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Editorial

Das Ellenbogen-
Alleine kampfen und
gemeinsam wachsen

Der Weg nach oben ist selten ein leichter — und das liegt nicht nur daran,
dass er bergauf geht. Meistens ist er auch noch steinig, umgefallene
Baumstamme versperren den Weg und das eine oder andere Raubtier
macht aus dem vielleicht erwarteten Spaziergang im Park ein Aben-
teuer, auf dem man sich schon mal den einen oder anderen Kratzer und
blauen Fleck zuzieht. Niemand weif8 das besser als Matthias Prusseit: Er
musste sich gegen Ablehnung, Geringschitzung und eine starke Kon-
kurrenz durchsetzen, um da anzukommen, wo er heute steht: Auf dem
Gelande seines eigenen Autohauses, umgeben von Luxuskarosserien.

Mit dem »Ellenbogen-Prinzip« musste er sich als Junior-Verkaufer vor-
dréngeln, um zwischen seinen erfahreneren Mitstreitern nicht unter-
zugehen. Gleichzeitig wusste er, dass man mit der Unterstiitzung von
Gleichgesinnten immer weiter kommt, als wenn man versucht, sich ganz
alleine durchzuschlagen. Von Matthias Prusseit konnen wir so einiges
lernen — vor allem aber eines: Wer seine Ziele wirklich erreichen méch-

Editorial

te, der muss seine Armel hochkrempeln und sie beherzt anpacken. Und
das jeden Tag. Denn jeder noch so kleine Schritt ist ein Schritt weiter
nach vorne.

Wie wichtig gute Gesellschaft auf diesem Weg ist, weifd auch Pat Wind.
In seinem Gastbeitrag erkldrt er, warum es beim Networking nicht
darum gehen sollte, stets den eigenen Vorteil zu suchen, sondern viel-
mehr darum, die eigenen Vorteile mit anderen zu teilen. Wer bereits
das Gliick hat, ein Team um sich versammelt zu haben, das gefiihrt
werden mochte, der findet im Gastbeitrag von Martin Limbeck und im
Interview mit Stephan Schmitt wertvolle Tipps dazu, was einen guten
Leader ausmacht.

Viel Vergniigen beim Lesen wiinscht
Johanna Schmidt
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Erfolg

Wie Matthias Prusseit alle Hindernisse tiberwand
und einen Gebrauchtwagenhandel mit
zehn Millionen Euro Jahresumsatz aufbaute.

atthias Prusseit hat ganz
unten angefangen und es
nach ganz weit oben ge-
schafft: Vor sechs Jahren
griindete er seine erste
GmbH. Thr Kerngeschift ist der An- und
Verkauf von Leasingriickldufern und
jungeren Gebrauchtwagen. Heute zéhlt
die Autowelt Prusseit zu den besten Ge-
brauchtwagen-Autohdusern Deutschlands.
Aber der Erfolg wurde dem jungen Baden-
Wiirttemberger weder in die Wiege gelegt
noch fiel er ihm in den Schof3.
Er verfiigt weder tiber ein abgeschlossenes
Studium noch das Abitur. Im kaufmén-
nischen Berufskolleg erkldrte ihm sein
Mathelehrer, dass er niemals die Chance
bekommen wiirde, einen kaufmannischen
Beruf zu erlernen, geschweige denn einen
solchen auszuiiben. In einem inhaber-
gefithrten Ford-Autohaus durchlief er
mit Ach und Krach eine Ausbildung zum
Automobilkaufmann mit dem Ziel, einen
Einstieg in den Verkauf zu finden. Belohnt
wurde er mit einem unbefristeten An-
gestelltenverhaltnis gefolgt von baldiger
Kiindigung. »Das war natiirlich ein Schock,
aber tief im Inneren war ich gottfroh, dass
dieses Kapitel endlich zu Ende warx, erin-
nert sich der 30-jahrige Unternehmer.

Das >Ellenbogen-Prinzip«

Im Vorstellungsgespréch fiir eine Stelle als
Automobilverkiufer bei einem anderen
Autohaus wurde ihm die Provisionstabelle
und damit das Potenzial seines Wunsch-
berufs offenbart. X verkaufte Fahrzeuge
mal Y Euro Provision ergab fiir Matthias
Prusseit ein sehr gutes Gehalt - eine ein-
fache Rechnung, deren Richtigkeit auch
sein damaliger Mathelehrer nicht hitte
bestreiten konnen. Das fehlende Wissen
und Know-how machte er in seiner neuen
Stelle als Junior-Verkiufer mit Fleifs und
Willenskraft wieder wett. Ganz nach dem
»Ellenbogen-Prinzip« dringelte sich der
ehemalige Hobby-Fufiballer regelrecht an
erfahreneren Verkaufern vorbei, um mit
ihnen mithalten zu konnen. Er verbrachte
seine Feierabende damit, alles zu lesen,
was er iiber Verkauf und Marketing in die
Finger bekommen konnte - eine Ge-
wohnheit, die er sich bis heute bewahrt

hat — und war sich seines Gliicks bewusst,
unmittelbar mit dem Senior-Chef zusam-
menarbeiten zu diirfen, von dem er eine
Menge lernen konnte.

So baute sich Matthias Prusseit langsam
aber sicher einen grofien Wissensvor-
sprung zu den anderen Verkdufern auf.
»Ich bin nicht schlauer als die ande-
ren, erklart der Unternehmer, »ich bin
fleiffiger.« Und das sagt er nicht ganz
ohne Stolz. »Ich habe bis heute bestimmt
100.000 Seiten Fachliteratur gelesen. Das
holst du nicht in einem Monat auf. Letzt-
endlich habe ich einfach wesentlich mehr
Zeit investiert, um mehr Kontakte zu
kniipfen und mir mehr Wissen anzueig-
nen.« Zwar haben seine Schulleistungen
nicht fiir ein Studium gereicht - im hoch-
motivierten Selbststudium aber erreichte
der junge Verkaufer neue Hohenfliige.

Armel hochkrempeln und

im Dreck graben

Mit seinen Kompetenzen wuchs auch sein
Selbstbewusstsein. »Im Endeffekt sah ich,
dass ich wesentlich schneller vorankomme
und meine Vorstellungen umsetzen kann,
wenn ich das Geschift selbst mache,
erzahlt Matthias Prusseit. Und so fand er
sich mit nur 24 Jahren beim Notar wieder
und hielt die Griindungsurkunde seiner
ersten GmbH in der Hand. Von seinem
Ersparten kaufte er sich einen Passat
Variant, einen Audi Al und einen Peugeot
207 und legte los mit seinem eigenen Ver-
kaufsgeschift. Das bedeutete: Autos im
Internet suchen, mit dem Zug hinfahren,
Wagen nach Hause bringen, reinigen,
Fotos machen und ins Internet stellen.
Mehrmals in der Woche fuhr der junge
Unternehmer, der sich noch keine Angestell-
ten leisten konnte, in alle Himmelsrichtungen
aus, um sein Geschift ein Auto nach dem
anderen aufzubauen.

