zeitig neue Technologien integrieren.
Oft fehlt dabei nicht die Kompetenz,
sondern schlicht die Zeit, die richtigen
Unternehmen tiberhaupt zu finden.

‘swipecor

Business.

Vor allen anderen.

B frivem EHa Acconst Drstbiipy Miglicbsiim.
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Alexander, was bedeutet das konkret fiir
ein Unternehmen?

Dr. Alexander Chaloupka: Fur mich als
Unternehmer ist die Frage jeden Tag
dieselbe: Wie erreiche ich den richtigen
Kunden? Wer kann mein Problem 1osen?
Welchen Partner brauche ich? Welcher
Lieferant konnte mir helfen? Heute ver-
bringe ich dafiir unglaublich viel Zeit
mit Recherche, Gesprachen und der Su-
che auf verschiedenen Plattformen. Und
gerade in einer schwierigen wirtschaft-
lichen Situation konnen sich Unterneh-
men diesen Aufwand eigentlich nicht
mehr leisten. Wir miissen schneller zu
den richtigen Chancen kommen.

Genau dabei kann swipecor unterstiitzen.
Das gilt gerade im industriellen Umfeld.
Wenn ein Unternehmen beispielsweise
eine bestimmte Technologie, einen Zulie-
ferer oder einen Produktionspartner sucht,
beginnt heute oft eine lange Recherche.




Erfolg

»KI verandern ganze Geschaftsmodelle.
Aber eines hat sich nicht veréndert:
Business entsteht zwischen Menschen
und Unternehmen. Und genau da sehe
ich ein grofes Problem «

- Bernhard Schindler

Gleichzeitig gibt es moglicherweise genau
das passende Unternehmen bereits — nur
wissen beide nichts voneinander. swipecor
kann dabei helfen, Angebot und konkreten
Bedarf schneller zusammenzubringen.

Was macht swipecor dabei anders?

Dr. Alexander Chaloupka: Wir bauen
nicht einfach noch ein Netzwerk, in dem
ich moglichst viele Kontakte sammle. Die
entscheidende Frage ist fiir mich nicht:

»Wen kenne ich?«, sondern: »Wen sollte
ich jetzt kennen?« swAlIper analysiert,
was Unternehmen anbieten, was sie su-
chen und was gerade fiir sie relevant ist.
Dadurch kénnen Zusammenhinge ent-
stehen, die ich selbst vielleicht gar nicht
gesehen hatte. Aus Informationen werden
relevante Geschiftschancen.

Warum ist gerade Deutschland dafiir ein
wichtiger Markt?

Bernhard Schindler: Deutschland hat eine
unglaubliche wirtschaftliche Substanz. Wir
haben Weltmarktfithrer, Mittelstandler,
Hidden Champions, hervorragende Inge-
nieure, innovative Start-ups und speziali-
sierte Dienstleister. Aber vieles davon ist
noch viel zu stark voneinander getrennt.
Ich glaube, wir miissen anfangen, diese
Stirke besser miteinander zu verbinden.
Nicht mehr jeder gegen jeden. Sondern
mehr Unternehmen miteinander.

Alexander, du bist selbst Unternehmer
und gleichzeitig Product Owner. Was
treibt dich dabei an?

Dr. Alexander Chaloupka: Ich kenne beide
Seiten. Ich kenne die Realitit eines Unter-
nehmers: Entscheidungen treffen, Kunden
gewinnen, Lieferanten finden, neue Mérkte
erschlieflen - und gleichzeitig jeden Tag
mit begrenzter Zeit arbeiten. Und ich

kann diese Anforderungen mit unserem
Entwicklungsteam direkt in Technologie
iibersetzen. Was mich dabei besonders fas-
ziniert, ist die Idee, dass Technologie nicht
einfach Arbeit digitalisiert. Sie kann anfan-
gen, unternehmerisch mitzudenken.

Was bedeutet das fiir die Kiinstliche In-
telligenz swAIper?

Dr. Alexander Chaloupka: Heute hilft
swAlIper dabei, relevante Unternehmen,
Kontakte und Geschiftsmoglichkeiten zu
finden. Aber das ist fiir mich erst der An-
fang. Ich mochte, dass swAIper irgend-
wann morgens fiir mich bereits die Fragen
beantwortet: »Was ist heute fiir mein Busi-
ness wichtig?«, »Welcher Kunde konnte
interessant sein?«, » Welcher Partner?«,
»Welche Losung brauche ich?«, »Welche
Chance sollte ich nicht verpassen?«

Und das Entscheidende: swAIper arbei-
tet weiter, auch wenn ich es gerade nicht
tue. Wenn ich schlafe, auf Dienstreise
bin oder einfach keine Zeit habe, kann
im Hintergrund weiter nach relevanten
Chancen gesucht werden.

Ist das also eine Art Konkurrenz zu be-
stehenden Business-Netzwerken?
Bernhard Schindler: Nein. Wir wollen
nicht besser darin werden, Kontakte zu
sammeln. Wir wollen besser darin wer-
den, Geschift entstehen zu lassen. Das ist
ein grofler Unterschied. Ein klassisches
Netzwerk zeigt mir, wer da ist. swipecor
soll mir zeigen, wer fiir mein Business re-
levant sein kénnte — und warum.

Was kann swipecor gerade fiir den Mit-
telstand veridndern?

Dr. Alexander Chaloupka: Ich glaube,
hier liegt eine riesige Chance. Grofle
Unternehmen konnen sich eigene Re-
search-, Sales- und Market-Intelligen-
ce-Teams leisten. Ein mittelstandisches
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>Wir wollen Busi-
ness einfacher ma-
chen. Wir wollen die
Starke, die in unse-
ren Unternehmen
steckt, besser mitein-
ander verbinden .«

- Dr. Alexander
Chaloupka

Unternehmen kann nicht fiir jede Frage
zehn Menschen beschiftigen. Wenn
swAlper einen Teil dieser Recherche
und Vorauswahl iibernimmt, bekommt
gerade der Mittelstand etwas, das bisher
vor allem groflen Unternehmen zur Ver-
fiigung stand: eine intelligente Business-
Intelligence-Ebene.

