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Editorial

Mehr als nur Talent
Die Arbeitsmoral der Erfolgreichen

»Ich habe mich nie als jemanden gesehen, der besonders talentiert ist«,
verrdt Will Smith 2007 im »60 Minutes«-Interview mit Steve Kroft

fiir »CBS News«. »Ich habe mein Talent als etwas tiberdurchschnitt-
lich betrachtet. Und wodurch ich mich auszeichne, ist eine irrwit-

zige, geradezu widerliche Arbeitsmoral. Wahrend andere schlafen,
arbeite ich. Wihrend andere essen, arbeite ich. Wahrend andere Liebe
machen, na ja, da mache ich auch Liebe, aber ich strenge mich dabei
wirklich an.« Ganz offensichtlich kennt Will Smith seine Prioritaten,
wenngleich er nicht anders kann, als dies mit einem Augenzwinkern
zuzugeben - fast, als wolle er daran erinnern, dass er trotz all seines
Erfolgs auch nur ein Mensch ist. Eine Tatsache, an die er seine Holly-
wood-Kollegen und Fans erst kiirzlich weniger charmant erinnert hat.
Es war ein Moment der Schwiche, der bei der extremen Disziplin, die
der millionenschwere Schauspieler, Produzent und Geschéftsmann seit
etwa vierzig Jahren tagtiglich aufbringt, um an seinem Erfolg zu feilen,
fast zwangsweise frither oder spater aus ihm herausbrechen musste.

Doch hat der Hollywood-Star bereits vielfach bewiesen, dass ein

Sturz ihn zu nichts weiterem veranlasst, als wieder aufzustehen und es
besser zu machen. Wihrend die Offentlichkeit ihn fiir sein Verhalten
verurteilt, sieht Smith vor allen Dingen eines: Verbesserungsbedarf

- und zwar bei sich selbst. »Verdnderung braucht Zeit, und ich bin
entschlossen, die Arbeit zu leisten, um sicherzustellen, nie wieder
zuzulassen, dass Gewalt die Vernunft iibermannt, gab er kurz nach
dem Oskar-Eklat in einem Statement bekannt. Diese Kombination aus
Disziplin, Entschlossenheit und Durchhaltevermdgen hat den Jungen
aus Philadelphia nicht nur zu dem weltbekannten Star, sondern auch
zu dem erfolgreichen Unternehmer gemacht, der er heute ist. Lesen Sie
in der Coverstory mehr iiber die beispiellose Karriere des Mannes mit
der »irrwitzigen« Arbeitsmoral.

Viel Vergniigen beim Lesen wiinscht
Johanna Schmidt
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Superstar
WILL SMITH

Skandaltrachtiger Schauspieler und gefeierter Business-Man

elten lagen Erfolg und Eklat so

nah beieinander wie auf der Os-

car-Verleihung 2022: Eben noch

im Beisein der Elite Hollywoods

zum besten Hauptdarsteller 2022
gekiirt, heif3t es fiir die Schauspiellegende
Will Smith nur kurze Zeit spéter: Haus-
verbot! Zehn Jahre Ausschluss von der
Academy-Awards-Gala, der Verleihung
des wohl wichtigsten US-amerikanischen
Filmpreises.

Es ist ein so plotzlicher Wendepunkt in der
Laufbahn des bekannten Schauspielers,
Filmproduzenten und Popstars, der selbst
die grofiten Fans des 53-jahrigen Multi-
talents tiberraschen diirfte - und die sollten
mittlerweile daran gewohnt sein, dass die
Karriere ihres Idols eher einer Achterbahn-
fahrt als einem Siegertreppchen gleicht.
Zwar hat Will Smith in seiner jahrzehnte-
langen Laufbahn im Rampenlicht zahlrei-
che Erfolge in Musik, Fernsehen und Film
genieflen konnen - im April 2007 wurde er
sogar der machtigste Schauspieler auf dem
Planeten genannt - doch war die bisherige,
etwa vierzigjahrige Schauspielkarriere eben-
so von Flops, Abstiirzen und Eklats gepragt.

