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Editorial

Editorial

»Am statt im Unternehmenc«
Der Schllssel zur erfolgreichen Skalierung

Viele traumen vom Unternehmertum, bleiben aber in der Selbst-
standigkeit stecken. Hier hangt der Umsatz von der eigenen
Arbeitsleistung ab und die Zeit fiir die Ausarbeitung eines ska-
lierbaren Businessplans ist rar — das Tagesgeschift erledigt sich
schliefflich nicht von alleine. Wie blofl von hier aus in die Riege der
Unternehmer aufsteigen? Wenn einer was von Skalierung versteht,
dann ist das Matthias Aumann. 2012 griindete er ein Gartenpfle-
geunternehmen, das bereits fiinf Jahre spater in der »Financial
Times« auf Platz 53 der am schnellsten wachsenden Unternehmen
in der EU landete. Aumann selbst betrieb lange gemeinsam mit
seinen Mitarbeitern die Griinpfege bei seinen Kunden, bevor er
sich aus dem Tagesgeschift zuriickzog, um »am statt im Unterneh-
men« zu arbeiten - das grofle Mantra in der Unternehmerwelt. Im
Interview verrit er, welche Faktoren fiir eine erfolgreiche Skalie-

rung relevant sind und was es mit dem »Mythos Unternehmer« auf
sich hat.

Gastautorin Martina Leisten beleuchtet eine andere Seite des
»Unternehmer-Hamsterrads« — namlich den Stress — und wie der
Ausstieg daraus gelingt, Kristin Woltmann zeigt auf, was beim Auf-
bau eines Online-Business unbedingt beachtet werden sollte und
Andreas Enrico Brell mochte Unternehmer zum Nachdenken tiber
ihre Beziehung zu Geld anregen. Unser Stammautor Martin Lim-
beck meldet sich in dieser Ausgabe aus aktuellem Anlass zu Wort
und spricht tiber Spritpreise und wie Arbeitgeber darauf reagieren
sollten.

Viel Vergniigen beim Lesen wiinscht
Johanna Schmidt
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Matthias Aumann ist CEO des 2012 gegriindeten Griinpflege-
Unternehmens aumann:griin AG und der 2017 gegriindeten
Unternehmensberatung Mission Mittelstand GmbH. Seine bei der
Unternehmensfiihrung gewonnene Expertise hat er in dem Anfang
2022 erschienenen Buch »Mythos Unternehmer« zusammengefasst.
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Erfolg

» Wachstum
ohne Gewinn
i1st todlich«

Matthias Aumann im Interview Uber erfolgreiche Skalierung,
Markenbildung und den »Mythos Unternehmer«

err Aumann, Ihre Unter-

nehmen wachsen nach

eigenen Angaben jeweils

um mehrere Hundert Pro-

zent im Jahr. Ist das nicht
ziemlich risikoreich, in diesem Umfang so
schnell zu skalieren?

Schnelles Wachstum ist dann gefahrlich,
wenn die Auftragslage fehlt, denn Wachs-
tum ohne Gewinn ist todlich. Beim Wachs-
tum meiner Unternehmen ist es wichtig zu
beachten, dass wir nur so rasant wachsen,
weil wir es auch kénnen. Meine Unterneh-
men blasen sich nicht wie Luftballons auf,
sondern wachsen organisch, entsprechend
der Nachfrage und Auftragslage. Wenn man
sein Unternehmen erfolgreich platziert,
dann wird auch der Bedarf an den eigenen
Dienstleistungen weiter steigen.

Welche Faktoren sind denn fiir eine Ska-
lierung relevant und was muss zuerst fiir
sichtbare Ergebnisse umgesetzt werden?

Es gibt beim Skalieren eine einfache Regel:
Erst kommt der Vertrieb, dann kommt der

Betrieb. Das Blut in deinem Unternehmen
ist der Verkauf, die Liquiditdt. Wenn das
nicht flief3t, stirbt der Rest vom Organis-
mus. Wichtig ist: Dein Kopf skaliert nicht,
Systeme schon. Darum miissen fiir eine er-
folgreiche Skalierung die richtigen Systeme
implementiert werden.

Dabei gibt es fiinf Faktoren, die besonders
wichtig sind: Input in Form von Neukunden
und Marketing, wiederkehrende Abléufe,
um einen Standard in den Dienstleistungen
und Produkten zu garantieren, Mitarbeiter,
die in diesen Systemen arbeiten und sie ver-
stehen, ein Management, das alles fiir eine
gleichbleibende Qualitit tiberwacht, und
der Output in Form von Geld, das man wie-
der in das Unternehmen reinvestieren kann,
beispielsweise in Form von Marketing.

Ihr neues Buch »Mythos Unternehmer« ist
seit Kurzem erhiltlich. Dort gehen Sie auf
die Wichtigkeit von strukturierten Syste-
men ein. Welche Methoden sollten Unter-
nehmer auf jeden Fall in ihre Arbeitsab-
laufe integrieren und welche Rolle spielt
dabei die Digitalisierung?

»Dein Kopf
skaliert nicht,
Systeme

schon. Darum
miissen fiir eine
erfolgreiche
Skalierung die
richtigen Systeme
implementiert
werden.«




Erfolg

Viele Selbststindige haben die meisten
Probleme mit dem Schritt aus dem All-
tagsgeschaft heraus. Dabei konnen genau
solche Systeme helfen. Digitale Systeme
und Prozesse machen es leichter, in den
taglichen Abldufen den Uberblick zu
behalten. Das ermoglicht es, Aufgaben
delegieren zu konnen und sich auf die Ent-
wicklung des Unternehmens zu konzent-
rieren.

»Arbeite nicht linger im Unternehmen,
sondern fange an, wie ein Unternehmer
zu denken, der am Unternehmen arbei-
tet«, lautet einer der Tipps aus Ihrem
Buch. Was meinen Sie damit?

Mit meinem Coaching mdchte ich mittel-
standischen Unternehmern dabei helfen,
den Schritt zu wagen, um nicht mehr
jeden Tag im Unternehmen zu arbeiten,
sondern am Unternehmen. Das bedeutet,
dass die Geschiftsfiihrer es schaffen, nicht
mehr jeden Tag mit auf den Baustellen

»Mythos Unternehmer«
von Matthias Aumann
286 Seiten

Erschienen: Januar 2022
ASIN: BO9SQ94LTR

unterwegs zu sein und gemeinsam mit
ihren Angestellten an den Auftrigen der
Kunden zu arbeiten, sondern Systeme zu
schaffen, die es ihnen ermdglichen, Auf-
gaben zu delegieren und sich mehr auf das
Wachstum des Unternehmens als auf das
Tagesgeschift zu konzentrieren.

Welche Voraussetzungen braucht jemand
fiir die Erschaffung einer iiberzeugenden
Marke und wie kann Markenbildung sich
positiv auf das Unternehmen auswirken?

Fakt ist: Alles in dieser Welt ldsst sich zu
einer Marke aufbauen. Die Beschaffenheit
des Produktes ist da erst mal zweitrangig.
Es geht vor allem darum, wie begehrlich
das Produkt in den Kopfen der Kunden
erscheint. Dabei kommt es in erster Linie
auf die Botschaft an, die man mit sei-
nen Produkten verbreitet. Die richtige
Botschaft fithrt dazu, dass der Wert des
Produkts steigt, was natiirlich gut fiir das
Unternehmen ist.

Muss ein CEO heutzutage als Marke das
gesamte Unternehmen in seiner Person
reprisentieren oder sind Unternehmen
und Unternehmer diesbeziiglich getrennt
zu betrachten?

Im Idealfall sollte der CEO zumindest zu
Beginn das Unternehmen représentieren.

»Alles in dieser
Welt lisst sich
zu einer Marke
autbauen.«

Es ergibt Sinn, weil dadurch eine h6here
Identifikation innerhalb der Zielgruppe
erfolgen kann.

Ein Beispiel: Prof. Dr. Claus Hipp erndhrt
fast 50 Prozent aller Babys, er hat einen
Marktanteil von 50 Prozent, weil es so eine
hohe Identifikation mit ihm und seiner
Unternehmensmarke gibt. Als CEO ver-
leiht er dem Unternehmen eine enorme
Souveranitdt. Und eine feste Bezugsperson
schafft Vertrauen zwischen Unternehmen
und Kunden. Er steht mit seinem Gesicht
fiir das Unternehmen ein, hilt das Produkt
in die Kamera und sagt: »Dafiir stehe ich
mit meinem Namen.«

Milupa zum Beispiel schafft dieses Level an
Identifikation nicht. Ab einem gewissen
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Punkt kann es aber auch sinnvoll sein,
Unternehmen und Unternehmer in den
Kopfen der Kunden zu trennen. Wenn das
Unternehmen eine Personenmarke ist, wird
es dadurch auch angreifbarer, wenn die
Person einen schlechten Ruf bekommt oder
irgendetwas Unmoralisches leistet. Dann
leidet darunter auch das Unternehmen, weil
die beiden Marken so eng miteinander ver-
woben sind.

Deswegen bin ich der Meinung, die Ver-
kntipfung von CEO- und Unternehmens-
marke kann sowohl Fluch als auch Segen
sein. Zu Beginn ist es oft sinnvoll, weil es
eine hohe Projektionsfliche fiir die Ziel-
gruppe bietet, sich in einer Person wieder-
zufinden und mehr Vertrauen zu schopfen.
Andererseits kann es aber auch zum Fluch
werden, wenn die Person sich irgendetwas
Unmoralisches erlaubt. Wenn Skandale an
die Offentlichkeit gelangen, dann kann das
die gesamte Firma mit in den Ruin ziehen.

Warum ist der Fachkriftemangel ein
Mythos und wie kommen Unternehmer
an die fiir ihr Unternehmen passenden
Mitarbeiter?