»Das war eine anstrengende, aber sehr
lehrreiche Zeit, denn du lernst, mit klei-
nen Mitteln viel zu bewegen, erldutert
der Unternehmer. »Ich denke, das fehlt
einigen jungen Menschen, die sofort in
einen Konzern oder bei Mama und Papa
einsteigen. Sie wissen nicht, was es heifit,

im Dreck zu graben. Ich weif8 das und es
hilft mir bis heute, weil ich jederzeit in der
Lage bin, die gleiche Leistung wieder ab-
zurufen.« Zwar beschiftigt Matthias Prus-
seit mittlerweile 20 Angestellte, aber noch
heute lebt er ihnen genau das vor: Armel
hochkrempeln und im Dreck graben. »Eben
das, was andere niemals tun wiirden.«

Der ganz kleine Anfang

Dieser Fleify kommt nicht von ungefahr.
Frith lernte der in Horb am Neckar geborene
Sohn zweier Angestellten, dass sich Leistung
auszahlt. Schon mit zehn Jahren verdiente er

»Im Endeffekt sah ich,
dass ich wesentlich schnel-
ler vorankomme und
meine Vorstellungen um-
setzen kann, wenn ich das
Geschaft selbst mache«

sein erstes Geld, indem er bei den Nachbarn
Rasen mahte. Er hatte sogar den Plan, seine
Freunde mit ins Geschift einzubeziehen, um
die gemeinsame Reichweite auszubauen und
sich von seinem Verdienst einen Nintendo64
leisten zu konnen. Das Rasenmaher-Impe-
rium scheiterte an mangelnden Investoren:
Die Eltern seiner Freunde waren nicht dazu
bereit, Benzin fiir die Rasenmiher zu kau-
fen. Matthias Prusseit {ibte sich also schon
frith als erfolgreicher quasi-Solo-Selbst-
standiger. Diese Erfahrung, auch wenn sie so
weit zuriickliegt, hat ihn nachhaltig geprigt.

Das bei schweifStreibender Arbeit verdiente
Geld war ihm schlussendlich zu schade,

um es fiir eine Spielkonsole auszugeben.

Er entschied sich stattdessen, es zu sparen
und entdeckte an diesem Tag unbewusst
jene Werte, nach denen er bis heute lebt:
Bodenstindigkeit, Besonnenheit, Zielstre-
bigkeit. »Ich freue mich, wenn Dinge gut
laufen, aber ich hebe deshalb nicht ab. Bei
mir gibt es keine teuren Ibiza-Urlaube und
auch kein ausschweifendes Privatleben. Das
sind Dinge, die mit dem Erfolg kommen
und dann verliert man den Fokus. Pures Gift
fir den weiteren Werdegang«, erklart der







Bilder: Tobias Armbruster

Unternehmer. Ebenso, wie er sich nicht
an Erfolgen authingt, so kennt Matthias
Prusseit auch keine wirklichen Niederla-
gen. »Es ist nur eine Niederlage, wenn du
sagst, dass es eine Niederlage ist«, erlautert
er. »Wenn etwas nicht klappt, dann hat es
immer einen Grund.« Aus den eigenen
Fehlern lernen und gestérkt aus Riick-
schlagen hervorgehen, das ist seine Devise
- und sie scheint zu funktionieren.

Gemeinsam wachsen

Besonders wichtig ist dem Unternehmer
ein gutes Umfeld. Konsequent entfernt er
jegliche Ablenkungen aus seinem Leben,
um sich auf das, was ihm wichtig ist, zu
konzentrieren. Dazu gehdren toxische
Beziehungen ebenso wie der Fernseher.
Stattdessen verbringt er seine Zeit mit
Biichern und mit Menschen, die ihn
inspirieren und fordern, beispielsweise
Dirk Kreuters Mastermind-Gruppe. Dafiir
investiert er auch gerne mal sechsstellige
Summen - eine Investition, die es ihm
wert ist. »Wenn man eine klare berufliche
Vorstellung hat, dann sollte man alles da-
fiir tun, diese zu erreichen, sagt Matthias
Prusseit. »Der Preis dafiir ist, dass man
auf diesem Weg einige Menschen ver-
liert.« Einen Menschen mochte der Unter-
nehmer aber unter keinen Umstédnden

auf seinem Weg hinter sich lassen: Seine
Frau. Deshalb arbeitet das Ehepaar jeden
Tag gemeinsam daran, sich in dieselbe
Richtung zu entwickeln.

Letztes Jahr wurde die Prusseit Autowelt
von einer Fach-Jury als eines der sechs
besten Gebrauchtwagen-Autohéuser in
Deutschland ausgezeichnet. Auch dieses
Jahr ist sie wieder unter den letzten sechs
und Matthias Prusseit und sein Team
hoffen, den begehrten Award dieses Mal
zu gewinnen. Thren Wettbewerbsvorteil
sieht der Unternehmer darin, dass sie
durch groflere Abnahmemengen und ein
grofles Lieferantennetzwerk im Verkauf
auch Privatleuten Groffhandels-Kondi-
tionen, also Handler- bzw. Gewerbe-
preise anbieten kdnnen. Normalerweise
finde man diese Fahrzeugqualitit nur bei
Vertragshdndlern und Hersteller-Nieder-
lassungen, bei denen diese Fahrzeuge 10
bis 20 Prozent teurer seien, so Prusseit. In
den letzten fiinf Jahren habe das Autohaus
tausende Fahrzeuge in 36 Lander verkauft,
das Preis-Leistungsverhiltnis scheint also
zu stimmen.

Mittlerweile ist die GmbH zu einer
Unternehmensgruppe, der Prusseit
Group, gewachsen. Dazu gehort neben

»Das war eine anstrengende aber sehr lehrreiche Zeit,
denn du lernst, mit kleinen Mitteln viel zu bewegen.«

Erfolg

der Autowelt Prusseit GmbH auch die
Prusseit Auto-Outlet GmbH und Prusseit
Versicherungen - die Versicherungssparte
des Unternehmens. »Heute arbeiten wir
als Versicherungsmakler mit dutzenden
Autohiusern zusammen, welche uns mit
Einverstindnis des Kaufers deren Daten
iibermitteln. So erhalten diese Kunden
innerhalb weniger Stunden ein Kfz-Versi-
cherungsangebot, erklart Matthias Prus-
seit. Die Vorteile, mit denen die Autowelt
Prusseit GmbH Autohduser dazu bewegt,
sich ihr anzuschliefen, seien neben der
Abschluss- und jahrlichen Bestandsprovi-
sionen aus den zugeleiteten Kunden, dass
die Fahrzeuge im Schadensfall direkt zum
verkaufenden Autohaus gesteuert werden
- so werde auch die Werkstatt des be-
treffenden Autohauses gefiillt. Ansonsten
entstehe fiir die Autohdndler als Unterver-
mittler keine zusatzliche Arbeit im Gegen-
zug fir die finanzielle Partizipation.

Statt sich auf seinen bisherigen Erfolgen
auszuruhen, bleibt Matthias Prusseit
zielgerichtet und fokussiert — ganz seines
unternehmerischen Mindsets entspre-
chend. Wer einmal die Armel hochge-
krempelt und die Hiande in der Erde hat,
der wird so schnell nicht wieder aufhoren,
zu graben.
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Warum wir mehr Klartext in der Fihrung brauchen

a miissen wir mal schauen ...

Keine Sorge, das wird schon

wieder! Machen Sie sich kei-

nen Kopfl« Viele Unternehmer
und Fithrungsverantwortliche haben sich
Offenheit und Transparenz auf die Fahnen
geschrieben. Doch gerade in der Krise hat
sich vielerorts offenbart, dass diese Werte
nur auf dem Papier existieren. Ich habe den
Eindruck, dass in der Fithrung kein Klartext
mehr gesprochen wird. Woran das liegt und
warum wir das schnellstméglich dndern
sollten, erfahren Sie in diesem Beitrag.