Wer allein seinen Werdegang vor der
Kamera betrachtet, konnte daher schnell zu
dem Schluss kommen, dass Smith nicht viel
mehr als ein weiterer Hitzkopf aus Holly-
wood ist. Doch sein zweites berufliches
Standbein zeichnet ein differenzierteres
Bild: Als Mitbegriinder der Produktions-
firma Overbrook Entertainment und des
Medienkonzerns Westbrook Inc. sowie als

Eigentiimer zahlreicher weiterer Produk-
tionsfirmen, darunter einer Miinchner
Firma, zeigt sich Will Smith als geschickter
Geschiftsmann, der mit Ehrgeiz und Risi-
kobereitschaft vorgeht. Zeit, einen genauen
Blick auf die ungewohnliche Karriere des
streitbaren Allround-Talents zu werfen.

In den spdten
80er-Jahren fallt
er dem plétzlichen
Ruhm zum Opfer,
verschleudert sein
Geld und findet
sich bald am

Rande des Bank-
rotts wieder.

Vom Rapper zum Hollywood-Liebling
Will Smith kommt am 25. September 1969
als Willard Christopher »Will« Smith Jr. in
Philadelphia auf die Welt. Anders als viele
andere bekannte Gesichter wird er nicht be-
reits in den Hollywood-Glamour hineinge-
boren, sondern stammt aus eher einfachen
Verhiltnissen: Sein Vater war Inhaber einer

Firma fiir Kiltetechnik und seine Mutter
arbeitete als Lehrerin im Schulausschuss.

Im Alter von 12 Jahren fingt Smith an

zu rappen und erhalt den Spitznamen
»Prince«. In seinen Anfangszeiten als
Rapper nimmt er sich ein Vorbild an erfolg-
reichen Musikern wie Grandmaster Flash.
Und schon in seinen Karriere-Anfingen
zeigt sich, dass er ein gutes Gefiihl fiir
Erfolgsnischen besitzt: Denn die witzigen
Elemente, die er in seine Texte einarbeitet,
sind eine Besonderheit in der damaligen
Raplandschatft. Sie erfreuen seine Horer und
werden spater zu seinem Markenzeichen.
Der junge Smith zeigt somit, dass er ins-
tinktiv weif3, wie Positionierung gelingt. Es
sind gute Voraussetzungen fiir eine erfolg-
reiche Laufbahn, doch so richtig nimmt die
Karriere erst Fahrt auf, als er mit 16 Jahren
auf den DJ Jeff Townes trifft. Gemeinsam
bilden sie das Duo DJ Jazzy Jeff & The Fresh
Prince. Smith und Townes rappen in einem
familienfreundlichen Stil tiber die Proble-
me der Teenager und begeistern damit die
breite Masse. Die erste Single »Girls Ain't
Nothing But Trouble« wird im Jahr 1986
zum Hit. Thr Debiit-Album von 1987 »Rock
the House« schldgt sofort in die Top 200

ein und macht Smith noch vor seinem 18.
Lebensjahr zum Millionar. Der grofie Erfolg
zerschlégt alle Plane, die Smith in Bezug auf
seine schulische Laufbahn hatte.

Doch der Hohenflug wihrt nicht lange - ein
wiederkehrendes Element in Smiths Le-
benslauf. In den spaten 80er-Jahren fallt er
dem plétzlichen Ruhm zum Opfer,
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verschleudert sein Geld und findet sich bald
am Rande des Bankrotts wieder. Gliick-
licherweise tritt jetzt das Fernsehen in sein
Leben und verdndert seine Karriere fiir
immer. 1989 lernt er Benny Medina kennen
und dieser hat die Idee zu einer Sitcom im
Gepick, die auf dem Leben in den Beverly
Hills basiert. Die Fernsehshow »The Fresh
Prince of Bel Air« ist geboren! Sechs Jahre
lang lauft die Serie, verhilft Smith zum end-
giiltigen Durchbruch und bringt ihm zwei
Golden-Globe- und zwei Image- Award-
Nominierungen ein. Fiir Smith, der noch
nie zuvor geschauspielt hatte, ist die Show
allerdings eine ziemliche Herausforderung.

»Es gibt keinen
Grund, einen
Plan B zu haben.
Er lenkt nur von

Plan A ab.«
- Will Smith

»Ich war ein nervoses Wrack. Meine ersten
Folgen waren schrecklichg, ist ein Zitat,
das Will Smith zugeschrieben wird und das
aus dieser Zeit stammen soll. Smith mag
vielleicht nicht mit seiner Arbeit zufrieden
gewesen sein — dafiir aber landete er einen
Erfolg bei Publikum und Kritikern.