Der Begriff »Fachkraftemangel« ist meiner
Meinung nach ein Mythos, der von den
Hochglanzmagazinen, Talkshows und der
Gesellschaft fabriziert wurde. Diese ganzen
Medien sagen, es sei so schwer geworden,
gute Mitarbeiter zu finden, und jeder glaubt
es. Ich bin tiberzeugt davon, dass man nur
die richtigen Strategien umsetzen muss,
digital und online, dann findet man die
idealen Mitarbeiter. Es gibt geniigend gute
Mitarbeiter, der Markt ist voll davon. Sie
arbeiten nur in anderen Unternehmen.
Unternehmen miissen in den Wettbewerb
um gute Talente gehen, nicht authoren, auf
sich aufmerksam zu machen, sich auf den
sozialen Medien zu zeigen und als Top-
Arbeitgeber zu positionieren, bis gentigend
Bewerbungen in der Personalabteilung
eingegangen und die richtigen Mitarbeiter
eingestellt sind.

Welche Rolle spielt Social Media beim
Mitarbeiter-Recruiting? Und worauf miis-
sen Unternehmer bei der Umsetzung der
Strategien auf den reguliren Plattformen
achten, um die richtigen Mitarbeiter zu
finden?

Moderne Kanile wie Social Media sind
essenziell, um heutzutage gute Mitarbeiter
einzustellen, denn haufig miissen sie ab-
geworben werden. Erst mal miissen sie aber
wissen, dass es das Unternehmen tiberhaupt
gibt und warum man selbst ein attraktiverer
Arbeitgeber wire als der aktuelle Arbeit-
geber. Dafiir bieten sich soziale Netzwerke
mit ihren groflen Reichweiten in Kombina-
tion mit gut konsumierbaren Inhalten wie

Videos und Storys an, um das Unternehmen
und seine Kultur in den Kopfen der poten-
ziellen Mitarbeiter zu positionieren.

Was planen Sie fiir das neue Jahr und wie
sehen Ihre langfristigen Ziele als Unter-
nehmer aus?

Ziel ist es, auch in diesem Jahr weiter zu
wachsen. Wir wollen dieses Jahr die 250
Mitarbeiter knacken und weitere Stand-
orte eroffnen; den ersten dieses Frithjahr in
Bremen und spéter im Jahr in Siiddeutsch-
land. Unser langfristiges Ziel ist natiirlich
auch weiterhin, den deutschen Mittelstand
— kleinere und mittlere Betriebe, das Hand-
werk, familiengefiihrte Unternehmen - zu
starken. Wir wollen ihnen dabei helfen, dass
sie ideale Mitarbeiter finden, somit mehr
Gehailter und Lohne zahlen, dass sie ihre
Produkte besser vertreiben konnen und
somit den Wohlstand unseres Landes lang-
fristig aufbauen - das ist unsere Mission:
den deutschen Mittelstand zu veridndern.

Erfolg

»Ich bin iiberzeugt
davon, dass man
nur die richtigen
Strategien
umsetzen muss,

digital und online,
dann findet

man die idealen
Mitarbeiter.«




Einstellung

Christian Lindner,
Bundesminister der Finanzen,
auf einer Pressekonferenz im Mérz
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Dieses Dilemma
haben wir uns selbst
eingebrockt!

and aufs Herz: Traust du

dich momentan auch kaum

noch, beim Tanken auf die

Anzeige zu schauen? Die

Spritpreise klettern seit
Beginn des Ukraine-Kriegs in schwindeler-
regende Hohen. Meine Frage ist: Wie gehst
du als Unternehmer damit um? Natiirlich
konnte ich sagen, dass mich das nicht
juckt, weil ich genug auf dem Konto habe.
QOder dass ich aktuell eh nicht viel fahre,
weil ich praktischerweise im gleichen
Gebidude wohne und arbeite. Doch darum
geht es nicht. Denn Unternehmer zu sein
bedeutet fiir mich auch, dass ich Verant-
wortung fiir meine Mitarbeiter trage. Und
mir ist klar, dass die aktuelle Entwicklung
eine zusitzliche Belastung fiir sie ist.

Sicher habt ihr mitbekommen, dass
Finanzminister Christian Lindner mit der
Idee eines zeitlich begrenzten Krisenrabatts
nach vorne geprescht ist. Von der Aktion
war ich ehrlich gesagt iiberrascht. Endlich
mal ein konkreter Vorschlag, der sich vor
allem auch schnell umsetzen liefle. Ganz
im Gegensatz zu Steuersenkungen, bei
denen es Monate dauert, bis sie durch alle
Instanzen gegangen sind.

Haben Geringverdiener Rabatte »mehr
verdient«?

Doch wie zu erwarten, gibt es natiirlich
nicht nur Applaus, sondern vor allem
Gegenwind. Kritik kommt zum Beispiel
von fithrenden Okonomen wie dem RWI-
Chef Christoph Schmidt: »Ein Tankrabatt
wiirde auch den Wohlhabenden helfen
und Steuergelder eher mit der Gieflkanne
verteilen.« Ahnlich sieht es auch Marcel
Fratscher, Chef des Deutschen Instituts

fiir Wirtschaftsforschung. Er argumen-
tiert ebenfalls, dass nur Besserverdiener
profitieren wiirden, schliefSlich hétten
Menschen mit geringem Einkommen ja oft
gar kein Auto. Daher wire es besser, das
Geld in die Verkehrswende zu stecken und
den Menschen kurzfristig giinstigere Alter-
nativen zu bieten wie flichendeckende Ein-

Euro-Tickets fiir Busse und StrafSenbahnen
im Nahverkehr.

Ganz ehrlich, wenn ich sowas hore, steigt
bei mir schon wieder der Puls. Zum einen
nervt mich das Thema »Teilhabe«. Wir
konnen es nicht allen recht machen! Und
woher kommen tiberhaupt diese Ansprii-
che? Jeder will was vom Kuchen abhaben
— und ist auch noch der Ansicht, sein Stiick
Kuchen mehr zu verdienen, weil er oder sie
wenig hat. Ich finde es nicht ok, Privilegien
an Leute zu verteilen, blof} weil sie Gering-
verdiener sind, Person of Colour, divers
oder sonst was. Natiirlich muss die Soli-
dargemeinschaft fiir die sorgen, die nicht
selbst fiir sich sorgen kénnen. Doch kon-
nen sie es wirklich nicht - oder haben sie
nur keinen Bock darauf? Weil sie gelernt
haben, dass Fordern allein schon ausreicht,
damit ihnen alles in den Schof fillt?
Entscheidend fiir mich ist, dass eine Sache
bei der ganzen Diskussion véllig unter den
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Der Autor

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

Tisch fillt: Bevor es ans Verteilen geht,
muss doch erst mal einer den Kuchen
backen! Woher kommt denn das Geld, was
fiir einen moéglichen Spritrabatt locker-
gemacht wird? Wir reden hier von Geld,
das der Bundeshaushalt gar nicht hat.

Jeder will was

vom Kuchen
abhaben — und

ist auch noch der
Ansicht, sein Stuck
Kuchen mehr zu
verdienen, weil er
oder sie wenig hat.
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Einstellung

Wihrend der Bundestagswahl war noch von
groflen Sparmafinahmen die Rede, um die
Verschuldung zu senken. Und jetzt werden

plotzlich 100 Milliarden fiir die Bundeswehr

lockergemacht und eine Entlastung fiir die
Biirger beim Tanken ist auch noch drin. Bin
ich im falschen Film?

Deutschland hat die Verkehrswende ver-
pennt

Also das Geld besser in den Ausbau des
offentlichen Personennahverkehrs stecken?
Das wire vor zwanzig oder dreif3ig Jahren
die richtige Entscheidung gewesen. Wenn
ich jetzt solche Aussagen von den Griinen
hore, dass Spritvergiinstigungen ein kom-
plett falsches Signal wiren, platzt mir echt
die Hutschnur. Haben sich diese Menschen
mal mit offenen Augen in Deutschland um-
geschaut, und zwar nicht nur in Berlin Mit-
te? Der offentliche Nahverkehr ist in vielen
Teilen unseres Landes ein Witz, sobald du
aus den Grof3stddten und Ballungsrdumen
raus bist.

Nun wird deutlich, was
wir in Deutschland

viel zu lange versaumt
haben. Jetzt mit Gewalt
eine Energiewende zu
erzwingen, wird nicht
funktionieren.

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

240 Seiten

Erscheint: Mai 2022

Ariston

ISBN: 978-3-424-20261-8

Ich wohne in Wesel auf dem platten Land,
nicht weit von der niederlindischen Grenze.
Ohne Auto bist du da verraten und verkauft.
Daher halte ich es fiir richtig, jetzt den Men-
schen zu helfen, die beruflich auf ihr Auto
angewiesen sind. SchlieSlich schaffen sie mit
ihrer Arbeit auch einen Mehrwert, von dem
wir alle profitieren. Eine Mitarbeiterin von
mir wohnt zum Beispiel so abgelegen, dass
die einfache Fahrt zur Arbeit mit 6ffentli-
chen Verkehrsmitteln vier Stunden dauern
wiirde. Und genauso sind viele andere
Menschen auf ihr Auto angewiesen, um ihr
tagliches Leben zu bewéltigen. Hier geht es
nicht darum, die Schulkinder mit dem SUV
bis vors Klassenzimmer zu bringen oder
um die Luxusfahrten zum Supermarkt, die
auch zu Fuf$ oder mit dem Fahrrad erledigt
werden konnten. Nun wird deutlich, was
wir in Deutschland viel zu lange versaumt
haben. Jetzt mit Gewalt eine Energiewende

zu erzwingen, wird nicht funktionieren.
Und es wird vermutlich noch Jahrzehnte
dauern, bis die dafiir notige Infrastruktur
nachgeriistet wurde.