Angst muss adressiert werden
Kommunikation funktioniert nach dem
Sender-Empfinger-Prinzip. Klingt erst mal
ziemlich einfach. Einen Faktor diirfen wir
dabei allerdings nicht aufler Acht lassen -
Emotionen. Sowohl unsere eigenen als auch
die unserer Mitarbeiter. Sie sorgen dafiir,
dass eine Botschaft unter Umstanden vollig
verzerrt ankommt und infolgedessen miss-
verstanden wird. Alles, was die Krise angeht,
ist mit einer Menge Emotionen verbunden.
Denn so eine Situation haben wir alle noch
nicht erlebt. Denken Sie mal ein Jahr zuriick:
Auftragsstornierungen, Lockdown, Bérse auf
Talfahrt - natiirlich sorgen diese Unsicher-
heiten fiir Angst. Doch als Unternehmer ist
es Thre Aufgabe, sich dieser Angst kommu-
nikativ zu stellen. Und zwar nicht nur Threr
eigenen, sondern auch der Ihrer Mitarbeiter.

In meinen Projekten habe ich es schon oft
erlebt, dass Fithrungsverantwortliche ihren
Mitarbeitern gegeniiber nicht so richtig mit
der Sprache rausriicken wollten, wenn es

mal nicht so gut lief. Zum einen, weil sie ihre
Mannschaft nicht verunsichern wollten. Zum
anderen, um sich selbst nicht angreifbar zu
machen. Der Haken in der Sache: Dieses Ver-
halten sorgt fiir das genaue Gegenteil. Was
meinen Sie, was in diesen Unternehmen los
war? Der Flurfunk lief auf Hochtouren, die

Leader, die begeistern:
Richard Branson (links) und Alex Gorsky (rechts)

Mitarbeiter waren verunsichert und hatten
Angst um ihre Jobs. Und dadurch leidet auch
das Firmenimage! Denn wenn Mitarbeiter
ihrem Unternehmen nicht mehr trauen, wird
das unweigerlich auch auf Kunden, Ge-
schiftspartner und Lieferanten abfarben.

Mit »Harmonie vor Konflikt« ist

keinem geholfen

Ich kann es nicht deutlich genug sagen:
Ehrlichkeit ist auch in der Fithrung das A
und O. Eine Unternehmenspolitik nach dem
Motto »Harmonie vor Konflikt« kann auf
Dauer keinen Bestand haben. Was bringt es
Thnen, wenn sich alle lieb haben und sich mit

Alex Gorsky ist Geschaftsfiihrer von

Johnson & Johnson, einer multinationalen Firma,
die medizinische Gerdte und pharmazeutische
Verbauchsgter entwickelt,

»Doch vielen Flihrungs-
kraften scheinen

daflr die nétigen
Cojones zu fehlen.«

verbalen Wattebduschen bewerfen - und das
Unternehmen vor die Wand féhrt? Gerade

in Krisenzeiten muss Klartext gesprochen
werden. Doch genau davor haben viele
Unternehmer Angst. Eine Angst, die aus
meiner Sicht unnétig ist. Sie sind schlieflich
nicht dafiir da, um Everybody’s Darling zu
sein. Klartext bedeutet auch nicht, dass Sie
die Leute runterziehen oder ihnen gegeniiber
geringschitzig werden miissen. Es geht vor
allem darum, zu sagen, was Sache ist, und die
Dinge beim Namen zu nennen.

Als Fithrungskraft haben Sie Verantwortung.
Klar kommuniziere ich auch lieber tolle Neu-
igkeiten wie einen grofien Neukundenauf-
trag an mein Team. Doch die Schattenseiten
kaufen Sie mit. Es ist Ihr Job, die Mannschaft
zu beruhigen. Auch dann, wenn Sie selbst
verunsichert sind. Im Umgang mit der
Corona-Krise haben aus meiner Sicht viele
Unternehmer den Fehler gemacht, sich

11
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rein auf die Fakten zu beschrinken. Sie
haben bestatigt, was eh alle wussten — und
das war es. Doch damit ist den Mitarbei-
tern nicht geholfen. Denn die Emotionen
sind trotzdem da und stehen im Raum wie
der sprichwortliche rosa Elefant. Und sie
bekommen eine immer grofiere Wirkung,
wenn Sie als Chef darauf nicht eingehen.

»Emotionen

sind trotzdem da

und stehen im Raum
wie der sprichwdrtliche
rosa Elefant. Und sie
bekommen eine
immer groBere
Wirkung, wenn Sie als
Chef darauf

nicht eingehen.«

Fiihrung braucht gerade jetzt klare Kom-
munikation mit Bedeutung und Sinn

Ich habe mit meinem gesamten Team ein
Zoom-Meeting einberufen und habe gesagt,
was Sache ist. Welche Auftrige wir noch ha-

ben, wo bereits Stornos kamen und wie wir
mit dem Thema Lockdown und Homeoffice
umgehen werden. Ich habe mich bemiiht,
der Unsicherheit mit Klarheit und Struktur
zu begegnen, indem ich klar kommuniziert
habe, welche Konsequenzen sich daraus
ergeben - und welche Moglichkeiten ich

fir den Moment sehe. Doch dann habe ich
mich nicht aus der Affire gezogen, sondern
bin in den Dialog gegangen. Ich habe kon-
kret gefragt: »So ist die Lage — was geht euch
dazu durch den Kopf?« Und denken Sie
bitte daran, dass sich nicht jeder Mitarbeiter
damit wohl fiihlt, seine Sorgen und Ge-
danken vor der versammelten Mannschaft
kundzutun. Ich bin daher eng an meinen
Leuten drangeblieben und habe auch viele
Telefonate unter vier Ohren gefiihrt. Fiir
mich ist das selbstverstandlich. Doch vielen
Fithrungskriften scheinen dafiir die nétigen
Cojones zu fehlen.

Schauen Sie mal auf sich: Sprechen Sie
Klartext mit Ihren Mitarbeitern — oder
werfen Sie nur mit rhetorischen Watteball-
chen? Kommunikation ist ein Raum, der
gefiillt werden muss. Nicht nur mit hohlen
Phrasen, sondern mit Bedeutung und Sinn.
Das ist die eigentliche Herausforderung von
Fithrung und gerade in dieser Zeit wichti-
ger denn je.

Mike Sievert Uberzeugt mit seinen
Fihrungsqualitdten als CEO des Konzerns T-Mobile.

Der Autor

o el

Martin Limbeck, Inhaber der

Limbeck® Group, ist einer der fuhrenden
Experten fur Sales und Sales Leadership
in Europa.
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Leadership-Experte Stephan Schmitt erklart

im Interview, warum Fiihrungsetagen starken-
orientierter und empathischer werden miissen,
um zukunftsfahig zu bleiben.

ie bist du auf das Thema

Fiihrung und Leadership

gekommen?

Ich bin seit 20 Jahren als

Trainer und Coach am
Markt und habe zunéchst mit Einzelcoa-
chings/-trainings von Vertriebsmitarbeitern
begonnen. Sehr schnell habe ich gemerkt,
dass die Herausforderungen dhnlich waren
und mir iiberlegt, wie ich noch mehr
Menschen Unterstiitzung bieten, mich also
»multiplizieren« kann. Daraufthin habe ich
die ersten Gespriache mit Unternehmern
und Fithrungskriften gefiithrt und gemerkt,
dass diese meist selbst kaum Antworten auf
die Fragen ihrer Mitarbeiter haben, die ich
in den Einzelcoachings auflose.

So habe ich begonnen, an praxisorientierten
Konzepten fiir Fithrungskrifte zu arbeiten,
musste allerdings sehr schnell feststellen,
dass der »alte« Fiithrungsstil, der jahrelang
funktioniert hat, heute nicht mehr ausreicht,
wenn ich meine Mitarbeiter so entwickeln
mochte, dass diese auch in ihrer vollen
korperlichen und mentalen Kraft bleiben
sollen. So bin ich vom Thema Fithrung auf
das Thema Leadership gekommen.