Und genau das kann in der aktuellen Si-
tuation einen echten Unterschied machen.
Denn ein mittelstandisches Unternehmen
muss heute oft gleichzeitig neue Kunden
gewinnen, bestehende Mirkte absichern,
Lieferanten finden und neue Technolo-
gien bewerten. Fiir all diese Themen gibt
es Informationen - aber die Herausforde-
rung besteht darin, daraus die richtigen
Entscheidungen und Kontakte abzuleiten.

Genau hier kann swAlper unterstiitzen:
Nicht, indem es dem Unternehmer die
Entscheidung abnimmt, sondern indem
es relevante Moglichkeiten schneller
sichtbar macht.

Was ist eure Vision dahinter?

Bernhard Schindler: Wir wollen Business
in Deutschland und Europa effizienter
machen. Nicht durch noch mehr Mee-
tings. Nicht durch noch mehr E-Mails.
Nicht durch noch mehr Plattformen, auf
denen Informationen liegen, sondern,
indem die richtigen Unternehmen und
Menschen schneller zusammenfinden.
Denn gerade, wenn die Wirtschaft schwie-
riger wird, kdnnen wir es uns nicht leisten,
Chancen ungenutzt zu lassen.

Alexander, woran wiirdest du irgend-
wann erkennen, dass die Plattform
funktioniert?

Dr. Alexander Chaloupka: Nicht an der
Anzahl der Nutzer, nicht an Likes — son-
dern daran, dass ein Unternehmer sagt:

»Durch swipecor habe ich einen Kunden
gefunden« oder »swAlper hat mir einen
Partner vorgeschlagen, den ich selbst nie-
mals gefunden hatte.« Dann haben wir
etwas verdndert. Wir haben iiber 8.000
Stunden in die Entwicklung investiert, ein
grofles Team aufgebaut und eine komple-
xe intelligente Struktur geschaffen.

»Keine Theorie, kein Blabla« — so
lautet das Credo von Bernhard
Schindler. Der als »Mr. Network«
bekannte Unternehmer ist als Investor,
Coach und Moderator tatig und fokus-
siert sich auf Markenaufbau, Interak-
tion und die Kraft echter Netzwerke.

Erfolg

Aber am Ende geht es um etwas sehr Ein-
faches: Wir wollen Business einfacher ma-
chen. Wir wollen die Starke, die in unseren
Unternehmen steckt, besser miteinander ver-
binden. Und wir wollen dafiir sorgen, dass re-
levante Chancen nicht mehr zuféllig entstehen,
sondern gefunden werden. Damit Business
weiterlauft — auch wenn du schlafst.

Dr. Alexander Chaloupka bildet
die Schnittstelle zwischen Techno-
logie und Unternehmertum. Bei
swipecor bringt er diese Expertise als
Mitglied des Founder Boards ein und
verbindet so Vision und Innovation.




Einstellung

»Im Auto ist er unverzichtbar, den'du musst
wissen, wasthinter dir passiert. Do} es
kommt trotzdem kein Mensch auf die Idee,

die gesamte Fahrt immer nur in den \
Riickspiegel zu schauen.«

-M

in Limbeck
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Einstellung

ach deine Vergangenheit
zu deinem

Geschaftsmodell!

s gibt Unternehmer, die kénnen

sich an jede Niederlage erinnern.

An den Kunden, der sie tiber

den Tisch gezogen hat. An den

Mitarbeiter, der sie enttauscht
hat. An die Investition, die blof Geld ver-
brannt hat. An den Geschaftspartner, bei
dem am Ende nicht nur das Geschaft, son-
dern auch die Freundschaft kaputtgegangen
ist. Sie erzdhlen diese Geschichten noch
Jahre spiter mit erstaunlicher Detailtreue.
Und wundern sich gleichzeitig, warum sie
bei neuen Entscheidungen vorsichtiger ge-
worden sind. Warum ich das fiir gefahrlich
halte und wie du als Unternehmer statt-
dessen mit Erfahrungen umgehen solltest?
Mehr dazu in diesem Beitrag.

Erfahrung ist nur dann wertvoll, wenn
sie nicht zum Bremsklotz wird
Natiirlich meine ich damit nicht, dass wir
unsere Fehler einfach vergessen sollten.
Aus Fehlern zu lernen ist wichtig, um sie
nicht zu wiederholen. Doch damit ist die
Geschichte durch. Nach mehr als 30 Jahren
im Unternehmertum habe ich fiir mich
eine ziemlich einfache Haltung entwickelt:
Ich schaue zuriick, wenn ich daraus etwas
lernen kann. Doch ich bleibe nicht stehen.
Unternehmertum findet nicht in der Ver-
gangenheit statt — sondern dort, wo noch
nichts entschieden ist. Und dieser Zukunft
mochte ich immer mit frischem Kopf be-
gegnen. Nicht mit einem emotionalen Kof-
fer, der Jahr fiir Jahr schwerer wird.

Erfahrung ist im Unternehmertum ein
Wettbewerbsvorteil, wenn du sie richtig ein-
setzt. Wer schon einmal durch eine Krise
gegangen ist, erkennt bestimmte Muster
schneller. Wer bereits Mitarbeiter eingestellt,
entlassen und entwickelt hat, trifft Perso-
nalentscheidungen irgendwann anders als
jemand, der zum ersten Mal ein Team auf-
baut. Wer einen Marktcrash erlebt hat, weifs,
dass gute Zahlen von heute keine Garantie
fiir morgen sind. Problematisch wird es al-
lerdings, wenn du dich an negativen Erfah-
rungen festklammerst und aus »Das ist da-
mals schiefgegangen« ein »Das wird immer
wieder schiefgehen« machst. Dann hast du

EIN GASTBEITRAG VON MARTIN LIMBECK

keinen Vorteil mehr durch deine Erfahrun-
gen, sondern begrenzt dich selbst.