Will Smith in »Der Prinz von Bel-Air« (links) und in
seiner Rolle als Agent Jay in »Men in Black 3« (rechts).

Nur zwei Jahre spiter beweist Smith, dass er
auch auf der groflen Leinwand Erfolg haben
kann. Die Actionkomdédie »Bad Boys« wird
1995 zum Kassenschlager. Der Film muss
zwar mit einem bescheidenen Budget aus-
kommen, spielt aber dennoch 65 Millionen
Dollar ein. Smith, der rappende Schauspie-
ler, erlangt dadurch ein Vermdgen von iiber
fiinf Millionen Dollar. Im Jahr 1996 spielt er
die Hauptrolle in »Independence Day« und
landet wieder einen Erfolg. Mit der Science-
Fiction-Komodie »Men in Black« gelingt
ihm auch im nichsten Jahr wieder ein

Hit in den Kinos, fiir den das Multitalent
sogar den Grammy-pramierten Titelsong
produziert.

Zwischen Ehrgeiz und Ubermut - die Ups
und Downs der Smith’schen Karriereleiter
Und wieder folgt dem Karrierehoch eine
Niederlage: Mit dem anschlieffenden Film
»Wild Wild West« kann Smith das Publi-
kum nicht {iberzeugen. Erst die Filmbio-
graphie »Ali« aus dem Jahr 2001, basierend
auf der Boxlegende Muhammad Alj, gibt
ihm die langersehnte Gelegenheit, seinen
Status als Superstar in den Kinos wiederzu-
erlangen - und die ergreift er. Der Film hat
zwar Schwierigkeiten, kommerziellen Erfolg
zu erlangen, Smiths Leistung wird jedoch
hoch gelobt und er erhilt seine erste Oscar-
Nominierung. Aufs und Abs geh6ren zum
Geschift. Das, sagt Smith, sei ihm immer
bewusst: »Es gibt keinen Grund, einen Plan
B zu haben. Er lenkt nur von Plan A ab.«
Deutliche Worte, die gut zu dem Schauspie-
ler zu passen scheinen, der sich bereits jetzt
das Image des liebenswerten Draufgéngers
erarbeitet hat. Doch sind sie auch wahr oder

arbeitet Smith bereits da an der Absiche-
rung seiner Karriere, vielleicht sogar an
einem zweiten Standbein als Produzent?

Sieht man genau hin, wird deutlich: Schon
etwa zeitgleich mit den Dreharbeiten zu
»Wild Wild West« beginnt Smith gemein-
sam mit seinem Geschiftspartner James
Lassiter, seine eigene Produktionsfirma
Overbrook Entertainment ins Leben zu
rufen. Diese steht zwar gerade zu Anfang
noch im Schatten seiner schauspielerischen
Karriere, dafiir scheint der Erfolg aber
insgesamt stabiler zu verlaufen. Vielleicht
braucht es als Griinder gerade eine Ver-
anlagung zu intuitivem Handeln und eine
grofle Risikobereitschaft — Charakterziige
also, die Smith bei seiner schauspieleri-
schen Karriere bis zum heutigen Tag eher
im Weg zu stehen, ihn jedoch gleichzeitig
zu einem erfolgreichen Unternehmer zu
machen scheinen.

Mafigeblich fiir seinen kometenhaften
Aufstieg im Produzenten-Business ist
sicherlich auch sein unerschiitterlicher
Ehrgeiz: Wie kaum ein anderer hat er die
Idee des amerikanischen Traums verinner-
licht. Immer wieder von vorn beginnen,
sich Wissen aneignen und nicht aufgeben,
ehe sich der Erfolg einstellt, diese Strate-
gie bewidhrt sich sowohl beim Aufbau der
Overbrook Entertainment als auch bei dem
Erreichen seiner schauspielerischen Ziele.
Passenderweise ist gerade »Das Streben
nach Gliick« der Film, mit dem er heute
wohl am meisten assoziiert wird und der
ihm einen groflen kommerziellen Hit be-
schert. Er erzahlt eine Geschichte, welche
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die Themen Ambitionen und Fleif} in den
Fokus riickt. Fiir seine Darstellung eines
Handelsvertreters mit Geldproblemen
wird Smith wieder mit Oscar-, Golden
Globe- und SAG-Nominierungen iiber-
schiittet.