Leadership bedeutet bei dir vor allen Din-
gen Potenzialentfaltung. Was genau muss
man sich darunter vorstellen?

Wir sollten wieder lernen, nicht mehr nur
die Zahlen, sondern den Menschen mit

all seinen Stirken und Talenten in den
Mittelpunkt zu stellen. Nur wenn ich mich
als Leader frage: »Was konnte da noch in

meinen Mitarbeitern stecken, was noch nie
so richtig geférdert wurde?«, kann Poten-
zialentfaltung stattfinden. Auf gut Deutsch:
Sehe ich meine Mitarbeiter so, wie sie sind,
kann keine Potenzialentfaltung stattfinden

— sehe ich sie, wie sie sein konnten, kann ich
ein wertvoller Begleiter auf ihrem Weg der
Personlichkeitsentwicklung sein.

Ich personlich halte tibrigens nichts von
dem Ansatz: »Schwichen schwichen und
Stirken stirken.« Ja, ich sollte mir meiner
Schwichen bewusst sein, aber hier anzu-
setzen und eine Schwiche im schlimmsten
Fall zu einer Starke zu formen, braucht un-
endlich viel Energie. Habe ich meinen Blick
allerdings auf die Starken meiner Mitarbei-
ter, brauche ich wesentlich weniger Energie,
habe Spaf§ und komme so im besten Fall in
den sogenannten »Flow-Zustand«. Und dies

»Warum nicht einfach mal
eine Videokonferenz, wo
jeder Teilnehmer Tipps
weitergibt, wie er seinen
neuen Alltag managt?«

verstehe ich als eine der Hauptaufgaben von
Top-Leadern: Stirken erkennen, diese aus-
bauen und so den Mitarbeiter in nie geahnte
Potenziale fiihren.

Was kann eine Unternehmerin oder ein
Unternehmer tun, um die eigenen, aber

auch die Stirken der Angestellten zu er-
kennen und zu fordern?

Das ist oftmals tatsachlich gar nicht so
einfach, denn die meisten von uns sind
wohl eher »schwichenorientiert« erzogen
worden. Das heifdt, in der Schule ist uns
meist deutlich mit roter Markierung ge-
zeigt worden, was falsch ist, anstatt uns mit
griinem Stift zu markieren, was uns gut
gelungen und positiv ist. Und so werden wir
unser Leben lang darauf trainiert, unseren
Blick auf das Negative zu richten (schau
dir nur mal die Berichterstattung in den
Medien an).

Jetzt komme ich und sage: »Liebe Fiih-
rungskraft, bitte notiere dir mal 20 deiner
Starken und 20 Starken von jedem deiner
Mitarbeiter.« Es ist unvorstellbar, wie
schwer sich viele Menschen schon damit
tun, ihre eigenen Stérken zu finden. Denn
was gut funktioniert, verbuchen wir als
»Selbstverstandlichkeiten«. Wiirde ich aber
fragen, wo die Schwichen liegen, wiren

20 Punkte meist schnell gefunden. Hier
muss ein Umdenken stattfinden und wir
diirfen lernen, den griinen Stift wieder ofter
zu verwenden: Also was gelingt mir und
meinen Mitarbeitern gut? Als einfachen
Umsetzungstipp empfehle ich hier, eine Art
Tagebuch zu fithren. Notiere dir einfach je-
den Abend drei Dinge des Tages, die dir gut
gelungen sind, beziehungsweise die deinen
Mitarbeitern gut gelungen sind. So kénnen
wir lernen, unseren Blick wieder auf die
Starken zu richten, diese zu erkennen und
sie dann als Basis fiir Wachstum zu nutzen!
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Der Mangel an weiblichen Fiihrungskriften
ist leider immer noch ein grofles Thema.
Welche Erkenntnisse konntest du aus dei-
nen Coachings mit Frauen und Ménnern
in Fiihrungspositionen mitnehmen?

Da stimme ich zu und rufe daher allen
Frauen zu: Glaubt an euch, eure Talente
und Fahigkeiten. Wir brauchen diese in
der Zukunft mehr denn je. Uns Ménnern
wurde in der Erziehung allzu oft ein-

Heels wachsen in unermessliche Hohen
und die Gesichtsmimik wird immer
schroffer. Warum nicht »Frau« bleiben

- mit all den guten Eigenschaften? Ich
personlich pladiere fiir mehr Weiblichkeit
in Fuhrungsetagen. Denn wenn wir vom
Paradigmenwechsel in der Fithrung spre-
chen - also weg von der Zahl, wieder hin
zum Menschen - dann kann uns dies mit
Néhe, Emotion und Empathie wesentlich

»Das Zeigen von Emotionen und >Nahe«
zu Mitarbeitern gilt leider immer noch zu

haufig als Schwache«

getrichtert, dass »ein Indianer keinen
Schmerz kennt«. Darauthin gelten wir
oftmals als unempathisch und emotionslos
(und dies wird im schlimmsten Fall noch
als gewiinschte Fithrungseigenschaften
genannt). Das Zeigen von Emotionen

und »Nihe« zu Mitarbeitern gilt leider
immer noch zu hiufig als Schwiche, doch
wird dies von den meisten Frauen eben
mit Bravour beherrscht. Und genau diese
Néhe brauchen wir gerade in den heutigen
Zeiten, wo unser Leben von Distanz und
Abstand und somit von noch nie dagewe-
senen Herausforderungen bestimmt ist.
Wir Minner kénnen (und sollten) uns
diese Eigenschaften also nicht nur von den
Frauen abschauen, sondern auch den Mut
haben, diese als Fithrungskrifte einzuset-
zen und zu akzeptieren.

Und meine Bitte an alle Frauen: Bitte
»verwandelt« euch, sobald ihr zu Fiih-
rungskriften ernannt wurdet, nicht in
»Ménner«. Viele Frauen, die ich begleiten
durfte, kleiden sich dann plétzlich wie
Minner (enge Hosenanziige), die High-

besser durch das Heute und die Zukunft
bringen, als mit Distanz und emotionaler
Kilte. Hier muss ein Umdenken stattfin-
den, wenn wir uns zukunftsfihig aufstellen
und Menschen fiir uns und unser Unter-
nehmen begeistern wollen.

Mit welchen neuen Herausforderungen
haben Corona und Home-Office Fiih-
rungskrifte konfrontiert und inwiefern
muss hier die Fithrungsstrategie ange-
passt werden?

Wie gerade schon erwihnt, haben viele
nach iiber einem Jahr Pandemie immer
noch nicht die Herausforderungen gelost,
die eben Corona mitgebracht hat. Das
heift, sie stehen dem Thema Fiihren aus
dem Home-Office ins Home-Office immer
noch relativ hilflos gegentiber. Zunéchst
sollte ich bei mir beginnen eine gewisse
Routine zu entwickeln, also Struktur in
meinen Alltag zu bekommen. Wann tue
ich also was? Ganz wichtig ist hierbei: Wie
pflege ich den Kontakt mit meinen Mit-
arbeitern? Den grofiten Fehler, den ich hier
beobachte, sind die Kontaktaufnahmen

Einstellung

(per Mail, Message oder Anruf), die nur
auf der Sach- oder Zahlenebene (Control-
ling) stattfinden. Dies schaftt weitere Dis-
tanz. Wie gelingt es mir aber, trotz Distanz
Nihe aufzubauen?