Wer stindig zuriickschaut,

fihrt nicht schneller

Ich mag das Bild vom Riickspiegel. Im
Auto ist er unverzichtbar, denn du musst
wissen, was hinter dir passiert. Doch es
kommt trotzdem kein Mensch auf die
Idee, die gesamte Fahrt immer nur in den
Riickspiegel zu schauen. Genauso wichtig
ist, was vor und neben dir geschieht. Im
Unternehmertum passiert allerdings genau
das erstaunlich hdufig. Da werden alte Um-
sdtze mit heutigen verglichen, frithere Ent-
scheidungen immer wieder diskutiert und
vergangene Fehler als Argument gegen
neue Vorhaben eingesetzt. Mal ehrlich:
Was bringt dir das? Wie willst du so eine
sinnvolle Entscheidung fiir die Zukunft
deines Unternehmens treffen?

Als Unternehmer gehort es dazu, dass du
Risiken eingehst. Es wird immer wieder

Situationen geben, in denen du Entschei-
dungen treffen musst, ohne alle Fakten zu
kennen, die moglicherweise einen Einfluss
auf das Thema haben. Und das ist okay.
Du kannst nicht mit hundertprozentiger
Sicherheit wissen, ob der neue Mitarbei-
ter wirklich funktioniert. Du weif3t nicht,
ob der Kunde langfristig bleibt. Du weif3t
nicht, ob der Markt in sechs Monaten
noch so aussieht wie heute. Und du weif3t
schon gar nicht, ob eine Investition am
Ende die Rendite bringt, die du dir davon
versprichst. Das gehort dazu.

Aus diesem Grund halte ich auch wenig
von einer Unternehmenskultur, in der
Fehler als Katastrophe behandelt werden.
Wenn jeder weif3, dass eine falsche Ent-
scheidung anschlieflend wochenlang dis-
kutiert wird, wird irgendwann niemand
mehr mutig entscheiden. Dann wird ab-
gesichert, abgestimmt und auf Nummer si-
cher gegangen. Das Ergebnis sieht auf dem
Papier vielleicht ordentlich aus. Doch in

»Als Unternehmer gehdrt es dazu, dass du
Risiken eingehst. Es wird immer wieder Situa-
tionen geben, in denen du Entscheidungen
treffen musst, ohne alle Fakten zu kennen [...].«

»Wer keinen kennt,
kann keinen anrufen«
von Martin Limbeck
432 Seiten
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Einstellung

»Loslassen bedeutet nicht, dass dir etwas egal
ist. Es bedeutet, dass du akzeptierst, dass dei-
ne Energie begrenzt ist. Und du bist derjenige,
der entscheidet, wofiir du sie einsetzt.«

Wahrheit treten dann alle nur noch auf der
Stelle. Wachstum funktioniert anders.

Deine Vergangenheit darf keine Grenze
fiir deine Zukunft werden

Besonders gefihrlich wird der Blick zu-
riick dann, wenn er sich auf das eigene
Selbstbild auswirkt. Ich habe selbst im
Rahmen meiner Mentorings schon fest-
gestellt, was das mit Menschen machen
kann: Ein Unternehmer ist beispiels-
weise vor ein paar Jahren mit einem
Projekt gescheitert — und hat seitdem
den Glaubenssatz, dass er schlecht im
Projektgeschift sei. Ein anderer machte
einen Fehler bei einer Einstellung und
glaubt daher, kein Menschenkenner zu
sein. Und ein Dritter hatte komplett das
Vertrauen in seine eigene Entscheidungs-
fahigkeit verloren, weil er eine alte Krise
mental einfach nicht loslassen konnte.

Wie das passieren kann? So funktioniert
unser Gehirn: Wir suchen nach Mus-
tern, weil sie uns helfen, die Welt zu ver-
stehen. Doch manchmal bauen wir aus
einem einzigen Ergebnis eine Regel, die
in Wirklichkeit gar keine ist. Ich habe im

Laufe meines Lebens gentigend Dinge
ausprobiert, die nicht funktioniert haben.
Wenn ich jedes dieser Erlebnisse zu einer
festen Uberzeugung gemacht hitte, wiir-
de ich heute wahrscheinlich gar nichts
mehr ausprobieren. Und das wire fiir
einen Unternehmer fatal.

Denn die nachste Chance sieht selten
genauso aus wie die letzte. Der néchste
Markt ist nicht der alte Markt. Der nachste
Mitarbeiter ist nicht der Mitarbeiter, mit
dem du schlechte Erfahrungen gemacht
hast. Und die ndchste Entscheidung muss
nicht genauso enden wie die letzte. Lass
also nicht zu, dass deine Vergangenheit
deine Zukunft bestimmt! Und sag solchen
negativen Denkmustern den Kampf an,
sobald du sie bei dir bemerkst.

Loslassen ist keine Schwiche

Im Zusammenhang mit Unternehmertum
reden wir viel @iber Durchhaltevermégen,
Disziplin und Konsequenz. Es gibt jedoch
noch eine Starke, die ich ebenfalls fiir
enorm wichtig halte: die Fhigkeit, loslassen
zu konnen. Eine falsche Strategie loslassen.
Einen ungeeigneten Mitarbeiter loslassen.

Einen Kunden loslassen, der nicht mehr
passt. Eine Idee loslassen, die sich als Sack-
gasse erwiesen hat. Und eben auch die eige-
ne Wut iiber etwas, das ldngst vorbei ist.

Loslassen bedeutet nicht, dass dir etwas
egal ist. Es bedeutet, dass du akzeptierst,
dass deine Energie begrenzt ist. Und du
bist derjenige, der entscheidet, wofiir du
sie einsetzt. Willst du dich weiter iiber
den Fehler von gestern drgern? Oder
stattdessen die Herausforderung von
heute 16sen? Du hast die Wahl.