Nach einer Pause kehrt Smith 2012 mit
»Men in Black 3« auf die grofle Lein-
wand zuriick, gefolgt von einer Rolle als
Militdirkommandant in dem Science-Fic-
tion-Film »After Earth«. Im Jahr 2016
spielt Smith in dem DC Comics Block-
buster »Suicide Squad« mit, der einer
seiner erfolgreichsten Filme wird. In den
darauffolgenden Jahren wird es schlief3-
lich wieder ruhig um Will Smith. Grofere
Projekte wie etwa die Realverfilmung des
Disney-Klassikers » Aladdin« mégen zwar
auf dem Papier erfolgreich sein, fallen
jedoch bei einem grofien Teil des Publi-
kums durch.

Das Streben nach dem langfristigen
Erfolg: Wohin fiihrt seine Karriere?
Trotz unruhiger Zeiten fokussiert sich
Smith in den folgenden Jahren stark auf
seine zukiinftige Laufbahn, er ldsst sich
weder von kritischen Zuschauern noch
von der grassierenden Covid-19-Pan-
demie aus der Ruhe bringen. Mit seinen
Westbrook Studios konzentriert er sich
auf Netflix-Produktionen statt auf grofe
Kino-Filme. Sein strategisches Vorgehen

Will Smith mit seiner Frau Jada Pinkett Smith
bei der 94. Oscar Verleihung.

ldsst frithere uniiberlegte Handlungen
als Teil einer lingst vergangenen Zeit er-
scheinen.

Noch im Januar 2022 verkiindet er, dass
das Medienunternehmen Candle Media
in Westbrook investiert hat. Hierdurch
erhoffen sich Will Smith und seine Frau
Jada Pinkett Smith nach eigenen Anga-
ben, ihren medialen Content ausweiten
zu kénnen. Doch der Erfolg, der sich zu
Beginn des Jahres anbahnt, soll nicht
von langer Dauer sein. Mit einer Ohr-
feige zerschmettert Will Smith auf dem
Hohepunkt seiner Laufbahn vorerst viele
Chancen, die er sich bis dato aufgebaut
hat — moglicherweise nicht nur in beruf-
licher Hinsicht. Gertichten zufolge soll
auch die langjahrige Beziehung zu Jada

Erfolg

Pinkett Smith durch den Eklat in eine
Krise geraten sein. Wie geht es nun weiter
fiir Will Smith - einst einer der fithrenden
Minner Hollywoods?

Das lasst sich nur schwerlich einschitzen.
Klar ist lediglich: Klein beizugeben ist
nicht seine Art. Denn mit Leidenschaft,
Durchsetzungsvermdgen und groflem
Mut zum Risiko hat er in seinem bis-
herigen Lebenslauf noch jede Hiirde
iiberwinden konnen - und so bleibt nicht
auszuschliefSen, dass er auch diesmal in
Hollywood fiir ein unerwartetes Come-
back sorgen wird. Er selbst fasst es am
besten zusammen, wenn er sagt: »Geld
und Erfolg verandern die Menschen nicht
- sie verstdrken lediglich das, was bereits
da ist.«

Klein beizugeben ist nicht seine Art.

Denn mit Leidenschaft, Durchsetzungs-
vermégen und grof3em Mut zum Risiko
hat er in seinem bisherigen Lebenslauf
noch jede Hirde Gberwinden kénnen.
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Wenn sich der »Lowe« freiwillig
fressen lasst
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urz vor Ostern ging ein
Aufruhr durchs Netz: Das
Hamburger Gewiirz-Start-
up Ankerkraut, das 2016
einen Deal in der »Hohle der
Lowen« bekam, hat mit rund 85 Prozent die
Mehrheit seiner Anteile an Nestlé verkauft.
Zugegeben, die Kiiche ist jetzt nicht mein
zweites Wohnzimmer. Wenn ich selbst
koche, lege ich mir am liebsten ein schones
Steak auf den Grill, bisschen Pfeffer und
Salz drauf - fertig. Doch das Unternehmen
ist mir natiirlich ein Begriff. Warum die
Entscheidung von Ankerkraut sinnbildlich
fiir die deutsche Start-up-Szene ist und was
meiner Ansicht nach schiefgelaufen ist?
Darauf mochte ich hier genauer eingehen.

Erst Hamburg, dann Deutschland - und
schliefilich die ganze Welt?