Handeln statt rumeiern

Aus diesem Grund habe ich mich entschie-
den zu handeln, wihrend die Politik noch
rumeiert, und habe allen meinen Mitarbei-
tern einen Tankgutschein geschenkt. Und
bevor jetzt direkt Kritik kommt, dass das
nur ein Tropfen auf den heiflen Stein sei:
Ja, mir ist klar, dass das nur eine kurz-
zeitige Erleichterung ist. Doch mir ist es
wichtig, jetzt etwas zu tun. Und ein klares
Signal an meine Mitarbeiter zu senden,
dass wir fir sie da sind. Denn sie sind
taglich fir unsere Kunden im Einsatz und
tragen mit ihrer Arbeit einen entschei-
denden Teil zum wirtschaftlichen Erfolg
unserer Firma bei.

Bild: Depositphotos / etfoto, Cover: Ariston



einen Beruf

Benno ist ein Therapiehund

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

DER TRAII&!ON s

Was ist im Direktvertrieb tatsachlich moglich — und was nicht?

Ein Vertriebsexperte liefert Antworten.

ute Verkiufer werden in
jeder Markt- und Wirt-
schaftsphase gesucht. Egal,
wie gut ein Produkt oder
ein Service auch ist, es
bendtigt immer den Verkiufer, der es
Menschen ndherbringt. Daran hat sich
auch im digitalen Zeitalter wenig ver-
andert, noch immer macht der Face-to-
Face-Verkauf den hochsten Umsatz. Was
die unschlagbaren Vorteile des Direktver-
triebs sind und wie Verkdufer nachhaltig
von den gebotenen Chancen profitieren

konnen, haben wir mit Paul Burhof,
Griinder, Geschiftsfithrer und Ausbilder
des Vertriebes der WALUTEC GmbH,
besprochen.

Herr Burhof, weshalb sollten sich Men-
schen fiir Direktvertrieb interessieren?
Was sind die Vorteile?

Der Direktvertrieb ist meiner Meinung
nach die einfachste Moglichkeit, ohne
unternehmerisches Wissen und unabhén-
gig von schulischer oder beruflicher Aus-

bildung eine erfolgreiche Selbststandigkeit
aufzubauen und dank der Mentoren, die
direkt an deinem Erfolg interessiert sind,
unternehmerisch innerhalb kurzer Zeit
sehr viel zu lernen.

Viele junge Menschen traumen heute von
zeitlicher und finanzieller Freiheit, einem
schonen Auto, von Selbstbestimmung, und
sie wollen als ebenbiirtig angesehen und
wertgeschatzt werden. Unser Schulsystem
zeigt den Kindern und Jugendlichen leider
nicht, worauf es wirklich im Leben an-

14
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kommt. Viele haben schon Schwierigkeiten
beim Lesen und Rechnen, ganz zu schwei-
gen davon, einen Mietvertrag zu lesen und
diesen auch zu verstehen oder wie man sich
erfolgreich in einem Bewerbungsgesprich
présentiert. Die meisten Menschen wissen
nicht, wie sie Geld einfacher verdienen
und es anlegen und fiir sich arbeiten lassen
konnen. Wie ich es sehe, ist das eine der
Aufgaben aller Direktvertriebe: Menschen
zu zeigen, wie sie ihr Einkommen verbes-
sern, im Geschiftsleben sicherer werden
und ihre Familien damit absichern.

Wann und wie sind Sie selbst in diese
Branche gekommen?

Als Junge beobachtete ich meinen Vater,
wie er eigene landwirtschaftliche Erzeug-
nisse oder die selbst designte Kleidung
meiner Mutter verkaufte, und half ihm
dabei. Als Jugendlicher fing ich frith an

zu arbeiten und verstand sehr schnell,
dass man allein von korperlicher Arbeit
weder reich und gliicklich werden noch
gesund bleiben kann und man immer seine
wichtigste Ressource, die eigene Lebens-
zeit, gegen Geld tauscht. Dadurch habe ich
frith angefangen, dartiber nachzudenken,
was mir Spaf macht und welche Art von
geschiftlicher Aktivitét fiir mich passend
wire.

1998 bin ich das erste Mal mit Direktver-
trieb in Berithrung gekommen, da aber
weder das Produkt noch das System selbst
mich ansprachen, schlug ich es mir schnell
wieder aus dem Kopf. 2005 wurde ich auf
das Thema Wasser angesprochen und die
erste Skepsis wandelte sich sehr schnell in
Begeisterung fiir dieses Thema. Ich kaufte
mir damals das erste eigene Trinkwasser-
system und man bot mir an, mir diese
Geschiftsmoglichkeit naher zu zeigen. Am
nédchsten Wochenende fuhr ich dann zu
dieser Firma, sah mir die Geschiftsprasen-
tation an und verstand sofort, dass es das
war, was die Menschen brauchten und was
ich zukiinftig machen wollte.

Heute helfe ich meinen Kunden mit diesem
Produkt und meiner Dienstleistung, ihre
Lebensqualitdt zu steigern und eine Menge
Geld zu sparen und verdiene ganz nebenbei
auch noch dabei. Dariiber hinaus erfahren
meine Kunden, denn viele unserer Ver-
triebspartner waren erst mal Kunden, wie
sie mit meiner Unterstiitzung und unserem
Vertriebskonzept fiir sich und ihre Familie
ein eigenes Familienbusiness aufbauen
konnen. Ob sie es haupt- oder neben-
beruflich machen, ist dabei jedem selbst
iiberlassen.

Ist Direktvertrieb fiir jeden Menschen
geeignet, um erfolgreich zu sein? Welche
Fihigkeiten sollten unbedingt mitge-
bracht werden?

Nein, der Direktvertrieb ist nicht fiir jeden
geeignet. Direktvertrieb ist fiir Menschen
mit einer sehr ausgepragten Neigung zur

Sicherheit, fiir Menschen, die sich selbst
nicht organisieren konnen und fiir Men-
schen, die keinen eigenen Antrieb haben,
nicht geeignet. Auch sollte man es lieben,
sich mit Menschen zu verbinden, um Netz-
werke aufzubauen.

Wenn du im Direktvertrieb erfolgreich
werden willst, solltest du bereit sein, zu
lernen und an dir selbst zu arbeiten. Jeder,
der fleiflig, zielstrebig und zuverldssig ist,
hat sehr gute Chancen, im Direktvertrieb
erfolgreich zu werden. Ich kenne einige
Menschen, die in ihren Bereichen trotz
weniger Talent erfolgreicher sind, nur weil
sie mehr machen als die, die zwar talen-
tiert, dafiir aber bequem und manchmal
faul sind.

Leben

Um im Direktvertrieb langfristig erfolgreich
zu sein, braucht man einige Fahigkeiten,
von denen die meisten erlernbar sind. Fleif3,
Zielstrebigkeit und Zuverldssigkeit. Das sind
Fahigkeiten, die man meiner Meinung nach
mitbringen muss, weil sie, wenn tiberhaupt,
sonst nur sehr schwer erlernbar sind. Alle
weiteren Fihigkeiten wie Rhetorik, Selbst-
sicherheit, Verkauf, Fithrung und vieles
mehr kann und wird man im Direktvertrieb
erlernen.

Man kann Vertrieb also lernen?

Vertrieb ist wie jeder andere Beruf. Ich bin
der Meinung, dass man jeden Beruf erlernen
kann, solange man mit Spaf}, Freude und
Fleif$ bei der Sache ist. Ich bin seit 17 Jahren
in dieser Branche und auch ich kenne Mo-
mente, in denen das Geld zum Tanken nicht
gereicht hat oder die EC-Karte eingezogen
wurde und diese Momente waren wirklich
nicht schon. Um erfolgreich in jedem Beruf
zu werden, braucht man immer Menschen
um sich, die den Weg gegangen sind und die
dich als Mentor unterstiitzen. Im Vertrieb
hast du zwei Moglichkeiten: entweder, es
selbst zu probieren und alle Fehler selbst zu
machen, oder sich einfach einen Mentor zu
suchen, der die Fehler schon gemacht hat,
und aus dessen Fehlern lernen.

Was sind die Chancen? Was kann man mit
wie viel Zeitaufwand erreichen?

Die Chancen sind fiir die, die sich in den
ersten drei Jahren geniigend Zeit nehmen,
um ein gesund wachsendes, eigenes Unter-
nehmen mit einem starken Partner an
seiner Seite aufzubauen, enorm hoch. Wer
aber erwartet, dass man in drei Monaten
Millionér wird, dem kann ich sagen: Das
wird nichts. Eine Ausbildung zum Koch
dauert drei Jahre. Ein Sternekoch zu werden
benotigt Fleif’, Ausdauer und Beharrlich-
keit. Und so haben wir Vertriebspartner,
die mit drei Stunden in der Woche 500 bis
1000 Euro verdienen und andere, die diesen
Beruf hauptberuflich machen und dabei
10.000 bis 70.000 Euro verdienen.

Direktvertrieb ist die beste Moglichkeit, um
iiber zwischenmenschliche Beziehungen,
unternehmerisches Geschick, Finanzintelli-
genz und vieles mehr so viel zu lernen, wie
es die meisten Menschen in einem Ange-
stelltenjob in 40 Jahren nicht lernen werden.
Aber nur, wenn Sie bereit sind, drei Jahre
Thres Lebens Gas zu geben, zu lernen und
auf manch eine Party oder Kinoabend zu
verzichten, um dann ein Leben zu fithren,
von dem die meisten Menschen nur trau-
men konnen.
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Einstellung

Die Beziehung zu

Geld fiir Unternehmer

»Let's talk Money Mindset« mit Enrico Brell

ie Idee war berufliche Un-

abhingigkeit. Ein Unter-

nehmen mit steigendem

Gewinn. Wenn Sie fest-

stellen, dass sie zwar viel zu
tun haben, doch das gewiinschte Wachstum
ausbleibt, wird die wichtigste Money-Mind-
set-Regel fiir Selbstandige und Unterneh-
mer deutlich.