Unternehmer miissen nach vorne denken
Am Ende mochte ich noch eine grundsatz-
liche Frage aufgreifen: Was willst du mit
deiner Erfahrung machen? Du kannst sie
als Beweis dafiir verwenden, warum etwas
nicht funktioniert. Oder sie als Werkzeug
nutzen, um die nachste Entscheidung bes-
ser zu treffen. Ich entscheide mich immer
fiir die zweite Variante. Denn ich will als
Unternehmer nicht moglichst wenig Fehler
machen. Ich méchte moglichst viel rich-
tig machen - gerade auch in dem Wissen,
dass nicht alles funktionieren wird. Dafiir
brauche ich einen klaren Kopf, die Bereit-
schaft, Verantwortung zu iibernehmen,
und manchmal eben auch die Fahigkeit,
einen Haken hinter etwas zu setzen.

Die Vergangenheit ist wichtig. Sie ist
schliefSlich der Grund dafiir, warum du heu-
te dort stehst, wo du dich gerade befindest.
Doch sie sollte niemals dariiber entscheiden,
welchen Weg du als nachstes nimmst. Schau
ruhig in den Riickspiegel — mach ihn jedoch
nicht zu deinem Navigationssystem. Denn
wenn du als Unternehmer dauerhaft nach
hinten schaust und gedanklich in der Ver-
gangenheit hingst, verpasst du irgendwann
das, was direkt vor dir liegt: die nachste
Chance, die néachste Entscheidung und viel-
leicht die nachste grofie Entwicklung deines
Unternehmens. Erfahrung soll dich kliiger
machen. Nicht vorsichtiger.

Der Autor

Martin Limbeck ist Inhaber der Gipfelsttr-
mer Mentoring GmbH, Mehrfachunter-
nehmer, Experte fUr Sales und Sales Leader-
ship sowie siebenfacher Bestseller-Autor.
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Is ich kiirzlich wieder mal im

Hotel tibernachten durfte,

fand ich auf dem Schreib-

tisch einen Zettel, der

ein Angebot enthielt, das
freundlich formuliert mein griines Um-
weltgewissen sofort ansprach: »Wer auf die
tagliche Zimmerreinigung verzichtet, er-
halt eine kleine Aufmerksamkeit.«

Am nachsten Abend, als ich das Zimmer
wieder betrat, kam die Auflosung. Die Auf-
merksamkeit bestand aus einer (!) Praline.
Ich glaube, dass ich etwas enttauscht auf
mein ungemachtes Bett und die schmut-
zigen Handtiicher geschaut habe. Auf den
ersten Blick wirkt dieser Deal harmlos und
nachhaltig. Doch bei genauerem Hinsehen
ist es ein gutes Beispiel dafiir, wie im Alltag

=
J0ORG KUPIETZ

Erfolgreich
verhandeln

Leben

Der Autor

Prof. Dr. J6rg Kupjetz (Professor K.®)
ist Professor fur Wirtschaftsrecht und zu-
dem als Rechtsanwalt, Autor, Trainer und
Speaker tatig.

manchmal Verhandlungen gefithrt werden.
Natiirlich hitte man vorher an der Rezeption
fragen konnen, was denn die Aufmerksam-
keit genau beinhaltet. Maximale Aufklarung
von Wissensliicken in Verhandlungen ist
schliefilich oberstes Gebot.

Aber dennoch: Das Hotel bittet den Gast
um einen konkreten Verzicht (auch das ist
Teil einer Verhandlung). Keine Reinigung
bedeutet weniger Arbeitszeit, weniger Per-
sonalkosten, weniger Wasser und Energie.
Der wirtschaftliche Nutzen liegt klar auf
Seiten des Hotels. Der Gast hingegen erhalt
(neben dem vielleicht bestehenden kleinen
Spannungseffekt) eine symbolische Gegen-
leistung, deren Wert kaum ins Gewicht fallt.
Das Ungleichgewicht wird nicht offen be-
nannt, sondern durch Appell iiberdeckt.
Genau hier liegt der Kniff: Es wird nicht
uber einen fairen Austausch verhandelt,
sondern tiber das Gewissen. Nachhaltigkeit
dient als Argument, die Praline als Beruhi-
gung. Wer ablehnt, fiihlt sich schnell kleinlich.
Wer zustimmt, hat das Gefiihl, »etwas Gutes«
zu tun, obwohl der eigene Beitrag real deut-
lich hoher ist als der erhaltene Gegenwert.

In Verhandlungen ist Symbolik ein méachti-
ges Werkzeug. Kleine Gesten konnen echte
Kompensation ersetzen, wenn sie emotional
geschickt platziert sind. Das Problem ent-
steht dann, wenn sie einen fairen Ausgleich
vollstindig verdrangen. Eine kleine Praline
ist keine Wertschitzung, sondern (zumin-
dest aus Sicht des Gastes in meinem Bei-
spiel) ein Zeichen dafiir, dass der eigentliche
Wert des Verzichts nicht ernsthaft verhan-
delt wird. Ein faires Angebot hitte anders
ausgesehen: ein Gutschein, ein Rabatt, eine
Spende nach Wahl oder zumindest Trans-
parenz iiber den tatsidchlichen Nutzen. Vor
allem aber eine echte Wahl ohne morali-
schen Druck. Die Lektion in diesem Sach-
verhalt ist einfach: Gute Verhandlungen
erkennt man nicht an der Freundlichkeit
des Angebots, sondern an der Balance der
Interessen — also Sekt oder Selters!
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Der dreifache Fluch der