»Fiir uns ist dieser Schritt eine groflartige
Chance, denn wir wollen unser Wachstum
und unsere Professionalisierung weiter
vorantreiben, erlduterte das Griinderpaar
Stefan und Anne Lemcke die Verkaufs-
entscheidung in einer Pressemitteilung.
Demnach wiirden sie Gesellschafter bleiben
und auch weiterhin als Markenbotschafter
an Bord bleiben. So weit, so gut - doch

mit welcher Botschaft? Fakt ist, dass sich
das Unternehmen vor allem damit einen
Namen gemacht hat, Gewiirze und Gewiirz-
mischungen ohne kiinstliche Zusatzstoffe
in wiederverwendbaren Glasflaschen sowie
recycelbaren Nachfiillbeuteln zu vertreiben.
Doch was bleibt von dieser Botschaft, wenn
du dich mit einem Konzern wie Nestlé zu-
sammentust, der immer mal wieder in der
Kritik steht, nicht in erster Linie 6kologisch
bedacht zu handeln? Ich kann durchaus ver-
stehen, dass Fans der Marke deswegen auf
die Barrikaden gehen.

Das erklirte Ziel sei es zudem, » Ankerkraut
auf die nachste Stufe zu heben, so Stefan
Lemcke. Mal ehrlich: Muss das Ziel immer
die Internationalisierung sein? Sicher ist es
eine verlockende Chance, mit einem Kon-
zern im Riicken den Weltmarkt zu erobern.
Doch gibt es auf diesem Markt einen Bedarf
fiir Ankerkraut? Ich habe es schon mehr-
fach beobachtet, wie deutsche Unternehmen
durch die angestrebte Internationalisierung
ins Straucheln geraten sind. Unter anderem,
weil sie einfach nicht wahrhaben wollten,
dass ihr Produkt jenseits des deutschen
Marktes nicht funktioniert. Ich bin natiir-
lich kein Fachmann fiir den weltweiten
Handel mit Gewiirzmischungen. Doch die
Bildsprache mit Anker, Segelschiffen und
Kraken, die Verkniipfung mit Hamburg
und nach auflen kommunizierte Werte wie
Heimat, Familie, Umweltschutz - alles, was

da mitschwingt, macht die Strahlkraft der
Marke bisher aus. Und ich glaube nicht, dass
sich das eins zu eins {ibertragen lasst und in
England, Spanien oder den USA genauso
gut ankommt. Was in vielen Fillen dann der
néchste Schritt ist, ist ein Rebranding. Ein
neuer, international gefilliger Name. Eine
Anpassung der Rezeptur. Und so weiter.
Und am Ende bleibt ein vollig beliebiges,
seelenloses Retortenprodukt, was nichts
mehr mit dem urspriinglichen Kern der
Marke zu tun hat. Und vom fritheren Erfolg
nur noch traumen kann.

Beifle nicht die Hand, die dich fiittert

Ich will jetzt nicht den Teufel an die Wand
malen. Vielleicht geht die Geschichte auch
gut aus und Ankerkraut wird zum Global
Player. Das bleibt abzuwarten. Allerdings
war der erste Schritt in Richtung »noch
mehr Erfolg« zumindest in Sachen Kom-
munikation ein volliger Fehltritt. Wahr-
scheinlich war allen Beteiligten klar, dass
die Fanbase nicht gerade Beifall klatschen
wiirde. Doch deswegen lieber alles still und
heimlich abwickeln? Das geht gar nicht. Ich
weif3 nicht, ob, auf welche Weise und wann
die Mitarbeiter iiber den Verkauf infor-
miert wurden. Ich hoffe nur, dass mit ihnen
anders umgegangen wurde als mit den

Einstellung

Der Autor

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

Kooperationspartnern. Denn im Netz mel-
den sich immer mehr Influencer zu Wort
und berichten, dass sie vor der offiziellen
Pressemitteilung keinerlei Nachrichten er-
halten und daher die Zusammenarbeit mit
sofortiger Wirkung beendet hitten. Das
kann ich absolut nachvollziehen. So kannst
du mit deinen Partnern doch nicht um-
gehen! Haben die ernsthaft erwartet, dass
nichts passieren wiirde? Und das war erst
der Anfang.

Doch was bleibt von dieser Botschaft,

wenn du dich mit einem Konzern wie Nestlé
zusammentust, der immer mal wieder in der
Kritik steht, nicht in erster Linie 6kologisch

bedacht zu handeln?