Mein Tipp: einfach mal nachfragen! »Wie
geht es dir in diesen Zeiten? Was macht
deine Familie? Wie klappt bei euch Home-
Schooling? Was kann ich fiir dich tun? Was
brauchst du?« Warum nicht einfach mal
eine Videokonferenz, in der jeder Teil-
nehmer Tipps weitergibt, wie er seinen
»neuen« Alltag managt? Warum nicht mal
(angekiindigte) Room-Tours im Wohnzim-
mer machen? Auch dies schafft Nahe, denn
wann komme ich denn schon mal in die
Wohnung meiner Kollegen?

Welche Unterschiede konntest du bei

der neuen Generation von Fiithrungs-
kriften im Vergleich zu den erfahreneren
beobachten? Was kénnen beide tun, um
zukunftsfihig zu bleiben?

Hier schliefit sich der Kreis der vorherigen
Antworten: Wir durchleben momentan
einen Wertewandel. Die neue Generation
mochte Sinn erfahren und ernst genom-
men werden. Sie arbeiten hiufig nicht

des Geldes wegen, sondern weil sie einen
tieferen Sinn erfiillen mochten. Auch hier
brauche ich wieder Nihe und Emotion, um
diesen Sinn zu erfragen und zu erfiillen.
Gestern haben sich zukiinftige Mitarbeiter
bei Firmen beworben - heute miissen sich
Unternehmen bei ihren zukiinftigen Mit-
arbeitern bewerben, um gute Mitarbeiter
zu bekommen und zukunftsfihig zu blei-
ben. Wenn es mir als Unternehmer und
Fithrungskraft gelingt, Sinn zu vermitteln,
werde ich immer Top-Leute, die hoch mo-
tiviert sind, bekommen und halten. Was
ist also der Sinn, den du vermittelst?
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Die Zeiten einsilbiger Anzeigen und banaler
Werbespots sind vorbei. Marketing-Expertin
Anouk Ellen Susan erklart, was nétig ist, um
»mehr< als bloB Werbung zu machen.

erbebotschaften prasseln

taglich auf uns ein. Oft

schauen die Absender

dabei allerdings nur auf

sich, ihr Produkt oder
ihre Dienstleistung und fokussieren sich
darauf, ihre vermeintliche Einzigartigkeit
herauszustellen. Der Adressat, der Kunde,
steht dabei nicht immer im Mittelpunkt.
Dabei sollten doch die wichtigsten Fragen
fiir Griinder, Unternehmer, Selbststdndige
und Marketingexperten sein: Wie erreiche
ich meine potenziellen Kunden am besten?
Das funktioniert nicht selbst-fokussiert,
dafiir braucht es einen anderen Blick. Dafiir
bendétigt es: Mehr als Marketing.

Fiinf strategische Marketing-Ausgangs-
punkte

Ich arbeite seit 30 Jahren in der Marketing-
Branche, bin seit meinem 27. Lebensjahr in
einer Fithrungsposition und durfte diverse
Marketing-Studiengange und Weiterbildun-
gen erfolgreich durchlaufen. Seit einigen
Jahren bin ich selbststindig. In dieser
gesamten Zeit haben sich fiir mich fiinf
strategische Marketing-Leitsatze herauskris-
tallisiert, die mir bei meinen Projekten, fiir
meine Arbeitgeber, bei meiner Karriere und
schlieSlich als Selbststandige zum Erfolg
verholfen haben. Sie sind sehr schlicht und
dennoch hochst wirksam. Und es steckt eine
spannende Welt dahinter.

1. Nicht alles fiir jeden sein, sondern be-
sonders fiir einige

Wie sagt man so schon? Der Kéder muss
dem Fisch schmecken, nicht dem Angler!
Das ist absolut der richtige Ausgangspunkt.
Wenn du Fleischverkaufer bist, dann kann
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dein Fleisch noch so gut sein, Award-win-
ning-Qualitit haben — wenn du es aber einer
Vegetarierin oder einem Veganer anbieten
mochtest, dann werdet ihr beide nicht
gliicklich.

Sich mit der Zielgruppe auseinanderzuset-
zen ist daher wesentlicher Bestandteil des
Marketings. Und dabei reicht es nicht mehr,
Geschlecht, Alter, Beruf und Herkunft zu
kennen. An wen konntest du denken, wenn
du folgende Fakten weifst: Musiker, ménn-
lich, 1983 in Deutschland geboren? In Frage
kommen Mark Forster, Andreas Bourani,
Gil Ofarim, Ben Zucker oder Alexander
Klaws. Fiinf doch sehr unterschiedliche
Mainner und Musiker. Es lohnt sich also,
sich intensiver mit der Zielgruppe zu be-
schiftigen. Was sind ihre Wiinsche, wie sieht
ihr typischer Tagesablauf aus? Wofiir kannst
du sie nachts wecken? Was lasst sie nachts
vor lauter Sorge nicht schlafen? Welche
Werte vertreten sie? Das sind nur einige
relevante Fragen.

Die Autorin

Anouk Ellen Susan ist Marketing-, Tourismus-,
und Business Strategy Expertin und fuhrt ihr eige-
nes Unternehmen im Bereich Professional Spea-
king, Coaching, Consultancy und Moderation.
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In meinem Buch »Mehr als Marketing« gehe
ich hierauf noch weiter ein, aber dies ist die
Basis: Nicht alles fiir jeden zu sein, sondern
ganz besonders fiir deine Zielgruppe — mach
also keine faulen Kompromisse!

2. (Er)Kennt dich keiner, will dich keiner
Wer immer nur der Herde folgt, sieht ir-
gendwann nur noch Arsche. Darum rufe ich
gerne jeden dazu auf, einen Schritt vorwirts
zu machen, sich zu zeigen, seinen eigenen
Weg zu gehen. Dafiir lohnt es sich, sich gut
mit der eigenen Positionierung, der Marke

»Alleine

bist du schneller,
gemeinsam
kommst du weiter. «

und dem Angebot auseinanderzusetzen.
Ist es authentisch, passt es zu dir, machst
du dein Versprechen wahr? Und spielst du
konsistent und qualifiziert darauf ein?

3. Die Kraft liegt in der Wiederholung

Sei idealerweise zum richtigen Zeitpunkt
am richtigen Ort bei der richtigen Zielgrup-
pe mit der richtigen Botschaft. Und zwar
immer und immer wieder. Mit dem Wissen
uiber die Kundenreise (Customer Journey)
deiner Zielgruppe und deren Wiinsche

und Verhalten kannst du das erreichen. In
diesem Kontext verwende ich den Begriff
»360-Grad-Marketing, also unterschied-
liche Tools in unterschiedlichen Momenten
nutzen - im Idealfall passend zu der
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Phase, in der sich der Kunde gerade befin-
det. Eine McKinsey Studie hat gezeigt, dass
du zehn Prozent mehr Umsatz erreichst,
mit 20 Prozent weniger Kosten und 20 Pro-
zent mehr Kundenzufriedenheit, wenn du
die Kundenreise kennst und immer wieder
darauf eingehst.

4. Sei personlich, wertschitzend, aufler-
gewohnlich

Einerseits in deinem Tun und Lassen,
andererseits in deiner Ansprache. Sodass
bei letzterem deine Botschaft nicht nur
relevant ist, sondern auch hiangen bleibt!
Ich sage gerne: »Sei mal lekker anders!«
Stich hervor und zugleich: Hore gut zu und
wertschitze dein Gegeniiber. Also, sei per-
sonlich, wertschitzend, auflergewohnlich.