Geschaftigkeit

AUSZUG AUS DEM BUCH »ULTRAPRODUCTIVE« VON ERIC PARTAKER UND DR. CHRISTIAN POENSGEN

ie meis-
ten von
uns ste-
cken in
»pseu—
doproduktiver Geschiftig-
keit« fest, einem Arbeitsstil,
der von drei miteinander
verbundenen Verhaltensweisen
gepragt ist: von zwanghafter Reaktivitit,
zwanghafter Kollaboration und zwang-
haftem Aufgabenwechseln. Alles fiihlt
sich im Moment produktiv an, aber in
Wirklichkeit sind wir wie die schwarze
Konigin in Alice hinter den Spiegeln: Wir
rennen, bleiben aber auf der Stelle. Bevor
wir uns mit diesen Verhaltensweisen na-
her befassen, wollen wir die zwei Haupt-
kategorien moderner Wissensarbeit defi-
nieren: Kollaboration mit anderen — und
konzentriertes Arbeiten allein. Kollabora-
tives Arbeiten umfasst Aufgaben, die wir
gemeinsam mit anderen erledigen. Die
drei wichtigsten Kandle, tiber die Wis-
sensarbeiterInnen im 21. Jahrhundert zu-
sammenarbeiten, sind Meetings, E-Mails
und Gruppenchats (auf Slack, Microsoft
Teams oder ahnlichen Plattformen). Fiir
die Zusammenarbeit ist es grundlegend,
interaktiv zu sein, sie fordert Verfiigbar-
keit und Reaktionsfahigkeit in Echtzeit.
Konzentriertes Arbeiten ist hingegen eine

tiefgehende,
selbststandi-
ge Anstren-
gung: Daten
analysieren, Be-
richte schreiben, neues
Wissen und neue Fahigkei-
ten erwerben, komplexe Probleme
losen oder strategische Plane erstellen.
Im Gegensatz zur Kollaboration mit an-
deren erfordert konzentriertes Arbeiten
ungestorte Aufmerksamkeit und profi-
tiert davon, wenn wir fiir eine gewisse
Zeit fur andere nicht erreichbar sind.

In der heutigen Arbeitswelt ist konzen-
triertes Arbeiten selten geworden. Ein
Grund dafiir ist die erste verbreitete Ver-
haltensweise, die der pseudoproduktiven
Geschiftigkeit zugrunde liegt: zwanghaf-
te Reaktivitat. Wie wir beide frither auch
organisieren die meisten Menschen ihren
Arbeitstag anhand ihrer To-do-Listen und
E-Mail-Postfacher. Sie erfassen alles, was
ihnen zugeschickt wird, auf einer stin-
dig wachsenden Liste von Aufgaben, die
erledigt werden miissen. In Wirklichkeit
sind aber ihre verschiedenen Postficher
To-do-Listen, die von anderen fiir sie er-
stellt wurden. Eine Studie ergab, dass 70
Prozent der eingehenden E-Mails inner-
halb von 6 Sekunden nach Erhalt bearbei-
tet wurden (und 85 Prozent innerhalb

von 2 Minuten). Infolgedessen gehen die
meisten Menschen blof} reagierend statt
vorausschauend handelnd durch ihren
Tag, wobei die einfachen oder dringen-
den Aufgaben die wichtigen Aufgaben
verdridngen. Die Folge ist, dass am Ende
eines langen Tages oft die wirklich wichti-
gen Aufgaben unerledigt bleiben.

Das fithrt uns zur zweiten verbreiteten
Verhaltensweise, die pseudoproduktive
Geschiftigkeit bestimmt: zwanghafte Kol-
laboration. Moderne Arbeitsplatze sind
stark auf diese Art von Arbeit ausgerich-
tet. Im Jahr 2021 verbrachten Wissens-
arbeiterInnen 85 Prozent ihrer Zeit mit
kollaborativer Arbeit. Allein in Meetings
verbrachten sie durchschnittlich 21,5
Stunden pro Woche — mehr als die Halfte
einer iiblichen 40-Stunden-Woche.

Und wer glaubt, dieser Trend habe sich
seit der COVID-19-Pandemie umgekehrt,
irrt sich. Eine Studie von Microsoft ergab,
dass im Jahr 2023 MitarbeiterInnen 192
Prozent mehr Zeit pro Woche in Team-
Meetings verbrachten als noch 2020 - eine
fast dreifache Steigerung. Eine Folge da-
von ist, dass immer mehr AI Notetaker
anstelle von MitarbeiterInnen zu Meetings
geschickt werden. Hinzu kommt, dass Bii-
roangestellte durchschnittlich 77 Mal am
Tag ihre E-Mails abrufen. Kollaboration

»[n der heutigen Arbeitswelt ist konzentriertes Arbeiten selten
geworden. Ein Grund daf(ir ist die erste verbreitete Verhaltens-
weise, die der pseudoproduktiven Geschéaftigkeit zugrunde liegt:

zwanghafte Reaktivitat.«
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»Wenn sich die Arbeit jedoch
ausschlieflich um Kommuni-
kation statt um die Umsetzung
des Besprochenen dreht,
stagniert die Produktivitat.«

- Eric Partaker und
Dr. Christian Poensgen

an sich ist nicht das Problem. Teams und
Organisationen brauchen sie, um zu funk-
tionieren. Wenn sich die Arbeit jedoch
ausschliellich um Kommunikation statt
um die Umsetzung des Besprochenen
dreht, stagniert die Produktivitat.

Statt schwierige Probleme zu 16sen, planen
wir schon wieder ein Meeting. Statt selbst-
standig Entscheidungen zu treffen, schrei-
ben wir schon wieder eine E-Mail. Und da
andere dasselbe Verhalten zeigen, entsteht
eine Arbeitsplatzkultur, in der Schnellig-
keit die Zielstrebigkeit verdriangt und kaum
Zeit fir konzentriertes Arbeiten bleibt.