Die Jury von »Die Hohle der Lowen« aus
2017 (von links): Carsten Maschmeyer,

ith Williams, Frank Thelen,

ohrl und Ralf Dummel.

I
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ANKERKRAUT

e

Geschenke ynd Sefs

Ankerkraut schweigt mit Ausnahme der
Pressemitteilung zu dem Deal mit Nestlé.
Auf den Social-Media-Kandlen ist business

as usual angesagt. Ich kann einerseits ver-
stehen, dass du in der Situation keine Lust
hast, dich stindig zu rechtfertigen. Doch so
zu tun, als wére nichts? Ich bin der Ansicht,
dass du dann auch die Eier haben und zu
deiner Entscheidung stehen musst.

Apropos Eier: Am Ostersonntag verdffent-
lichte das Unternehmen auf seinem Insta-
gram-Kanal ein Video, das eine Familie mit
zwei kleinen Kindern beim Backen fiir das
Osterfest zeigt. Schone heile Welt? Un-
passender geht es in der aktuellen Situation
eigentlich kaum noch. Denn es ist genau
dieses Bild des familiennahen Unterneh-
mens, das durch den Verkauf an Nestlé

in den K6pfen der Kunden und Fans wie
eine Seifenblase geplatzt ist. Die unzahli-
gen Kommentare der Follower unter dem
Posting sprechen Bande: »Thr habt eure
Seele verkauft!«, »Feiert schén mit Nestlé -
aber ab sofort ohne mich!« oder »Entweder
man macht etwas aus Uberzeugung oder
man macht etwas wegen Geld«. Was du als
Unternehmer nie vergessen darfst: Deine
Marke lebt von der Treue und der Begeiste-
rung deiner Kunden. Sie sind es, die deine
Produkte nicht nur kaufen, sondern sie auch
verschenken und weiterempfehlen. Wenn
du es dir auf so krasse Weise mit deinen
Fans verscherzt, kannst du schlimmstenfalls
einpacken. Dann hilft dir auch Nestlé auf
Dauer nicht.

Und natiirlich schlift auch die Konkurrenz
nicht. Marktbegleiter Ostmann Gewiirze hat
kreativ reagiert: Kurz nach der Bekanntgabe
des Nestlé-Deals erschien auf dem Insta-
gram-Profil des Unternehmens ein Posting
mit dem vielsagenden Spruch: »Gewtirze
mit Geschmack. Nicht mit Geschmécklé.«
Und im Text darunter heifit es: »Bei uns

bleibt alles wie gehabt.« Das ist provokantes
und gleichzeitig cleveres Marketing, Hut ab!

Kein Nihrboden mehr fiir gute Ideen
Ehrlicherweise iiberrascht mich der Schritt
der Griinder auch nicht groflartig. Ich
kenne sie nicht personlich. Doch ich habe
in den letzten Jahren viele Start-ups be-
obachtet und mich auch selbst als Investor
eingebracht. Und dabei habe ich die Er-
fahrung gemacht, dass leider viele gar kein
Unternehmen mehr griinden, aufbauen und
grofl machen wollen - sondern von Anfang
an nur den Exit im Kopf haben.

Bei den Investoren sieht es nicht anders

aus. Die schauen gar nicht darauf, ob sie
sich mit einer Idee besonders gut identi-
fizieren konnen, sondern fiittern mit ihrem
Geld so viel wie moglich an, was irgendwie
erfolgsversprechend ist. Sie nehmen, sagen
wir mal, 100 Millionen Euro, stopfen die

in 70 Start-ups. 60 davon gehen pleite, ein
oder zwei hingegen gehen durch die Decke.
Die werden dann verkauft, idealerweise an
internationale Konzerne - und alle Beteilig-
ten streichen eine ordentliche Summe Geld
ein. Und kénnen dann weiter investieren
oder sich ein schénes Leben irgendwo in
der Karibik machen. Von der urspriing-
lichen Idee, der Liebe zum Produkt und den
familidren Strukturen will dann keiner mehr
was horen. Das macht mich als Vollblut-
unternehmer wirklich betroffen.

Ist dein Unternehmen dein Baby - oder
nur ein Spekulationsobjekt?