5. Wir miissen nicht immer alles

alleine schaffen!

Und zum guten Schluss vergiss nicht: Wir
miissen nicht immer alles alleine schaffen,
wir diirfen auch Hilfe annehmen, uns mit
einem guten Team umgeben, delegieren
und loslassen. Alleine bist du schneller,
gemeinsam kommst du weiter.

Mehr als Marketing

- Anouks 26 Erfolgselemente

Neben meinen fiinf Marketing-Leitlinien
beschreibe ich in meinem Buch meine 26
Erfolgselemente. Elemente, die fiir mich
»Mehr als Marketing« definieren: Sto-
rytelling, Sinn, professioneller Vertrieb,
Begeisterung, Aufmerksamkeit, Zauber...
Eigentlich wiirde jedes einzelne Element
ein eigenes Buch verdienen. Ich folge hier
aber dem Leitsatz: Weniger ist mehr. Mehr
als Marketing eben.

Meister in Vermarktung: Kylie Jenner und die
zahireichen Kampagnen der Coca-Cola Company.

Mehr als Marketing

[ S -

»Mehr als Marketing«
von Anouk Ellen Susan
264 Seiten

Erschienen: Mai 2021
Haufe

ISBN: 978-3648146873
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Bilder: Unsplash / Kostas, Dorothea Perl

as Geheimnis von Erfolg und
Einfluss liegt in der Erkennt-
nis, dass unser Leben nicht
nur durch unsere Erfahrungen
geformt wird, sondern weitest-
gehend durch die Art unserer Beziehun-
gen. Dadurch, wen wir in unser Leben
lassen, an welchen Personlichkeiten wir
uns orientieren und mit wem wir uns um-

»Verliere daher
nie den Mut,
auf Menschen
zuzugehen«

geben. Im Zeitalter von digitalen Medien
sind den Moglichkeiten, Gleichgesinnte
sowie Forderer zu finden, wohl keine
Grenzen gesetzt. Umso stirker wir diese
Bande kniipfen und pflegen, desto miihe-
loser konnen wir unsere Ziele erreichen.
Einer der grofiten Fehler im Aufbau von
Netzwerken besteht darin, dass man sich
erhofft, dass aus einer neuen Begegnung
am besten sofort ein neuer Kunde wird -
eine Einstellung, mit der man wohl binnen
weniger Sekunden im schlimmsten Fall das
gesamte Vertrauen verliert.

Bei den meisten Existenzgriindern steht zu
Beginn der Wille, etwas verandern zu wol-
len. Daher sollte die Frage nicht lauten, ob

die nichste Begegnung mein néachster Kun-
de wird, sondern wie ich sein Leben mit
meinen Moglichkeiten verbessern kann.
Was kann ich geben, bevor ich nehme?

In jedem erfolgreichen Projekt meines
Lebens waren viele herausragende Freunde
und Partner involviert, mit denen ich
gemeinsam das Ziel hatte, etwas Aufler-
gewodhnliches zu bewegen! Mit vielen
davon fiihrte ich jahrelang intensive
Freundschaften, bis es zu einem gemein-
samen wirtschaftlichen Projekt kam. Man
weif3 nie, welcher Kontakt eines Tages der
Schliissel zu einem der grofiten Wunder
deines Lebens werden kann.

Begriffe wie >selfmade« sind heute zwar
gingige Bezeichnungen fiir erfolgreiche
Personlichkeiten, doch diese Personen
sind erfahrungsgemaf auch einflussrei-
che Netzwerker / Team-Player, fiir die die
richtige Losung fiir jede Herausforderung
nur einen Anruf entfernt ist. Ein erfolgrei-
cher Unternehmer fokussiert sich auf seine

»Die Welt braucht
Menschen wie dich.
Die Welt lechzt
formlich nach
Menschen wie dir!«

Leben

Starken und nutzt sein Netzwerk, um seine
Schwichen auszugleichen. Niemand kann
wirklich alle Aufgaben einer Selbststandig-
keit abdecken.

Die meisten unter uns wissen nicht an-
satzweise, wer die Menschen in Threm
Netzwerk wirklich sind und wie bedeutend
diese Kontakte fiir ihren und deren person-
lichen Erfolg sind.

Zogere keine Sekunde, um nach
Unterstiitzung zu fragen:

Zu meinen grofiten Erfolgen zéhle ich
heute neben all meinen Erlebnissen haupt-
sachlich die Menschen, die mir nahestehen,
und das Netzwerk, das ich mir in meinem
Leben aufbauen durfte. Verliere daher nie
den Mut, auf Menschen zuzugehen und
dich fiir neue Begegnung und deren Ge-
schichten zu begeistern. Suche nicht nach
Geschiftspartnern, sondern suche nach
Freunden!

Die Welt braucht Menschen wie dich. Die
Welt lechzt formlich nach Menschen wie
dir! Unternehmer, die den Mut haben, sich
selbst zu verwirklichen. Werde dir deiner
Verantwortung dir und der Gesellschaft
gegeniiber bewusst und gebe alles dafiir,
deine Ziele zu erreichen. Es wird nicht im-
mer einfach sein und es werden Herausfor-
derungen auf dich zukommen, bei denen
du keine Antwort weif3t.
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Mit dem richtigen Netzwerk und Men-
schen, die sich gemeinsam mit dir
entfalten, wird keine Herausforderung
jemals zu grofd sein, um diese in die Knie
zu zwingen. Zogere daher keine Sekunde,
um nach Unterstiitzung zu fragen oder
sie deinem Netzwerk zur Verfiigung zu
stellen. Am Ende sitzen wir alle im selben
Boot und am Ende unserer gemeinsamen
Reise wird es jede einzelne Sekunde und
jede Erfahrung riickblickend wert ge-
wesen sein!

Daher mochte ich dir abschlielend zwei
bedeutsame Impulse mit auf deinen Weg
geben:

»Die Idee eines funktionierenden Netz-
werks ist es nicht, eines zu besitzen und zu
warten. Das ist vergleichsweise, wie wenn
hundert Personen in einer Single-Bar
sitzen und jeder erwartet, dass die andere
Person die Initiative ergreift und auf sie
zugehen wird, und am Ende alle alleine
nach Hause gehen.« — Fabian Helfenstein

Das grofite Problem moderner Kommu-
nikation ist, dass wir einander nicht mehr
zuhoren, um zu verstehen. Wir horen zu,

um zu antworten. Daher interessiere dich
nicht nur fiir deinen persénlichen Erfolg,
sondern frage auch nach den Bediirfnis-

sen deiner Kontakte und danach, wie du »E | n erfo|g reicher

dich einbringen kannst, um deine Freunde .

auf ihrem Weg weiterzubringen. U nterne h mer fO kU sslert
Hat dich das inspiriert? Dann melde dich sich auf sei n_e Starken
noch heute bei fiinf Personen. Es muss ja und nutzt sein Netzwerk,
nicht ich sein! um seine Schwachen
auszugleichen.

Niemand kann

wirklich alle Aufgaben
einer Selbststandigkeit

abdecken.«

DerAwor

Pat Wind arbeitet seit 2013 selbststandig
als Sanger, Schauspieler, Co-Produzent und
Unternehmer.
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YouTube Erfolg

ie war schon dabei, als es so etwas
wie Social Media Marketing und
Influencer noch gar nicht gab und
die Videos noch aus purem Spafd
an der Freude gedreht wurden. 2008 ladt
Michaela Engelshowe ihr erstes Video hoch:
Es dreht sich um Make-up - ein Genre,
das sich noch heute grofier Beliebtheit auf
YouTube erfreut. Schon damals erkennt
sie das Potenzial, das in der Video—Platt-
form steckt: Anhand ihrer Videos kann sie
wunderbar demonstrieren, wie Frau die
Produkte ihres damaligen Kosmetik-Labels
am besten einsetzt.