Zwanghafte Reaktivitdt und zwanghafte
Kollaboration fithren gemeinsam zu einer
dritten verbreiteten Verhaltensweise, die
pseudoproduktive Geschaftigkeit kenn-
zeichnet: dem zwanghaften Aufgabenwech-
seln. Untersuchungen von Gloria Mark
zeigen einige alarmierende Trends. Im
Jahr 2004 verbrachten Menschen durch-
schnittlich etwa 2,5 Minuten mit einer
Aufgabe, bevor sie sie wechselten. Bis 2021
sank diese Zahl auf nur noch 47 Sekunden.
Noch uberraschender ist vielleicht, dass
etwa die Hélfte der Unterbrechungen selbst
verschuldet ist. Menschen wechseln Auf-
gaben mittlerweile genauso oft von selbst
wie aufgrund von Unterbrechungen durch
andere. In der Folge konzentrieren sie sich
immer nur noch 40 Sekunden. Stellen Sie
sich das vor: 40 Sekunden. Sie wenden
sage und schreibe 90 Mal pro Stunde die
Aufmerksamkeit einem neuen Gegenstand
zu. Dariiber hinaus verbringen Sie viel Zeit
damit, Multitasking zu betreiben - beispiels-
weise eine Préasentation vorzubereiten und
gleichzeitig E-Mails zu checken oder in
Meetings an Gruppenchats teilzunehmen.
Doch es gibt ein Problem: Multitasking ist
ein Mythos. Der Begriff wurde urspriing-
lich von Computerexperten geprégt, um
Maschinen zu beschreiben, die mehrere
Programme gleichzeitig ausfithren kon-
nen. Unser Gehirn funktioniert aber nicht
s0. Zwar konnen wir einfache Aufgaben
automatisch parallel erledigen (wie beim
Gehen sprechen), aber kognitiv anspruchs-
volle Aufgaben kann unser Gehirn nur
nacheinander verarbeiten. Wenn wir also
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glauben, Multitasking zu betreiben, wech-
seln wir in Wirklichkeit nur zwischen
Aufgaben schnell hin und her, wobei jeder
Wechsel mentale Anstrengung kostet.

Die drei Verhaltensweisen, die dieser
pseudoproduktiven Geschiftigkeit zu-
grunde liegen - zwanghafte Reaktivitat,
zwanghafte Kollaboration und zwanghaf-
tes Aufgabenwechseln -, verstarken sich
gegenseitig in einem sich selbst erhal-
tenden Kreislauf. Zwanghafte Reaktivitat
fesselt uns an duflere Anforderungen und
fithrt zu iiberméagliger Kollaboration und
staindigem Aufgabenwechseln. Zwang-
hafte Kollaboration erzeugt haufige
Unterbrechungen, die die Reaktivitit
anheizen und konzentriertes Arbeiten
noch schwieriger machen. Zwanghaftes
Aufgabenwechseln zerreifit die Aufmerk-
samkeit und macht uns anfilliger fiir Re-
aktivitit und unnétige Kollaboration.

Oberflichlich betrachtet mogen diese Ver-
haltensweisen produktiv erscheinen, weil
wir beschaftigt sind und das Gefiihl haben,
etwas zu schaffen. In Wahrheit schaden sie
unserem Wohlbefinden und unserer Leis-
tungsfihigkeit jedoch dreifach: Sie schiiren
chronischen Stress, lassen unsere Effizienz
abstiirzen und sabotieren unsere Fahigkeit,
wichtige und anspruchsvolle Aufgaben
konzentriert zu erledigen.

Erstens: Pseudoproduktive Geschiftigkeit
schiirt chronischen Stress. Die stindige
Reaktion auf eingehende Anforderungen
hélt uns in einem Zustand, der Kampf
oder Flucht erfordert. Wie die Forschung
von Gloria Mark zeigt, fithrt der stindige
Aufgabenwechsel wihrend des Arbeitsta-
ges dazu, dass wir uns standig tiberfordert
fuhlen. Er schiirt Frustration, mentale Er-
schopfung und ein anhaltendes Gefiihl von
Zeitdruck. Je mehr wir uns darauf einlas-
sen, umso wahrscheinlicher ist es, dass wir
uns {iberfordert und unproduktiv fithlen.
Dauerndes Hin- und Herwechseln zwi-
schen verschiedenen Aufgaben geht mit
einem hoheren Maf3 an Depression und
Symptomen sozialer Angst einher.

Zweitens: Pseudoproduktive Geschaf-
tigkeit senkt die Effizienz. Mark zitiert
Studien, denen zufolge die Arbeit bis

zu 50 Prozent linger dauert, wenn wir
zwischen Aufgaben wechseln, und dass
jeder Aufmerksamkeitswechsel die Ge-
samtproduktivitdt verringert. Allein das
Lesen einer E-Mail kostet 64 Sekunden
kognitive Umorientierung, wiahrend es
nach langeren Unterbrechungen mehr
als 23 Minuten dauert, bis die Konzent-
ration wieder erreicht ist. Marks Kollegin
Sophie Leroy zeigt uns den Grund: Wir
konnen nicht nahtlos von einer Aufgabe
zur néchsten iibergehen. Immer bleiben
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»Pseudoproduktive Geschaftigkeit schiirt chronischen Stress.
Die standige Reaktion auf eingehende Anforderungen halt uns
in einem Zustand, der Kampf oder Flucht erfordert.«

- Eric Partaker und Dr. Christian Poensgen

Fragmente der vorherigen Aufgabe in
unserer Aufmerksambkeit prasent, sodass
unser Geist noch lange nach dem Uber-
gang zur nachsten Aufgabe weiter daran
arbeitet und uns beschiftigt und unkon-
zentriert halt. Leroy hat diesem Phano-
men einen treffenden Namen gegeben:
Aufmerksambkeitsresiduen.

Drittens: Pseudoproduktive Geschiftigkeit
beeintréachtigt unsere Fahigkeit, uns inten-
siv auf wichtige, anspruchsvolle Aufgaben
zu konzentrieren. Wie Sie im néchsten Ka-
pitel erfahren werden, braucht tiefes, kon-
zentriertes Arbeiten immer Zeit. So wie
wir nicht sofort nach dem Hinlegen in ei-
nen tiefen Schlaf fallen, erreichen wir auch
nicht sofort tiefe Konzentration, nach-
dem wir uns an den Schreibtisch gesetzt
haben. Das Gehirn benétigt in der Regel 5
bis 10 Minuten, um in einen Zustand tiefer
Konzentration zu gelangen. Diese Zeit ist

»Ultraproductive«

von Eric Partaker und
Dr. Christian Poensgen
336 Seiten

Erscheint: November 2026
Knaur Taschenbuch

ISBN: 978-3-426-56238-3

notwendig, um die fiir die Aufgaben rele-
vanten neuronalen Netzwerke zu aktivie-
ren, Ablenkungen zu unterdriicken und

in den Fokus zu kommen. Wenn wir aber
unsere Aufmerksamkeit alle 40 Sekunden
wechseln, verharren wir permanent in die-
ser Aufwiarmphase. Wir erreichen nie die
60 bis 90 Minuten tiefer Konzentration pro
Tag, die unsere Gesamtproduktivitdt ver-
doppeln. Die in der Einleitung erwahnte
McKinsey-Studie ergab, dass Fithrungs-
krafte durchschnittlich nur 24 Minuten
taglich in tiefer Konzentration verbringen.
Diese Zeitverluste beeintridchtigen unsere
Fahigkeit zu Hochstleistungen erheblich.
Der Economist hat es so formuliert: »Nur
durch intensive Konzentration kann man
eine schwierige Disziplin meistern oder
ein anspruchsvolles Problem l6sen.« Doch
pseudoproduktive Geschiftigkeit hindert
die meisten Menschen daran, dieses Poten-
zial jemals auszuschopfen.