Aus meiner Sicht betrachten echte Unter-
nehmer ihr Unternehmen nicht als Handels-
ware. Sondern als ihr Kind, das sie in die
Welt setzen und grof3ziehen. Echte Unter-
nehmer werden auch nicht plétzlich zu
Zockern, die bei nichster Gelegenheit ihre
Company verticken. Sondern sie bleiben in
der Tiefe ihres Herzens Unternehmer. Denn
sie unternehmen das, was sie unternehmen,

Denn es ist genau
dieses Bild des
familiennahen
Unternehmens, das
durch den Verkauf an
Nestlé in den K&pfen
der Kunden und Fans
wie eine Seifenblase
geplatzt ist.

nicht um reich zu werden, sondern um des
Unternehmens willen. Und im Dienste der
Gesellschaft. Diese Haltung wiinsche ich
mir wieder bei mehr Griindern!

Natiirlich kannst du auch mal ein Unter-
nehmen oder einen Teil davon verkaufen.
Das habe ich auch schon gemacht. Manch-
mal entsteht ein Unternehmen auch gar
nicht mit Herzblut, sondern einfach nur
aus einer Idee, einer momentanen Chance
heraus, als kleines Projekt. Du nutzt die
Chance, griindest und verkaufst. Du
bringst einfach das Geld aus deinem Kopf
aufs Konto. Das bringt dir neues Kapital,
das du woanders investieren kannst - idea-
lerweise in das Business, wofiir du brennst.
Und du kannst auch aus dem aktiven Ge-
schift rausgehen und einen Geschiftsfiih-
rer einsetzen. Vollig okay. Du musst nicht
alles selbst machen. Doch wenn du nicht
ein Kerngeschift hast, fiir das dein Herz
schldgt, wenn du nicht ein Business hast,
das du iiber dein eigenes Leben hinaus wei-
terentwickeln und weitergeben mochtest,
dann bist du in meinen Augen kein Unter-
nehmer. Sorry, Ankerkraut.
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Wissen

Trendthemen
im Reputationsmanagement

ie Auswirkungen der
Corona-Pandemie, die
Notwendigkeit zur weiteren
Digitalisierung und héhere
Anforderungen der Kunden
stellen Betriebe und Organisationen im
Jahr 2022 vor neue Herausforderungen. Der
Reputation eines Unternehmens kommt ge-
rade im Kampf um die Kunden eine immer
grolere Bedeutung zu. Gute Produkte und
angemessene Preise setzen viele Menschen
inzwischen voraus. Zum Ziinglein an der
Waage wird hingegen das Image eines Be-
triebes. Passt dieses zu den eigenen Werten

und Vorstellungen, steigt die Wahrschein-
lichkeit, dass sich ein Kunde fiir genau
dieses Unternehmen entscheidet und zum
(Stamm-)Kunden wird.

Der Kunde im Fokus des Reputationsma-
nagements 2022

Eine hohe Kundenzufriedenheit ist die Basis
fiir eine starke Reputation. Um diese zu
erreichen, riickt die gelungene Kommunika-
tion mit der Zielgruppe im Jahr 2022 noch
weiter in den Fokus. Die Grundlage hierfiir
ist ein umfassendes Community-Manage-
ment, das den Austausch mit den Kunden

nicht nur erméglicht, sondern vor allem
aus- und aufwertet. Denn nur so lassen sich
frithzeitig mogliche Krisen erkennen und
abwenden. Gelingt es dann noch, die zufrie-
denen Kunden zu positiven Bewertungen
zu motivieren, ist die Basis fiir eine starke
Reputation gelegt.

Der Trend zu einem verbesserten Aus-
tausch mit den Kunden wirkt sich auf viele
weitere Themengebiete aus. Google hat die
Bedeutung der Kundenkommunikation
schon lange erkannt und fiihrt 2022 einige
Neuerungen fiir das Google-Businessprofil

14



Bilder: Depositphotos / Pixinooo / racorn, reputativ GmbH

ein. Ein jederzeit aktuelles und gepflegtes
Google-Profil wird aber auch aus weiteren
Griinden zur Notwendigkeit. Die Platt-
form entwickelt sich immer mehr zu einem
sozialen Netzwerk, auf dem User eigenen
Content zu einem Unternehmen veréffentli-
chen kénnen. Dieser Content genief3t in der
Community ein hohes Vertrauen. Unter-
nehmen, die es 2022 schaffen, solche Inhalte
fiir sich zu nutzen, bauen eine wichtige
Vertrauensbasis auf.