Geld ist Chefsache. Immer.

Thre Leistungsorientierung stellt sicher, dass
Sie erfolgreich in Threm Fachgebiet sind
oder dies anstreben. Doch sobald es um
Finanzen geht, geben viele Unternehmer
diese Fithrung ab. Dies ist ein Phidnomen,
dass sich vollig unabhingig von Einkom-
men oder Kontostand zeigt. Von Soloselbst-
stdndigen bis zu Unternehmern gibt es diese
unsichtbare Mauer namens Finanzen. Der
Grund fir fehlende finanzielle Klarheit liegt
nach meiner Erfahrung vor allem in der

Beziehung zu Geld. Wenn Sie Thr Geld nicht
selbst steuern, dann steuert Ihr Geld am
Ende Thr Leben.

Das bedeutet, wenn Sie nicht die Notwen-
digkeit erkennen, Ihr privates und berufli-
ches Verhalten zu andern, blockieren Sie Thr
finanzielles Wachstum. Finanzkennzahlen
konnen als Indikatoren zwar eine Situation

aufzeigen, doch sie empfehlen keine Maf3-
nahmen. Mit einem starken Money Mindset
machen Sie Geld zur Chefsache. Sie be-
stimmen klar Thr finanzielles Ziel, entwi-
ckeln ein Geldkonzept und managen Thren
Lifestyle samt allen Einkommensquellen auf
dem Weg dorthin. Klarheit bei Geld schaftt
Leichtigkeit.

95 Prozent sind Einstellung. Nur 5 Prozent
sind Zahlen, Daten und Fakten.

Anders formuliert: Geld ist gar nicht das
Problem. Der Raketenantrieb des Unterneh-
mens sind Sie selbst. Thr heutiger Wohlstand
sind Thre Ideen von gestern. Das bedeutet,
Thre jetzige Einstellung entscheidet tiber das
Wachstum des Unternehmens. Nehmen Sie
sich Zeit fiir Selbstkldrung, gerade weil es

in der kopfgesteuerten Welt nur um Fakten
geht. Gedanken bestimmen Thr Verhalten
und sie entscheiden tiber die Qualitit Threr
Ergebnisse. Reiches Denken beginnt mit
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Klarheit im Kopf, damit Geld fiir immer
Thr Freund sein kann. Aus der langjdhrigen
Zusammenarbeit speziell mit Selbststan-
digen und Unternehmern weif3 ich, dass
die meisten ihren eigenen Erfolg unbe-
wusst sabotieren, weil sie sich von auferen
Einfliissen abhéngig machen. Ideen fiir
Wachstum benétigen kein Geld und setzen
keine kreativen Fahigkeiten voraus. Ideen
brauchen Raum. Der wichtigste Reichtum
ist Ihr Ideenreichtum. Dies gilt privat wie
im Business. Umso wichtiger ist es, beides
zu beleuchten, wenn ein nachhaltiger Turn-
around gelingen soll. Der Gedankenstand
bestimmt den Kontostand. Denken Sie neu
und starten Sie durch.

Umsatz kommt von Umsetzung
Informationen gibt es mehr als genug.
Studien zeigen, dass nur 1 Prozent der Men-
schen mit Ideen in die Umsetzung kommen,
99 Prozent setzen ihre Ziele nicht um. Um-
setzung in Form von harter Arbeit ist aller-
dings kein Erfolgsgarant, wenn Sie in hekti-
scher Betriebsamkeit dauerhaft die falschen
Dinge tun. Ob Sie finanziell klar auf Kurs
sind, konnen Sie selbst bemessen. Wenn Sie
Thr Ziel im Blick halten, bleibt kein Platz fiir
Ablenkung oder Verschwendung von Zeit
oder Energie. Sie legen Thre Angst ab, etwas
zu verpassen, und verbrennen nie wieder
sinnlos viel Geld beim Versuch, mit Invest-
ment-Hypes den vermeintlichen Turbo zu
ziinden, weil Sie klar auf Kurs sind.

Der Schliissel zu dieser Umsetzung ist Ihre
Personlichkeit. Das Konto der privaten
Opportunitatskosten, also fehlende Lebens-
freude, der Mangel an Gliicksmomenten
und innere Unruhe durch permanente Un-
geduld konnen Sie mit neuer Antriebskraft
einfach wieder ins Haben fiihren.

Entdecken Sie sich selbst. Investieren Sie in
Thre personliche Entwicklung. Sie werden

Der Autor

Andreas Enrico Brell hilft Selbststandi-
gen und Unternehmern dabei, ihre Per-

sonlichkeit zu entwickeln, um ein finan-
ziell selbstbestimmtes Leben zu fuhren.

sich bewusst, was alles in IThnen steckt, wer
Sie sein wollen und welchen Beitrag Sie fiir
Kunden, Mitarbeiter und die Gesellschaft
leisten konnen und wollen. Mit dieser Ener-
gie kommt auch der Umsatz in Fahrt, denn
Geld folgt der Personlichkeit.

Einstellung

Beginnen Sie damit, Ihr Leben finanziell
selbst zu bestimmen. Selbstbestimmt schafft
Wohlgefiihl. Damit hat die neue Beziehung
zu Geld ihren Auftrag erfiillt:

Selbstbestimmt kann ich.

Ideen fUr Wachstum bendtigen kein
Geld und setzen keine kreativen
Fahigkeiten voraus. Ideen brauchen
Raum. Der wichtigste Reichtum ist Ihr
Ideenreichtum.
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So klapptes mit dem

Die acht wichtigsten Schritte fiir den Aufbau eines Online-Business

er Entschluss fiir den Start
in die Selbststandigkeit ist
gefasst. Ein eigenes Online-
Business aufbauen - das ist
eine groflartige Vision. Aber
auch eine Aufgabe, die Angst machen kann
und viele Fragen aufwirft. Gerade am An-
fang. Was brauche ich alles fiir meine Selbst-
standigkeit? Und was zuerst? Eine Webseite?
Die klare Positionierung? Welche Marke-
tingkandle sollte ich wihlen? Wie wichtig
ist E-Mail-Marketing? Wo fange ich an und
was ist der néchste logische Schritt?

Als Holistic Business Coach mit reichlich
Beratungserfahrung im Bereich Online-
Business kann ich sagen: Fiir viele Starterin-
nen sind das die grofiten Herausforderun-
gen. Sie wiinschen sich einen ganz klaren

Fahrplan, dem sie folgen kénnen, ohne sich
zu verzetteln. Hier kommt meine Schritt-
fir-Schritt- Anleitung.

Schritt 1: Die eigene Businessidee kennen
Jede Griinderin sollte sich klar dariiber sein,
was genau sie in ihrem Business machen
mochte und warum. Den eigenen Antrieb
des Unternehmens zu kennen, macht auf
einem austauschbaren Markt einen entschei-
denden Unterschied. Klarheit in diesem
Punkt verstdrkt die Anziehung auf poten-
zielle Kunden stark - die Vision gewinnt an
Kraft.

Schritt 2: Lerne deinen Traumkunden
kennen

Wer den Traumkunden oder die Traumkun-
din genau kennt, macht automatisch besse-

ren Content, der die passenden Menschen
anzieht. Egal, ob es um die eigene Webseite,
die Social-Media-Kanile oder auch Werbe-
anzeigen geht - eine genaue Kenntnis der
Zielgruppe ist essenziell. Sind Kundin und
Anbieterin auf einer Wellenldnge, entsteht
eine fantastische Zusammenarbeit mit eben-
so fantastischen Ergebnissen.

Schritt 3: Eine einzigartige Positionierung
Da drauflen im weiten Netz gibt es Kon-
kurrenz - und nicht zu knapp. Es gilt also,
sich authentisch zu positionieren, echt und
einzigartig zu sein, die eigene Personlich-
keit widerzuspiegeln. Aber Achtung: Diese
Positionierung darf weder zu ungenau sein,
und damit das Unternehmen austauschbar
machen, noch tiberzogen und damit un-
glaubwiirdig.
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Schritt 4: Ein professioneller Onlineauf-
tritt ...

... ist Pflicht, die Webseite im Online-Busi-
ness der Dreh- und Angelpunkt. Angefan-
gen von der passenden URL iiber die klare
Struktur und das passende Design bis zur
technischen und rechtlich korrekten Um-
setzung, sollte alles stimmen.

Schritt 5: Die passende Content-Marke-
tingstrategie

Ich empfehle jeder Griinderin, sich ihre
Marketingstrategie gut zu tiberlegen. Was
soll der Hauptkanal sein, auf dem der Con-
tent geteilt wird? Ist es ein Blog, ein Video-
Channel oder ein Podcast? Was wiirde der
Traumkunde am meisten schitzen und auf
welchem Kanal ist er zu finden? Was liegt
der Griinderin selbst am meisten? Was ist
mit Social-Media-Kanilen, auf denen sich
Content in kleinen Happchen weiterver-
breiten ldsst? Die Happchen ergénzen das
Hauptmedium, helfen dabei, eine Commu-
nity aufzubauen und die Business-Botschaft
an eine breite Masse zu adressieren.

Schritt 6: Der eigene E-Mail-Verteiler
»Das ist doch ein alter Hut!« Wie oft habe
ich diesen Satz schon gehort? Von wegen.
Auch in Zeiten von Social Media hat der
gute, alte E-Mail-Verteiler nicht an Be-
deutung verloren. Ganz im Gegenteil! Auch
wer jetzt, im Jahr 2022, ein Online-Unter-
nehmen griindet, sollte sich auf jeden Fall
Gedanken machen, wie er beziehungsweise
sie langfristig einen E-Mail-Verteiler aufbaut
und Abonnenten bekommt. Dabei hilft ein
stimmiges Newsletter-Konzept enorm.