ULTRA

PRODUCTIVE

Die 90-Minuten-
Methode fiir
mehr Fokus,

besseren Schlaf

und weniger
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I LEGENDARE ERFINDUNGEN

Wie das Rontgen Medizin
und Industrie revolutionierte

In unserer Reihe »Legendare Erfindungen«
blicken wir auf Innovationen, ohne die unsere
Lebensrealitat heute eine andere ware.
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LEGENDARE ERFINDUNGEN I

iele Innovationen, die Alltag

und Industrie von Grund auf

verandert haben, verdanken
wir langjahrigen Entwick-
lungsprozessen und dem be-

harrlichen Tufteln einiger weniger Entre-

preneure. Doch so manche Entdeckung
ist schlicht dem Zufall geschuldet: Das
gilt auch fir die Strahlen, die bis heute
den Namen ihres Entdeckers tragen.

Wenn Verborgenes sichtbar wird
Wie genau Wilhelm Conrad Rontgen die
Strahlung entdeckte, ist heute nicht mehr
vollstandig bekannt: Die wissen-
schaftlichen Aufzeichnungen, die
hiertiber Aufschluss geben
konnten, wurden nach
seinem Tod ver-

truktionen
zufolge
experi-
men-
tierte

. Rontgen
am Abend des
8. November 1895
am Physikalischen
Institut der Universitit
Wiirzburg mit einer Ka-
thodenstrahlrohre, die mit
schwarzer Pappe abgeschirmt war.
Dabei soll ein fluoreszierender Schirm in
einiger Entfernung zu leuchten begonnen
und der Physiker plétzlich auf die blof3en
Knochen seiner Hand geblickt haben. Auf
die Frage, was er bei dieser Entdeckung
der »X-Strahlen« gedacht habe, soll der
Rontgen spater geantwortet haben: »Ich
dachte nicht, sondern ich untersuchte.«

Wilhelm Conrad Rontgen: Ein Querein-
steiger wird Professor

Dass Rontgen an diesem Abend iiber-
haupt an seinem Institut in Wiirzburg
forschen konnte, ist und war auch damals
keineswegs selbstverstdndlich — besaf3 er
doch kein Abitur oder einen vergleichba-
ren Abschluss: Im Jahr 1863 hatte er nim-
lich die Technische Schule in Utrecht nach
einem Disziplinarvorfall ohne Abschluss
verlassen miissen. Trotz dieses Vorfalls
wurde er einige Jahre spéter am Polytech-
nikum in Ziirich aufgenommen, wo er
Maschinenbau studierte. Spater wandte er
sich auf Anraten seines Mentors August
Kundt der Physik zu. Uber Stationen in

nichtet. Rekons-

Auf die Frage, was er bei dieser
Entdeckung der »X-Strahlen« ge-
dacht habe, soll der Rontgen spater
geantwortet haben: »lch dachte
nicht, sondern ich untersuchte.«

Straflburg und Gieflen fiihrte sein Weg
schlieSlich nach Wiirzburg, wo er 1888
den Lehrstuhl fiir Physik tibernahm. Sie-
ben Jahre danach machte er eben dort jene
Beobachtung, die seinen Namen weltweit
bekannt werden lassen sollte.

Vom Zufallsbefund zum Fachgebiet
Nach dem verhdngnisvollen Abend des
8. Novembers 1895 ging somit vieles
Schlag auf Schlag: Nur wenige Wochen
spater stellte Rontgen das Potenzial sei-
ner Entdeckung eindrucksvoll unter Be-
weis, indem er eine Aufnahme der Hand
seiner Frau Bertha anfertigte. Auf dem
heute weltberithmten Bild sind Knochen
zu erkennen - und ihr Ehering. Auch
wenn Rontgens Entdeckung schnell
iiberzeugte - ein Patent beantragte der
heutige Medizin-Pionier nicht: Er war
wohl der Uberzeugung, dass die Strah-
len und ihre Anwendungen der Allge-
meinheit zugutekommen sollten.

Und so dauerte es nicht lange, bis die
Entdeckung ihren Weg aus dem Labor

in die Praxis fand. Bereits 1896, nur ein
Jahr spater, begannen Reiniger, Gebbert &
Schall - ein Unternehmen, das spéter in
den Siemens-Reiniger-Werken aufging -
mit dem Verkauf von Rontgenapparaten.

Besonders in der Medizin setzte sich
die neue Technik schnell durch: Arzte
konnten jetzt Knochenbriiche, Fremd-
korper und Verdnderungen erkennen,
ohne dass sie dafiir in den Korper ein-
zugreifen schienen. Mittlerweile ge-
horen Rontgengerate und Computer-
tomografen zur Standardausstattung
moderner Kliniken. Durch die zuneh-
mende Verbreitung zeigte sich aller-
dings auch, dass die Rontgenstrahlung
nicht ungefiahrlich war: Hautschaden
und Verbrennungen von Arzten, die
sich der neuen Technologie aussetzten,
gehorten zu den ersten sichtbaren Fol-
gen. Die Erkenntnisse fithrten zu den
heutigen Strahlenschutz-Regelungen
und einem nurmehr kontrollierten Ein-
satz. Heute ist die Radiologie ein eige-
nes, medizinisches Fachgebiet.