Mittlerweile hat sie ihre eigene Social Media
Agentur auf die Beine gestellt und berét
GrofSkunden wie Thermomix und Essence,

aber vor allen Dingen Kleinunternehmer
und Selbststindige in ihrem Vorhaben, das
eigene Unternehmen mittels YouTube-
Marketing voranzubringen und finanzielle
Unabhingigkeit zu erreichen. Sie schopft
aus iiber einem Jahrzehnt Erfahrung und
weif} genau: Was vor zehn Jahren galt, gilt
heute lange nicht mehr. YouTube hat sich
von einem Nischen-Netzwerk zu dem
Sozialen Netzwerk entwickelt, in dem sich zu
beweisen schwieriger ist als in allen anderen
Netzwerken, da es eine Vielzahl kreativer
wie technischer Fihigkeiten verlangt: »Das
ist wie eine Eisenbahn«, beschreibt Engels-
howe. »Wenn sie einmal fahrt, ist das kein
Problem. Aber sie zum Fahren zu bringen

- das ist die grofite Herausforderung. Eine
Instagram-Story zu machen - kein Ding.

»Das Ist wie

eine Eisenbahn:

Wenn sie einmal fahrt,
ist das kein Problem.
Aber sie zum

Fahren zu bringen —
das ist die groBite
Herausforderung.«




Bilder: Depositphotos / photonsk, Michaela Engelshowe

Aber ein Video zu produzieren, das die Leute
fiir sieben, acht Minuten fesselt, ist tatsach-
lich sehr, sehr schwierig.«

Regelmifliges Hochladen

Oft wird unterschitzt, wie wichtig es ist,
regelméfig Inhalte zu produzieren und hoch-
zuladen. Dabei steht weniger der Algorith-
mus und das schnelle Wachstum des Kanals
als die eigene Ubung im Vordergrund. Je
mehr Ubung man hat, desto besser werden
die Inhalte und desto mehr Leute werden
sich die Inhalte ansehen wollen.

Die drei Ts: Titel, Thema und Thumbnails
Wie wichtig neben dem Thema Titel und
Thumbnail sind, wird von vielen angehenden
YouTubern unterschitzt. Es niitzt nichts,

all seine Zeit in die Produktion wirklich
unterhaltsamer Videos zu investieren, wenn
Titel und Thumbnail die Nutzer nicht dazu
verleiten, das Video anzuklicken. Hier liegt
die allergrofite Schwachstelle bei vielen,

die gerade anfangen. Titel und Thumbnail
miissen eine Geschichte anreifien, die den
Zuschauer direkt abholt. Es miissen Er-
wartungen geschaffen werden, die durch

das Anklicken und Anschauen des Videos
erfillt werden. Nur so verdient man sich eine
aktive Zuschauerschaft, die nicht nur klickt,
sondern auch lange schaut und im besten
Fall wiederkommit.

Von Keywords hingegen halt Engelshowe
nicht allzu viel. Nur etwa 25 Prozent des
Klickvolumens wird durch aktive Suchan-
fragen generiert, wahrend 75 Prozent durch
die Vorschldge des Algorithmus zustande
kommen. Und der Algorithmus bevorzugt
diejenigen, die qualitative Klicks generieren
— also solche, die moglichst lange verweilen
und nicht gleich wieder abspringen, weil der

Inhalt des Videos nicht mit ihren durch Titel
und Thumbnail geschaffenen Erwartungen
tibereinstimmt. Keywords sind daher nur
eine Back-up-Strategie.

Durchhaltevermogen
Ein Mangel an Durchhaltevermdgen ist

»Titel und Thumbnail
mussen eine Geschichte
anrei3en, die den
Zuschauer direkt abholt. «
der héiufigste Grund fiir das Scheitern eines
YouTube-Kanals. Selbst YouTube-Legende
Mr. Beast musste neun Jahre auf seinen

Erfolg warten. Heute hat er tiber 50 Millio-
nen Abonnenten und verdient Schitzungen

E—
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zufolge bis zu zwei Millionen Euro im Monat
mit seinen Videos. Wie er das geschafft hat?
Durchhaltevermégen, jahrelange Ubung und
ganz entscheidend: Analytics.

Den Zuschauer kennen

Der Wendepunkt auf dem Weg zum Erfolg
stellte sich bei Mr. Beast ein, nachdem er be-
gonnen hatte, wie besessen die Performance
seiner Videos zu analysieren. »YouTube gibt
dir von allen Sozialen Netzwerken die besten
Analytics in die Hand«, so Engelshowe, »aber
viele verstehen das nicht oder haben keine
Lust, sich damit auseinanderzusetzen.« Eine
verpasste Chance. Denn nur indem man
lernt, was die eigenen Zuschauer gerne sehen
und was nicht, lernt man, immer bessere
Videos zu produzieren, die immer hohere
qualitative Klickzahlen erreichen.

MENU INFO.




Die Schreibtische der Grunder

Sven Flieshardt
Altmodisch und innovativ

Aus der Founders Magazin Ausgabe 13

Fiir Sven Flieshardt sind Smartphone und Laptop nicht
mehr aus der Arbeits- und Geschéftswelt wegzudenken.
Mit einer Internetverbindung bieten sie ihm alle Mog-
lichkeiten, die er braucht. Altmodisch aber effizient - so
arbeitet Sven Flieshardt. Mit Kalender, Kugelschreiber und
Notizblock organisiert er seinen Arbeitsalltag, bevorste-
hende To-Dos und sortiert seine Prioritdten. Dabei geht
er ganz strukturiert voran: Von »wichtig & dringend« bis
»nicht wichtig & nicht dringend« teilt er seine Priorititen
in verschiedene Gruppen ein und schafft so eine optimale

Bild: privat

Ubersicht der Dringlichkeiten. Er hat mehrere Arbeits-
mappen mit seinen tagesaktuellen Themen und Auf-
gaben immer bereit neben sich liegen. Um sich immer
daran zu erinnern, warum und wofiir er das alles macht,
hat er ein originalgetreues Modell seines Sportwagens
und einen physischen Bitcoin auf seinem Schreibtisch
liegen. Sie zeigen ihm, was er sich alles erarbeitet und
geschafft hat. Sie symbolisieren seine Offenheit gegen-
tiber innovativen Geschiftspotenzialen, dass es sich
lohnt, gegen den Strom zu schwimmen und manchmal
ins kalte Wasser zu springen. Seine Pausen vertreibt sich
Flieshardt mit Broschiiren und trinkt dazu eine Tasse
Kaffee. Im Hintergrund spielt dabei immer ein wenig
Jazz-Musik mit einem wunderschénen Blick auf das
Wasser vor seinem Biirofenster.

Deutsche Umsetzung der
Europaischen Crowdfunding-
Verordnung in der Kritik

Anfang Mai verabschiedete der deutsche Bun-
destag das Schwarmfinanzierungs-Begleitge-
setz. Damit wurde die »European Crowdfun-
ding Service Provider Regime«-Verordnung
(ECSP-VO) im deutschen Recht umgesetzt.
Das Gesetz sieht vor, dass Informations- und
Offenlegungspflichten fiir ein Anlageinfor-
mationsblatt festgeschrieben werden miissen.
Sofern angegebene Informationen irrefithrend
oder falsch sein oder wichtige Informationen
fir Anleger fehlen sollten, miissen verant-
wortliche Mitglieder von Leistungsorganen
von Emittenten bereits fiir einfache Fahrlis-
sigkeit haften...