Schritt 7: Klarheit iiber Angebote und
Preise

Viele Menschen sprechen ungern iiber Geld.
Aber ob angenehm oder nicht — wer ein
Business griindet, muss auch iiber Preise
sprechen. Wer Beratungen oder Coachings
anbietet, sollte lieber Pakete schniiren, die
ein bestimmtes Ergebnis versprechen. Zeit
gegen Geld zu tauschen ist weder fiir die
Griinderinnen und Griinder noch die Kun-
den attraktiv. Beim Preis ist es besonders
wichtig, dass du voll dahinterstehst und ein
gutes Gefiihl dabei hast.

Schritt 8: Die Unterstiitzung von Gleich-
gesinnten

Dafiir ist zum Beispiel eine Mastermind-
Gruppe perfekt. Solopreneurinnen und
Solopreneure sind héufig allein in ihrem

Business und miissen allein ihre Ent-
scheidungen treffen. Da tut es wahnsinnig
gut, sich mit anderen Selbststédndigen auf
einem dhnlichen Level auszutauschen oder
sich gegenseitig zu unterstiitzen. Was dich
ebenfalls weiterbringt, ist die Unterstiitzung
durch jemanden, der bereits dort ist, wo

du hinmochtest. Zum Beispiel durch einen
Coach oder eine Mentorin.

Und zum guten Schluss mein Appell an alle,
die davon traumen, ihre Vision umzusetzen:
Habt den Mut, das eigene Business zu star-
ten — mit den richtigen Schritten und der
richtigen Reihenfolge wird es garantiert ein
Erfolg.

Wissen

Die Autorin

 /
o

Seit 2018 begleitet Kristin Woltmann als
Holistic Business Coach Frauen auf dem

Weg zu ihrem eigenen Business. lhre Arbeit
ist gepragt von ihrem Sinn fur Spiritualitat.
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»JUNG, WILD UND
FINANZIELL FREI«

u bezeichnest dich selbst

als einen »bunten Vogel« in

der Branche. Authentizitit,

Empathie und eine Prise

Humor gehoren ganz offen-
sichtlich bei dir mit dazu. Wie kommt das
bei den Menschen an?

Anfangs wurde ich von vielen Menschen
noch beldchelt, heute gehort es glasklar mit
zu meinem Image, welches ich auch bewusst
auflere. Ich habe aus diesem Titel, der mir
an den Kopf geworfen wurde, mittlerweile

eine eigene Produktreihe gemacht. Zum
Beispiel habe ich mein bald erscheinendes
Buch nach einem solchen bunten Vogel be-
nannt. »Timmy Tucan und die Finanzen -
Die 10 schlimmsten Denkfehler iiber Geld«.
Ich fiir mich nenne das den pidagogisch
wertvollen Umgang mit negativer Kritik,
was wiederum bei meinen Kunden meist
auflerst positiv ankommt.

Finanzielle Bildung scheint bei dir eine
noch wichtigere Rolle als die eigentliche
Beratung zu spielen. Hast du keinerlei

Bedenken, dass dir deine Kunden wieder
abspringen, sobald sie selbst den Dreh
raushaben?

Wenn das bei Ihnen und Threm Coach
oder Berater nicht so ist, dann wechseln Sie
gerne gestern schon zu mir! Sowohl in der
Pidagogik als auch in der Erwachsenen-
bildung sollte es das klare Ziel sein, dass
die jeweilige Person am Ende selbststindig
zurechtkommt. Natiirlich kann man auch
meine Dienstleistung verldngern, dennoch
lege ich meinen Fokus gezielt auf schnelle
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Hilfe, zufriedene Kunden und Weiteremp-
fehlung, anstatt den jeweiligen Kundenwert
mit einem einzigen Angebot unnétig in die
Hohe zu treiben.

Du bist urspriinglich als staatlich an-
erkannter Heilerziehungspfleger in das
Berufsleben gestartet. Wann und wie bist
du darauf gekommen, das alles hinter dir
zu lassen, um dich stattdessen ohne eine
entsprechende Ausbildung in der Finanz-
branche selbststindig zu machen?

Ich wollte schon frith aus Berufung pada-
gogisch/psychologisch arbeiten und konnte
mir damals noch nicht vorstellen, was es

fiir mein Leben bedeuten wiirde, nur ein
iibliches Gehalt aus dem Sozialbereich zu
verdienen. Die Erniichterung kam dann
doch sehr zeitnah nach meinem Abschluss
und so beschloss ich, alles iiber den Um-
gang mit Geld zu lernen. Wenn ich schon
nicht so viel zur Verfiigung habe, dann doch
zumindest bestmdglich damit umgehen, so
mein Gedanke. Zu Beginn habe ich jeden
Cent in meine Bildung gesteckt, unzéhlige
Biicher gelesen, Seminare besucht, an Coa-
chings teilgenommen und diverse Zertifizie-
rungen eingesammelt. Spater habe ich dann
angefangen, mich selbst mit dem Thema
»mehr Geld verdienen« zu beschiftigen und
bin in den Vertrieb gewechselt, um Ver-
kaufen zu lernen und ungedeckelt arbeiten
zu kénnen. Dariiber bin ich in den Kontakt
mit einer groflen Anzahl an Menschen ge-
kommen, die immer hdufiger gefragt haben,
wie ich meine Finanzen so verwalte und wie
ich sonst mit meinem Geld umgehe. So ist
iiber die Jahre aus der Praxis heraus meine
heutige Mission entstanden.

Bei dir ist mitunter die Rede von einem
»gesunden Umgang« mit Geld. Was be-
deutet das fiir dich?

Das Kapitalsystem, in dem wir nun einmal
alle aktuell leben, tiberhaupt richtig zu ver-
stehen und fiir sich nutzen zu kénnen. Es ist
meiner Meinung nach ein absolutes Unding,
dass dies im Regelschulunterricht nicht mit
zu den Pflichtfichern gehort. Geld ist nicht
alles, doch ohne Geld ist vieles nichts. Ich
mdochte Teil der Losung in dieser Problema-
tik sein und leiste so mittlerweile hauptbe-
ruflich meinen Beitrag.

Deine Zielgruppe sind in erster Linie
junge Menschen. Warum gerade die
Altersgruppe, die statistisch gesehen iiber
das geringste Einkommen und Kapital
verfiigt?

Weil gerade diese Menschen dieses Wissen
am dringendsten nétig haben. Sie kennen
sicher die Geschichten von Lottogewinnern,
die ihr Geld danach wieder verloren und zu-
sitzlich noch Schulden haben. Hier mangelt
es auch nicht am Geld selbst, sondern an
der Bildung, damit richtig umzugehen.
Viele junge Erben haben nach dem Erhalt
des Geldes z. B. schnell mal ein neues Auto
oder groflere Anschaffungen getétigt und
beginnen dann nach kurzer Zeit quasi von
vorn. 80 Prozent der Vermogen gehen in
der zweiten Generation wieder verloren, da
diese Menschen meist keine genaue Vor-
stellung von dem haben, was es heif3t, sich
Reichtum oder Wohlstand wirklich selbst zu
erarbeiten. Genau das mochte ich verhin-
dern und fiir mehr finanziell freie Familien
kampfen.

Leben

Was unterscheidet eine gute Anlagestra-
tegie fiir junge Leute von jenen fiir édltere
Menschen?

Hauptséchlich das eingehbare Risikoma-
nagement, da jiingere Menschen mehr Zeit
haben, um anfangliche Fehler linger aus-
sitzen zu kénnen und zudem in der Regel
weniger Verbindlichkeiten haben, die sonst
wichtigen Spielraum verbauen.

Vielen Dank fiir das Interview!




Erfolg

Sascha Jecht hat den Wechsel auf die andere Seite
geschafft. Heute libernimmt er Unternehmen,
denen er zu neuer GroBe verhelfen kann.

Sascha'. flem Blro
am HamburgerBallindamm
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Bild: privat

er Aufbau des eigenen

Unternehmens erfordert

Fleif3, Kreativitat, Kapital

und vor allen Dingen Zeit

- begrenzte Lebenszeit, die
erfolgreiche Unternehmer und die, die es
werden wollen, mit Leidenschaft investie-
ren. Denn es geht darum, ihr Lebenswerk
zu verwirklichen. Doch was, wenn nach
Jahren des stetigen Wachstums das Maxi-
mum erreicht zu sein scheint, der Erfolg des
Unternehmens stagniert? Was, wenn auch
die Reserven an Kraft, Zeit, Kreativitat und
Leidenschaft erschopft sind?

In vielen Fillen bleibt das Unternehmen in
der Familie und die neue Generation wischt
den Staub von alten Methoden, Ablaufen
und Strategien. Oftmals steht an dieser
Stelle jedoch der Verkauf an - eine Chance
fiir alle Beteiligten, findet Sascha Jecht,
mehrfacher Unternehmer und Griinder der

Hamburger MARS ventures GmbH, einer
Private-Equity-Gesellschaft, die sich darauf
spezialisiert hat, in etablierte Unternehmen
zu investieren, um diese zu digitalisieren
und zu skalieren. »Der Vorteil fiir den
Verkéufer liegt in der Fortfithrung des
Unternehmens - bei Altersnachfolgen ist

es oft das Lebenswerk des Griinders - und
somit der Sicherung von Arbeitsplitzen und
Know-howy, erklart Jecht. »Fiir uns besteht
der Vorteil darin, dass wir etablierte und er-
probte Geschiftsmodelle tibernehmen, mit
festem Kundenstamm und regelmafligen
Umsitzen.« Einen Wermutstropfen gibt es
dabei allerdings: Der Skalierungseffekt ist
bei etablierten Unternehmen selten so aus-
gepragt ist wie bei Start-ups.

So wird aus einem Griinder ein Investor
»Ich wollte schon immer Unternehmer sein
und gemeinsam mit Menschen grofSarti-

ge Dinge bewegen, erinnert sich Jecht.