Doch Rontgenstrahlung kann nicht nur im
menschlichen Korper Strukturen sichtbar
machen - auch auflerhalb der Medizin hat
sich die Technik etabliert: In der Industrie
lassen sich damit Bauteile untersuchen,
ohne in ihre Struktur eingreifen zu miissen.

Hier machen die Aufnahmen beispiels-
weise fehlerhafte SchweifSndhte, Risse oder
Hohlrdume in Gussteilen sichtbar. In der
Archéologie ermoglicht die Strahlung zu-
dem Einblicke in verborgene Strukturen
historischer Objekte, ohne das Risiko ein-
zugehen zu miissen, diese zu beschéadigen.

Obwohl Wilhelm Conrad Rontgen also
weder ein Gerit erfand noch ein Unter-
nehmen griindete, hatte seine Beobach-
tung international weitreichende Folgen.
Auch er selbst geriet nicht in Vergessen-
heit: Fiir seine Entdeckung erhielt er im
Jahr 1901 den Nobelpreis fiir Physik.
Und nicht nur die Wissenschaft erinnert
sich bis heute an den Ausnahme-Profes-
sor — gerade im Deutschen ist sein Name
zum Synonym fiir eine Strahlung gewor-
den, die unseren Blick auf das Unsicht-
bare verandert hat. &

Wilhelm Conrad Réntgen
(1845-1923)
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Moment
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Erfolg

Vor 58 Jahren wechselte eine der bekanntes-
ten deutschen Zeitschriften ihren Besitzer.
Die BRAVO war damals langst kein Start-up
mehr, sondern ein erfolgreiches Jugendma-
gazin mit Hunderttausenden Kaufern. Fiir
den Heinrich Bauer Verlag war die Uber-
nahme trotzdem ein unternehmerischer
Schritt, der erstaunlich modern wirkt: Statt
einen neuen Markt mithsam selbst aufzu-
bauen, kaufte sich das Familienunterneh-
men eine starke Marke, eine junge Ziel-
gruppe und eine fithrende Marktposition.
Wenige Tage nach dem 70. Geburtstag von
der BRAVO lohnt deshalb der Blick weniger
auf das Heft als auf den Verlag dahinter.

Am 1. September 1968 begann fiir die BRAVO
ein neues Kapitel. Nach 628 Ausgaben bei
Kindler & Schiermeyer erschien das Jugend-
magazin fortan im Heinrich Bauer Verlag.
Erst wenige Tage zuvor, am 26. August 2026,
hat die BRAVO ihren 70. Geburtstag gefei-
ert. 58 dieser 70 Jahre geh6ren damit inzwi-
schen zur Geschichte von Bauer.

Gegriindet worden war die Zeitschrift 1956
von Helmut Kindler, Peter Boenisch und
Alexander Rentsch. Als Bauer zwolf Jahre
spater zugriff, kaufte der Verlag also keine
Idee, deren Erfolg noch bewiesen werden ...

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

Das Venture-Mindset

von Ilya Strebulaev und Alex Dang

384 Seiten, erschienen: Februar 2026
Redline Verlag, ISBN: 978-3-690-46007-1

Buchtipps

Wie gelingt es, ein erfolgreiches Unternehmen aufzubauen und sich

gegen die Branchenriesen zu behaupten? Dieses Buch entschliisselt die
Denkweise von Risikokapitalgebern, die hinter bahnbrechenden Inno-
vationen wie Zoom, Amazon oder Google stehen. Ilya Strebulaev und
Alex Dang enthiillen deren erfolgsentscheidenden Fahigkeiten.

Marketing Worst Practice

von Ralf Nocker

253 Seiten, erschienen: September 2026
Campus Verlag, ISBN: 978-3-593-51622-6

Ralf Nocker zeigt faktenbasiert und an realen Beispielen, warum Fehl-
entscheidungen im Marketing weniger mit Inkompetenz als mit Sys-
temversagen zu tun haben. Er erklart anhand der 13 Worst Practices,

welche Denkfehler und strukturellen Zwéinge Geld verbrennen - und

was erfolgreiche Marketingentscheidungen tatsichlich auszeichnet.

RESET

ANDERE, WS
HICHT FUNKTIGNIERT

Fithrung ist die universelle Voraussetzung fiir Erfolg, ob im Cockpit
eines Kampfjets oder im Unternehmensalltag. Dave Berke, ehemali-
ger TOPGUN-Ausbilder und Kampfpilot, teilt seine Erkenntnisse aus

Reset - Andere, was nicht funktioniert
von Dan Heath

288 Seiten, erschienen: April 2026

Redline Verlag, ISBN: 978-3-690-46001-9

Festgefahrene Systeme, ineffiziente Arbeitsablaufe, unproduktive Pro-
zesse — wenn Gewohnheiten keine Ergebnisse mehr liefern, hilft es oft
nur noch, den Reset-Knopf zu driicken. Bestsellerautor Dan Heath
setzt genau hier an. Er erklért, wie man die richtigen Hebelpunkte
findet und mit kleinen Mafinahmen grofle Fortschritte erreicht.

The Need to Lead - Was Fiihrung ausmacht

von Dave Berke
304 Seiten, erschienen: April 2026
Redline Verlag, ISBN: 978-3-690-46013-2

DA_\«’E BE_R!CE

tiber dreifSig Jahren Fithrungserfahrung und erlautert den grundle-
genden Zusammenhang von Disziplin, Entschlossenheit und Erfolg.

Why | Care

von Paula Brandt

400 Seiten, erschienen: November 2021
ForwardVerlag, ISBN: 978-3-947-50673-6

Was kommt fiir dich, wenn du als UnternehmerIn erfolgreich bist?
Wenn du das alles gelost hast, bist du nach Auffassung vieler erfolgreich.
Wirklich? Denn manchmal kommt genau dann der Wunsch nach einer
ganz anderen Tiefe — danach, personlich zu wachsen. Unternehmer-
sein so angehen, dass es ein echtes »from good to great« wird.

Cover: Redline Verlag, Campus Verlag, ForwardVerlag
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