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

Jay-Z verkauft Musik-App
Tidal an Jack Dorsey

Der Musikdienst Tidal von Rap-Star Jay-Z
bekommt einen neuen Besitzer. Der Bezahl-
dienst Square von Twitter-Chef Jack Dorsey
tbernimmt fiir 297 Millionen Dollar die
Mehrheit. Jay-Z soll als Teil des Deals in den
Verwaltungsrat von Square einziehen, teilte
das Unternehmen mit. Tidal war im Jahr
2014 von einem norwegischen Unternehmen
gestartet worden. 2015 iibernahmen Jay-Z
und mehrere andere Stars den Streaming-
Anbieter mit dem Plan, einen Musikdienst
zu schaffen, der den Kiinstlern selbst gehort.
Tidal war unter anderem ein Vorreiter beim
Streaming von Musik in guter Qualitit...

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

Ernahrungs- und Aktien-
trend: Vegane Produkte auf
Hohenflug

Unternehmen, die vegetarische oder vegane
Nahrungsmittel produzieren, bedienen
nicht nur einen Erndhrungstrend. Sie
werden auch an den Bérsen zunehmend
attraktiv. Beyond Meat aus Los Angeles, das
unter anderem industriell erzeugten Fleisch-
ersatz liefert, war im Mai 2019 an die Borse
gegangen und hatte sich vom Start weg als
Kursrakete etabliert. In der Spitze kam die
Firma auf einen Borsenwert weit oberhalb
der Zehn-Milliarden-Euro-Marke. Auch
John B. Sanfilippo & Son, einer der groften
Nussproduzenten der USA, profitiert von
diesem Trend...

Den gesamten Beitrag finden Sie auf
founders-magazin.de
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Unternehmerische Resilienz

Was bedeutet es fiir ein
Unternehmen, wenn
seine Lieferkette durch
eine Naturkatastrophe
oder durch Krieg dauer-
haft unterbrochen wird?
Was passiert, wenn das
zentrale Biirogebdude
iiber Nacht abbrennt?
Wenn eine Cyberattacke
die IT lahmlegt oder ein Shitstorm das
Image zu schidigen droht? Und wie sieht
eine verniinftige Préavention, wie sehen
schlagkriftige Reaktions- und Krisenma-
nagementmuster aus, die die Handlungs-
fahigkeit in einer solchen Krise schnell
wiederherstellen und gewihrleisten?

UNTERNEHMERISCHE
REsiLiENZ

=
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Ambition

Wenn zwei das Gleiche
leisten. ..wird der eine
Abteilungsleiter und der
andere Vorstandsvorsit-
zender. Warum?

Die Topmanagement-Be-
raterinnen Dorothea Assig
und Dorothee Echter
wissen: Wer nach ganz
oben kommen will, dem schaden bewihrte
Karrieretipps! Ob im Management, in der
Wissenschaft, im Sport, in der Kunst oder

in der Politik: Fiir wirklich grofle Karrieren
gelten andere Spielregeln.

Die Autorinnen dekodieren das System
Karriere komplett neu und enthiillen erstmals,
wie man es wirklich an die Spitze schafft - und
dort bleibt.

Invent & Wander

In dieser exklusiven
Sammlung seiner Schrif-
ten findet man in Jeff
Bezos eigenen Worten —
den jahrlichen Aktionérs-
briefen, den zahlreichen
Reden und Interviews

- die Grundprinzipien
und Philosophie, die ihn
bei der Schaffung, dem
Aufbau und der Fithrung von Amazon und
seiner Weltraumfirma Blue Origin geleitet
haben. Er erzihlt von seiner Kampagne fiir die
Homosexuellenehe, erldutert seinen Stand-
punkt zum Thema Klimawandel und spricht
sich fiir ein gesundes Misstrauen gegeniiber
Institutionen aus.

Bezos’ Schriften sind ein Pladoyer fiir Inno-
vationsgeist und bieten einen einmaligen Ein-
blick in das Warum und Wie seines Erfolgs.

Dis pavammalien Sehrifion w

JEEF
BEZOS

Rich Dad Poor Dad

‘Warum bleiben die Rei-
chen reich und die Armen
arm? Weil die Reichen
ihren Kindern beibringen,
wie sie mit Geld umgehen
miissen, und die anderen
nicht! Die meisten Ange-
stellten verbringen im Lau-
fe ihrer Ausbildung lieber
Jahr um Jahr in Schule und
Universitat, wo sie nichts tiber Geld lernen,
statt selbst erfolgreich zu werden.

Robert T. Kiyosaki hatte in seiner Jugend
einen »Rich Dad« und einen »Poor Dad«.
Nachdem er die Ratschlidge des Ersteren be-
herzigt hatte, konnte er sich mit 47 Jahren zur
Ruhe setzen. Er hatte gelernt, Geld fiir sich
arbeiten zu lassen, statt andersherum.

Die geheime Macht der
‘ Ratingagenturen

Ulrich Horstmann bringt
Licht in das dunkle Ge-
baren und die undurch-
sichtigen Machenschaften
der Ratingagenturen. Der
ﬁ - langjdhrige Analyst im

B ' “"g Bankengewerbe kennt

die tagliche Arbeit der

Ratingagenturen so gut wie kaum ein anderer.
Er analysiert die Bonitétsherabstufungen, die
ganzen Volkswirtschaften abrupt den Boden
entzieht, nennt Gewinner und Verlierer dieser
verheerenden Politik und prangert das fatale
Anreizsystem an, mit denen Ratingagenturen
belohnt werden. Kurzum: Ein fakten- und
kenntnisreiches Pladoyer fiir das Ende der
Epoche der gottgleichen wie beispiellosen All-
macht weniger Player auf den Finanzmérkten.

Keinhorn

smiemrscapersaese | JUlian Leitloff ist 22, als er
und seine Freunde eine
Idee haben: Schmuck aus
dem 3D-Drucker - das
wird ihr Business! Aber
der Anfang ist hart und
das Geld wird immer
knapper. Muss er etwa
zurtick zu seinen Eltern
ziehen? Dann der Be-
freiungsschlag: Investoren steigen grof3 ein.
Das Start-up wichst und mit ihm die Proble-
me: Den besten Freund muss Leitloff feuern,
Anwilte drohen. Doch dann geht es wieder
bergauf! Forbes wihlt ihn unter die besten
»30 unter 30«. Julian Leitloff erzihlt dem Jour-
nalisten Caspar Schlenk vom spannendsten
Trip seines Lebens und erklédrt, warum es sich
lohnt an seine Traume zu glauben, auch wenn
in real life daraus kein Einhorn wird.

Buchtipps

Gwyneth Paltrow gehort das Unternehmen
Goop, das einen Wert von 250 Millionen
Dollar hat. Die Marketingphilosophie von
Goop wird in Unternehmerkreisen hoch
angesehen. Wihrend der Technikmesse
»South by Southwest« in Austin verriet

die Unternehmerin und Schauspielerin ihr
Erfolgsrezept. So berichtete die Zeitschrift
LJWirtschaftswoche“ auf ihrem Online-Auf-
tritt, Paltrow habe gesagt, dass sie mal an
einer Besprechung teilnahm und nicht
wusste, was ein Software-As-A-Service-
Business ist. Mithilfe von Google habe sie
den Begriff gesucht. Darum sagte Paltrow
im Marz 2019 wiahrend...

Diesen und andere Artikel konnen Sie unter
founders-magazin.de lesen.
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