»Ich fand es schon
immer spannend, ver-
schiedene Unterneh-
men zu begleiten, zu
unterstitzen und gute
Ideen zu fordern.«

Schon mit neunzehn Jahren meldete er
deshalb sein erstes Gewerbe an, mit dem
er neben seinem Hauptberuf Webseiten
fir kleine und mittelstdndische Unterneh-
men verkaufte. 2006 griindete er dann ein
Unternehmen im Bereich Immobilien und
Finanzen, was allerdings kein gutes Ende
fand, denn auf einmal blieb der Erfolg aus,
das Unternehmen musste geschlossen und
allen Mitarbeitern gekiindigt werden. »Das
war eine bittere Erfahrung, die mich sehr
gepragt hat«, gibt er zu. Nur ein Jahr spater
wagte er den nichsten Anlauf und iiber-
nahm eine Personalberatung, woraus sich
spater die Idee fiir StaffConcept ergab - sein
bislang erfolgreichstes Unternehmen, das
sich auf Social-Media-Recruiting in der
DACH-Region spezialisiert hat und hier
eigenen Angaben zufolge mittlerweile zu
den fithrenden Anbietern zahlt.

Der Erfolg seiner Unternehmen ermdoglichte
es ihm schlieflich, von der Griinder- auf die
Investorenseite zu wechseln. »Ich habe zwar
alle meine Unternehmen ohne fremdes

Kapital aufgebaut, habe aber immer Kontakt

Erfolg

zu Investoren, Company-Buildern und
Venture-Capital-Unternehmen gesucht und
gehalten, da ich das Thema spannend fand,
berichtet Jecht. Zudem habe er sich durch
seine langjahrige Titigkeit als Headhunter
und Interim Consultant ein gutes C-Level-
Netzwerk aufbauen konnen, in dem er sich
uber Erfahrungen, Vor- und Nachteile im
Umgang mit Investoren austauschen konn-
te. »Ich fand es schon immer spannend,
verschiedene Unternehmen zu begleiten, zu
unterstiitzen und gute Ideen zu fordern.«

Die Suche nach den Stellschrauben
Deshalb mochte er auch als Investor nicht
blof3 Geld geben, sondern aktiv mitgestal-
ten. »Wir sind kein klassischer Private-
Equity-Investor, der sich eher passiv an Un-
ternehmen beteiligt, stellt Jecht klar. »Wir
sind aber auch nicht wirklich ein Venture-
Capital-Investor oder Company-Builder,
der zwar enger mit den handelnden Per-
sonen arbeitet, sich aber eher auf Start-ups
konzentriert. Wir schauen uns Unterneh-
men an, die in der Regel eine Altersnach-
folge suchen oder oft aus privaten Griinden
einen Verkauf anstreben und in denen wir
noch einen echten und direkten Impact
leisten konnen.« Konkret heifst das, dass
sich Jecht und sein Team wahrend der Due
Diligence auf die Suche nach »Stellschrau-
ben« begeben, die es ihnen erméglichen,
das Unternehmen grofler und profitabler zu
machen. Diese befinden sich meist in den
Bereichen Digitalisierung, Automatisierung,
Prozesslandschaften und Software.

»Chancen ohne Risiko«

Waurde ein Unternehmen iibernommen, so
beginnt das Expertenteam schnellstmog-
lich, an diesen Schrauben zu drehen. Doch
wartet immer auch das nichste Unterneh-
men - und so muss sich Sascha Jecht nach
einiger Zeit wieder aus der operativen Rolle
zuriickziehen. Aktuell umfasst das Portfolio
seiner Private-Equity-Gesellschaft sieben
Unternehmen. Drei weitere sollen bis Ende
des Jahres dazukommen: Eine Chance fiir
junge Unternehmerpersonlichkeiten, in

ein fertiges Unternehmen einzusteigen,
Erfahrungen zu sammeln, ein Unternehmen
aus dem Portfolio zu iibernehmen oder
Aufgaben in der Holding wahrzunehmen -
»groflartige Chancen ohne das Risiko einer
Pleite«, fasst der Investor es zusammen.
Allerdings erfordere dies eine gehorige
Portion Mut, so Jecht. Immerhin handele es
sich dabei um den berithmten Sprung ins
kalte Wasser. Dem Unternehmer und In-
vestor ist es dennoch wichtig, gerade jungen
Menschen die Chance zu geben, sich an
dieser Stelle zu entwickeln und an solchen
Herausforderungen zu wachsen. Wie sollte
es auch anders sein bei einem Mann, der
Unternehmertum zu seiner Mission ge-
macht hat?
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Mark Zuckerberg, Jeff Bezos und Elon Musk sind die »Drei Musketiere der digitalen Zukunft«.

er Frithling ist da. Ver-
anderung liegt in der Luft.
Wir leben in einer Zeit des
Wandels. Ob nun Corona-
krise, Klimawandel oder

die weiterhin steigende Digitalisierung der
Arbeitswelt. Das Arbeiten mit gigantischen
Clouds, tiglichen Zoom-Meetings oder aber
auch die Etablierung des fiir konservative
deutsche Fax-Verhiltnisse lange undenk-
baren Homeoffice gehoren mittlerweile

zu unserem gewohnten Arbeitsalltag. Wer
hitte das vor 20 Jahren gedacht? Und wer
weild schon, was uns alles noch erwartet

in der Zukunft? Zuckerberg, Bezos und
Musk als die bekanntesten »Drei Musketiere
der digitalen Zukunft« haben uns bislang
mehr als einmal damit iiberrascht, anfangs
als verriickte Ideen verschriene Konzepte
erfolgreich in die Tat umzusetzen.

Wir alle sind Teil der Verdnderung - ob

wir wollen oder nicht. Manche von uns
kommen extrem gut mit den neuen Anfor-
derungen klar. Andere von uns fithlen sich
unter Druck gesetzt. »Wie soll ich das nur
schaffen, was da von mir verlangt wird?« hat
sich sicherlich jeder schon einmal gefragt.
Die eigene Reaktion auf diese Frage fallt
vermutlich bei jedem anders aus. Standige
Erreichbarkeit, Fluten von wichtigen und
unwichtigen E-Mails, strenge Deadlines,
schier unerreichbare Zielvorgaben. Diese
Liste lie3e sich beliebig fortfithren. Wir
konnen dies auch als allgemeingiiltige oder
brancheniibliche Anforderungen an uns
zusammenfassen. Und diese konnen wir oft
nur bedingt dndern.

Wie also reagieren? Durch noch mehr
unbezahlte Uberstunden, noch disziplinier-
tere und effizientere Arbeitsweisen oder
dadurch, dass man schliefilich durch einen
Burnout »belohnt« wird? Gibt es da viel-
leicht noch andere Moglichkeiten? Wie wire
es, wenn die Situation die gleiche bliebe,

sich aber die eigene Reaktion darauf ver-
andere? Man dem Druck von auflen ruhig
und gelassen trotzen konnte wie der allseits
bekannte »Fels in der Brandung«?

Um dies realisieren zu konnen, hilft es zu-
nichst, den Druck von auflen von dem zu
unterscheiden, den man sich selbst macht.
Zu erkennen, dass es vielleicht eine Dead-
line gibt, die unmoglich einzuhalten ist,

ist das eine. Zu verstehen, dass man dieses
Ding der Unméglichkeit aber schaffen
mdchte und sich dadurch selbst noch mehr
unter Druck setzt, das andere. Sind die Zu-
sammenhénge geklart, fillt es leichter, die
Situation fiir sich zu hinterfragen. Hierbei
wire es moglich zu checken, ob die Dead-
line wirklich unabdingbar so eingehalten
werden muss oder ob sie nur so gewéhlt
wurde, weil ein anderer Kollege selbst weni-
ger Zeitdruck haben méochte. Auch konnte
man sich fragen, ob man das Projekt bis
dahin alleine stemmen muss oder ob man
sich nicht Hilfe holen kénnte. Abschlieflend
stellt sich die wichtigste Frage: Was 16st das
in mir aus? Habe ich vielleicht die Erwar-
tung an mich, dass ich immer alles schnell
und perfekt machen muss? Lost diese eigene
Anforderung an mich dann moglicherweise
Stress und die dahinterliegende Sorge aus,
zu langsam zu sein oder Fehler zu machen.
Darf ich das tiberhaupt?

Ich kann mich also fragen:

1. Ist das wirklich wahr?

2. Habe ich einen Beweis dafiir, dass das
wahr ist?

3. Wie reagiere ich auf diesen Gedanken?

4. Gibt es Griinde, an dieser Uberzeugung
festzuhalten?

5. Wie wiirde die logische Umkehrung
dieser Uberzeugung lauten?

Kurzum: Die Hinterfragung und Beob-
achtung einer Situation ist der erste und
wichtigste Schritt, um aus dem Stress-
Hamsterrad aussteigen zu konnen. Durch

das mentale Verlassen der Situation kann

es nun gelingen, das hinderliche Glau-
bensmuster zu dndern und die Situation

mit klarem Kopf anzugehen, um dann die
notwendigen Schritte einzuleiten. Und diese
koénnen manchmal auch ganz banal sein.
Beispielsweise die Deadline nachverhandeln
oder sich weitere Unterstiitzung holen. Und
ab und an kann ein freundliches, aber klares
Nein auch Wunder bewirken. Denn dann
verandert sich die Situation eventuell doch
zu unseren Gunsten. Das Druckgefiihl 16st
sich in Luft auf. Und wir kénnen endlich
wieder tief und frei durchatmen.

Diie Autorin

Martina Leisten ist als zertifizierter Life-
und Job-Coach tatig. |hr neuestes Buch
»Under Pressure« soll zum Handeln und zu
langfristiger Veranderung anregen.
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chain
Visionart

David Glades hat das Potenzial dezentraler Finanzsysteme friih erkannt, an richtiger
Stelle investiert und erntet noch heute die Friichte der Blockchain. Seit 2014 gibt

er sein Wissen als Berater an seine Kunden weiter. Im Interview nimmt er Stellung
zu aktuellen Debatten um Kryptowahrungen und verrat seine Prognose fiir deren

weitere Entwicklungen.

uf deiner Webseite liest man,

dass du bereits vor sieben

Jahren den heutigen Bitcoin-

Kurs vorausgesagt hast.

Wie bist du damals auf das
Thema Kryptowidhrung gekommen?

Ich habe mich immer schon fiir innovative
Technologien im Anfangsstadium interes-
siert, weil ich einfach gemerkt habe, dass
man als Investor den grofiten Ertrag erzielen
kann, wenn man Zukunftstrends vor der
Masse erkennt und friih dabei ist. 2014 hat
mich ein Kollege auf Bitcoin aufmerksam
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gemacht und ich habe sofort das Potenzial
der Blockchain, das Protokoll, auf dem Bit-
coin aufbaut, erkannt. Damals gab es neben
Kryptowahrungen als Zahlungsmittel kaum
Anwendungsfille, aber ich wusste, dass sich
in diesem Markt sehr schnell neue Use-Cases
entwickeln werden, da zahlreiche Konzern-
chefs, Investoren und auch Entwickler
begonnen hatten, diese Technologie ernst-
haft zu studieren. Darum habe ich es mir
auch zur Lebensmission gemacht, so viele
Menschen wie moglich iiber diese dezentrale
Revolution aufzukldren und es entstand mein
bekannterer Name »Blockchain-Visionér«.

Ganz ehrlich, war das damals Gliick oder
doch Kalkulation? Wie ist es bei solch
einem volatilen Vermogenswert iiberhaupt
moglich, eine fundierte Kursvorhersage zu
treffen?

Ich wiirde sagen, ein bisschen von beidem.
Dass ich so friih auf die Blockchain aufmerk-
sam wurde, verdanke ich einem Gespriéch,
aber die Tatsache, dass ich meinen gesamten
Fokus dieser Technologie gewidmet habe,
und zwar ausnahmslos bis heute, ist alleine
meiner starken Uberzeugung und meinem
Durchhaltevermdgen geschuldet. Ich hatte

Bilder: Christian Wolf, privat



nach meinen Marktanalysen einfach erkannt,
wie klein dieser Markt war, welches Problem
durch die Blockchain gelost wird und wie
viel Kapital noch in diesen Markt flieflen
wird. Daher war fiir mich die Volatilitat
vollkommen irrelevant, da diese nur eine
kurzfristige Schwankung im Preis symboli-
siert. Worauf ich mich fokussiert habe, war,
den Wert zu evaluieren und dieser ist {iber
die ganzen Jahre stark angestiegen. In den
Divergenzen von Wert und Preis liegen die
Opportunititen guter Investoren.

Die Blockchaintechnologie mit ihren
scheinbar unbegrenzten Moglichkeiten ist
in letzter Zeit in aller Munde und polari-
siert. Besonders hinsichtlich des Energie-
verbrauchs hat der Bitcoin Imageproble-
me, gerade erst ist er deswegen nur knapp
einem Verbot in der EU entgangen. Wie
stehst du zu der Klimadebatte um Bitcoin
und was muss deiner Ansicht nach unter-
nommen werden?

Der Ressourcenaufwand ist von sogenann-
ten Proof-of-Work Blockchains tatsichlich
weitaus hoher als von anderen Proof-of-
Stake Chains. Man muss jedoch festhalten,
dass nahezu alles, was wir tun, Strom beno-
tigt und wir generell eine Energiewende hin
zu nachhaltigen Ressourcen vorantreiben
miissen. Bitcoin ist hier keine Ausnahme,
wird jedoch sehr gerne in den Medien in
ein falsches Licht geriickt. Wenn man sich
neueste Studien genau ansieht, wird man
merken, dass ein grof3er Teil der Miner, je-
ner Marktteilnehmer, die Bitcoins kreieren,
mit nachhaltigen Energiequellen arbeiten.

Man darf auch nicht vergessen, dass der Nut-
zen dieses Stromverbrauchs fiir viele Leute
sehr grof3 ist. Ein zensurresistenter, digitaler
Vermogenswert wie Bitcoin ermoglicht es
den Leuten, Werte frei von Kapitalkontrolle
zu bewegen. Das ist mit keinem anderen an-
erkannten Vehikel moglich, das zeigten zahl-
reiche Bank-Runs, Einfrierungen von Kon-
ten und viele andere zentralistische Versagen
in Krisenzustdnden der Vergangenheit. Auch

wenn man den gesamten Energieaufwand
des Finanzsektors zusammenzahlen wiirde,
mit dem ganzen Gelddrucken, E-Banking
usw. kdme man zu der Feststellung, dass er
viel, viel grof3er ist als der Energieverbrauch
von Bitcoin.

In den letzten drei Jahren hat sich die Zahl
der Linder, in denen Kryptowdhrungen
verboten sind, fast verdreifacht. Dazu ge-
horen unter anderem Agypten, Marokko
und China. Wie sicher kénnen wir uns in
Deutschland noch mit dem Kryptohandel
sein?

Das ist nicht ganz richtig. In China wurde
das Mining verboten und nicht per se alles,

»In den Divergenzen
von Wert und

Preis liegen die
Opportunititen guter
Investoren.«

was mit Krypto zu tun hat. Innovation im
Bereich Blockchain wird von der chinesi-
schen Regierung sogar stark gefordert, nur
wird versucht, eine zentralistische Form

zu etablieren, um einen Machtverlust zu
vermeiden. Ich bin der festen Uberzeugung,
dass ein generelles Verbot von Kryptowih-
rungen ein Wettbewerbsnachteil fiir ein
Land ist. Innovative Blockchain-Firmen,
FinTech-Start-ups und auch Investoren wer-
den folglich nach Alternativen im Ausland
suchen, wo neue Arbeitsplitze entstehen
werden, was letztendlich zu einem Wirt-
schaftswachstum fiihren wird. Das haben
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die meisten Banken und Lander bereits er-
kannt und férdern daher Regulation, anstatt
Verbote auszurufen. Das ist meiner Meinung
nach auch der richtige Weg, da es im ak-
tuellen Adaptionsstadium der Blockchain
auch rechtliche Klarheit braucht, um neuen
Institutionen den Eintritt in den Markt zu
ermoglichen. Ich bin stark davon tiberzeugt,
dass auch Deutschland diesen Weg gehen
wird.

Wie wird die Blockchaintechnologie die
Business-Landschaft verindern?

Die Blockchain erméglicht es uns, Trans-
aktionen aller Art ohne eine Drittpartei auto-
matisiert abzuwickeln. Wenn man sich nur
uberlegt, was das alleine im Bankensystem
an Transaktionskosten einspart und welchen
Wohlfahrtseffekt es haben wiirde, diese
Einsparungen in Bereiche wie Bildung zu
investieren, dann wird man alles tun, um die
Adaption von Blockchain voranzutreiben. Es
werden sehr viele Intermediar-Jobs durch die
Blockchain iiberfliissig, doch wie auch in der
Vergangenheit werden dadurch neue Berufe
und Businessmodelle entstehen. Anwen-
dungen wie DeFi, NFTs, Tokenisierung oder
Digital Identity sind nur ein Bruchteil von
dem, was alles kommen wird.

Inzwischen gibt es neben dem Bitcoin zahl-
reiche weitere Coins und stindig tauchen
neue auf. Welche Kryptowdhrungen haben
die besten Uberlebenschancen und an
welchen Kriterien machst du das fest?

Mehr als 95 Prozent der Projekte da drauflen
sind substanzlos und werden wieder von der
Oberflache verschwinden. Man sollte sich
immer die Frage stellen, welches Problem
ein Projekt versucht zu 16sen und ob die
Verwendung der Blockchain einen echten
Vorteil bringt.

Ganz oft ist es namlich der Fall, dass bei
einem Projekt nur Versprechungen gemacht
werden, wie sich der Preis des eigenen Coins
entwickeln wird, ohne zu argumentieren,
warum dies so ist. Ein Coin ist keine Aktie
und muss einen gewissen Zweck erfiillen.

Ist dem nicht so, kann zwar ein Projekt gut
sein, aber wenn man den Coin dafiir nicht
bendtigt, wird es auch langfristig kein gutes
Investment sein.

Vielen Griinderteams geht es meist nur
darum, Marketing zu betreiben und durch
Verkauf des Coins Gewinne zu erzielen. Man
muss wirklich genaue Recherchen anstellen,
wer hinter einem Projekt steckt, welche Part-
nerschaften bestehen und was das Allein-
stellungsmerkmal ist. Ich bin jedoch sicher,
dass aktuell das neue Amazon, Google oder
Facebook der nichsten Generation auf der
Blockchain bereits entstehen und es nur eine
Frage der Zeit ist, bis es so weit ist.
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TROTZ PROTESTEN: ELON MUSK EROFFNET
GIGAFACTORY IN BRANDENBURG

Elon Musk hat es endlich geschaftt: Nach zweijahriger Rekordbau-
zeit steht seine Gigafactory Berlin, und die ersten Tesla-Fahrzeuge
»Made in Germany« rollen bereits vom Band. Die Bundesregie-
rung und das Land Brandenburg feiern das Projekt als positives
Signal. Zur Er6ffnung kamen auch Bundeskanzler Olaf Scholz
(SPD) und Bundeswirtschaftsminister Robert Habeck (Griine). In
einer ersten Phase sollen 12.000 Mitarbeiter etwa 500.000 Autos im

Jahr herstellen.

Musk hatte seine Investition in Hohe von rund fiinf Milliarden
Euro in der Nahe von Berlin im November 2019 angekiindigt und
im Februar 2020 mit dem Bau begonnen. Dabei verlief8 sich das
Unternehmen auf knapp 20 vorzeitige Zulassungen des Landes
Brandenburg. Urspriinglich wollte Musk schon ab Mitte 2021 in
Griinheide produzieren. Aber die Genehmigungen dauerten linger
als geplant, unter anderem weil Tesla eine Batteriefabrik erst nach-
traglich anmeldete. Wegen dieser Verzogerung ist die Fabrik jetzt

noch im Bau.

Proteste gibt es nach wie vor von Umweltschiitzern, die aufgrund
der von der Fabrik benotigten Wassermengen Sorge um zu wenig

Trinkwasser in der Region haben.

Paris testet Flugtaxis fiir
Olympische Spiele

In Paris haben erste Tests mit einem Flug-
taxi begonnen, das schon wihrend der
Olympischen Spiele 2024 zum Einsatz
kommen soll. Auf dem Flugplatz Pontoise
nahe der Hauptstadt werden momentan
Messungen mit dem Fluggerit der deut-
schen Firma Volocopter vorgenommen. Das
teilten, laut der Deutschen Presse-Agentur,
die fiir das Projekt zustdndigen, stadtischen
Verkehrsbetriebe mit. Zunichst gehe es

um das Messen von Larm und Vibrationen
in Zusammenarbeit mit der Zivilluftfahrt-
behorde und Larmschutzexperten. Anders
als ein Hubschrauber mit einem oder zwei
Rotoren verfiigt das Flugtaxi tiber rund...

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

Bela Aqua wird als »Top Inno-
vator 2022« ausgezeichnet

Ausgezeichnete Innovationsarbeit: Die Bela
Aqua GmbH hat bei der 29. Runde des
Wettbewerbs »TOP 100« mit ihrer Innova-
tionskraft tiberzeugt. Sie hat dafiir das »TOP
100«-Siegel 2022 verlichen bekommen. Nur
besonders innovativen mittelstindischen
Unternehmen wird diese Auszeichnung
zuteil.

Der Innovationswettbewerb »TOP 100« ist
ein unabhangiges, wissenschaftliches Ver-
fahren, bei dem die Unternehmen auf Herz
und Nieren von der »TOP 100«-Jury gepriift
werden. Alle Unternehmen, die diesen Pro-
zess erfolgreich durchlaufen, gehoren...

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

Patente: Immer weniger
Erfindungen in Deutschland

In Deutschland werden immer weniger
Patente angemeldet. Das Deutsche Patent-
und Markenamt (DPMA) teilt mit, dass es
im vergangenen Jahr nur noch 58.568 An-
meldungen erhielt. Das sind nochmals 5,7
Prozent weniger als im Jahr 2020. Bereits
im ersten Coronajahr hatte das Amt einen
deutlichen Riickgang festgestellt. 2017 bis
2019 hatten die Anmeldungen bei jeweils
tiber 67.000 gelegen. DPMA-Présidentin
Cornelia Rudloff-Schiffer sagte laut der
Deutschen Presse-Agentur, in der Bilanz
wiirden sich noch immer die wirtschaft-
lichen Auswirkungen der Corona-Pande-
mie niederschlagen. Viele Unternehmen...

Den gesamten Beitrag finden Sie auf
founders-magazin.de
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Du musst nicht von allen gemocht
werden

Der Weltbestseller aus
auniwocs | Japan. Ein zutiefst un-
[\:{ I“: SSI gliicklicher junger Mann

trifft auf einen Philoso-
phen, der ihm erklart, wie
jeder von uns in der Lage
ist, sein eigenes Leben

zu bestimmen, und wie
sich jeder von den Fesseln
vergangener Erfahrungen,
Zweifeln und Erwartungen anderer l6sen
kann. Es sind die Erkenntnisse von Alfred
Adler - dem grofien Vorreiter der Achtsam-
keitsbewegung - die diesem bewegenden Di-
alog zugrunde liegen, die zutiefst befreiend
sind und uns allen erméglichen, endlich die
Begrenzungen zu ignorieren, die unsere Mit-
menschen und wir selbst uns auferlegen.

Alles reine Kopfsache

Schaffen Sie es nicht, konse-
quent Sport zu treiben, sich
gesund zu erndhren oder
mit dem Rauchen aufzuho-
ren? Kommt Thre Karriere
nicht vom Fleck?

Tricksen Sie Ihr Gehirn
aus, um Ihre sehnlichsten
Wiinsche wahr werden zu
lassen! Machen Sie sich die fiinf Geheimnisse
fiir ein erfiilltes Leben zu eigen. Sie erfah-

ren: — wie Sie den Krankmachern des Alltags
entkommen und Threm Leben mehr Genuss
geben, — wie Sie Thre Gewohnheiten und Thre
Personlichkeit nachhaltig verandern kénnen,
— wie Sie auch auf andere effektiv einwirken
konnen, — was Neuroplastizitit ist und welches
unglaubliche Potential Ihr Gehirn damit hat.
Uberwinden Sie hemmende Gewohnheiten,
niitzen Sie die enormen Fahigkeiten Ihres Ge-
hirns, sich neu zu strukturieren.

ALLES REINE

SACHE!

Das Happiness-Prinzip

[;A-:.S W e Sie mit 7 Bausteinen
HAPPINESS der Positiven Psychologie
PRINZIP erfolgreicher und leis-

e Lot et e
Penuan Pryrcsce e
2 ki e

tungsfahiger werden.
Eine Alltagsweisheit be-
sagt, dass wir gliicklich
O werden, sobald wir Erfolg
haben wir miissen nur
noch diesen grofiartigen
Job bekommen, die schéne Wohnung er-
gattern oder zwei weitere Kilo abnehmen.
Die neuesten Untersuchungen der Positiven
Psychologie zeigen, dass dieses Prinzip
langst tiberholt ist, denn Gliick férdert
Erfolg, nicht umgekehrt. In das Happiness-
Prinzip stellt der New-York-Times-Bestsel-
ler- Autor sein bahnbrechendes Konzept vor.
Er zeigt auf, wie kleine Verédnderungen in
unserer Denkweise und unseren Gewohn-
heiten Grofles bewirken kénnen.

Die 30 Erfolgsgeheimnisse der
Top Manager

Gute Fithrung ist das
entscheidende Erfolgskri-
terium fiir jede Orga-
nisation - sei es fiir ein
Unternehmen, eine Ab-
teilung, ein Start-up, eine
Agentur, ein Biiro, eine
Kanzlei oder eine Praxis.
Auch politische Behor-
den, Vereine, Stiftungen
oder andere Non-Pro-
fit-Organisationen brauchen gute Fithrung.
Dieses Buch identifiziert die entscheidenden
Verhaltens- und Handlungsmuster, durch die
sich erfolgreiche Top Manager von anderen
Managern unterscheiden. Dabei werden die
Erfolgsfaktoren Fithrung, Strategie, Rhetorik,
Networking und Personlichkeit beleuchtet.

Zeit fiir einen Spurwechsel

Wer bist DU tatsichlich?
Wie wir uns aus der Sack-
gasse kindlicher Pragung
befreien und erfiillt leben
konnen. Sie wissen genau,
was richtig ist, aber Sie
handeln entgegengesetzt?
Sie geraten immer wieder
an falsche Personen und
verharren in leidvollen
Situationen - aber Sie schaffen es nicht, sich
davon zu 16sen? »Warum wir in unserem
Leben nicht ankommen? Weil etwas in uns
genau das nicht willl« Mit dieser These be-
ginnt die Burnout- und Resilienz-Spezialis-
tin Dr. med. Mirriam Prief ihr neues Buch
und beschreibt, wie wir uns unbewusst von
dem abhalten, was wir uns eigentlich wiin-
schen. liche und gesundheitliche Sackgassen
fiihren und die Beziehung zu unserem
wahren Ich verhindern.

D, . Mirvigen Prigg

SPUR

WECHSEL

Das Holiday-Prinzip

- Versuchst du viel-
leicht seit einigen
Wochen einen
Lernplan oder ein
Hobby zu verfol-
gen, gesiinder zu
essen, dich mehr
zu bewegen, morgens frither aufzustehen
oder einen neuen Job zu finden - und willst
du deine Pline umsetzen, sobald du alle an-
deren Verpflichtungen des Alltags erledigt
hast? Sorry, das funktioniert nicht. Die Welt
ist zu grof3, bunt und interessant, um all das
zu schaffen, was wir uns vornehmen. Du
wirst nie alles erledigen konnen - selbst mit
noch mehr Disziplin und hérterer Arbeit.
Doch keine Sorge: Es gibt einen Weg, wie
du deine Ziele erreichen wirst. Der Schliissel
dazu ist der bewusste Umgang mit deiner
Willenskraft.

Buchtipps

Finanzen

Cake DeFi Ventures investiert in globale
Tech-Start-ups mit Fokus auf Web3, Gaming
und FinTech, um deren Wachstum zu
beschleunigen. Die erste Investition steht be-
reits fest: Das US-Medien-Start-up The Edge
Of Company erhalt eine Unterstiitzung.

Die Krypto-Plattform Cake DeFj, die in
Singapur ansissig ist, startet einen neuen
Corporate-Venture-Arm mit einem zweckge-
bundenen Kapital in Hohe von 100 Millionen
US-Dollar. Dieser Betrag soll in den néchsten
zwei Jahren investiert werden. Cake DeFi
Ventures (CDV) konzentriert sich auf In-
vestitionen in Technologie-Start-ups aus den
Bereichen Web3, Gaming und Fintech. Im
Fokus stehen insbesondere Unternehmen aus
den Bereichen Metaverse, NFT, Blockchain
und Esports, die einen Mehrwert fiir das...

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

Bullshit
Rules

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

FBV

Jetzt im Handel!