Ein optimales Google-Businessprofil wird
zum Wettbewerbsvorteil

In Zeiten, in denen sich die Online- und
Offline-Welt immer mehr annihern, ist ein
Eintrag auf Google Business selbst fiir kleine
Betriebe Pflicht. Mehr noch: Der Tech-Gi-
gant ist gerade bei der lokalen Suche die
erste Anlaufstelle, um sich iiber regionale
Anbieter zu informieren. In der Corona-
Pandemie war Local SEO mafgeblich, um
die Kunden auf aktuelle Offnungszeiten,
Hygienevorschriften oder andere Maf3-
nahmen hinzuweisen. Lokale Suchanfragen
bei Google in den Suchergebnissen oder in
den Maps wie »Restaurant ge6ffnet in der
Nihe« werden aber auch zukiinftig weiter
zunehmen. Unternehmen mit unvollstin-
digen Profilen miissen entsprechend mit
Einbuflen rechnen.

Damit Firmen diese Informationen so ein-
fach wie moglich in ihrem Profil bearbeiten
und aktualisieren konnen, fithrt Google

im Jahr 2022 einige Neuerungen ein. Vor
allem kleinere Unternehmen mit nur einem
Standort sollen in Zukunft die Profilpflege
direkt in der Google-Suche oder in Google
Maps vornehmen konnen. Die »Google My
Business«-App wird es nicht mehr geben.

Um weiterhin eine direkte Interaktion mit
den Kunden zu erméglichen, wandert die

[

]

Ein hoherer Kon-
kurrenzdruck und
die erweiterten An-
spriiche der Kunden
verdeutlichen, wie
wichtig der gute Ruf
eines Unternehmens
im Jahr 2022 ist.

Chatfunktion von der App auf die Webober-
fliche. Diese Moglichkeit sollten Unter-
nehmen fiir sich nutzen, denn ein zeitnahes
Feedback auf Nachrichten zeigt den Usern,
dass ihre Meinung ankommt und von
Bedeutung ist. Kunden, denen das Gefiihl
vermittelt wird, dass ihre Ansichten zéhlen,
binden sich stirker an ein Unternehmen.
Dariiber hinaus sorgt der Suchmaschinen-
riese auch fiir einen Anreiz, denn schnelle
Antworten auf Kundenanfragen kénnen in
einem besseren lokalen Ranking miinden.

Markenaufbau mit ehrlichem Content
Die Skepsis der Menschen gegeniiber
Werbekampagnen im Onlinegeschift ist
kontinuierlich gestiegen. Mehr denn je
zéhlt deswegen im Jahr 2022 das ehrliche
Feedback von echten Kunden. Bewertungs-
plattformen, aber auch die sozialen Medien,
werden von potenziellen Kunden gezielt
nach Erfahrungsberichten zu einer Marke
oder einem Unternehmen durchsucht.

Google ist bereits die grofite Quelle lokaler
Bewertungen und Bilder, die von den
Kunden selbst stammen. User-Generated-

Wissen
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Content wird zum wichtigen Kapital einer
Firma, denn immer mehr Kunden machen
ihre Entscheidungen fiir oder gegen ein
Unternehmen von diesen Inhalten abhin-
gig. Um diesen Content auf allen Kanilen
zu pflegen und im Blick zu behalten, bené-
tigen selbst kleine Betriebe ein umfassendes
Omnichannel-Reputationsmanagement.
Das Management des User-Generated-Con-
tents ist zwar mit viel Aufwand verbunden,
es bietet aber viele Chancen, den eigenen
positiven Ruf weiter zu stirken.

Ein hoherer Konkurrenzdruck und die
erweiterten Anspriiche der Kunden ver-
deutlichen, wie wichtig der gute Ruf eines
Unternehmens im Jahr 2022 ist. Die Repu-
tation ist kein Zufall, sondern immer das
Ergebnis einer zielgerichteten Strategie, die
Trendthemen des Reputationsmanagements
ebenso beriicksichtigt wie die individuellen
Voraussetzungen eines jeden Betriebes.

Der Autor

Alexander Hundeshagen ist Geschafts-
flhrer der reputativ GmbH. Mit der Marke
reputativ® engagiert sich das Unternehmen
fur die Steigerung des guten Rufes.
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»Wer nicht digital Kunden gewinnt,
wird Yo Wettbewerb Giberranni

Marketing-Stratege Tobias Schnitzler liber Akquise in einer
digitaler werdenden Welt

ine prominente Stellung auf
dem Markt einnehmen, lang-
fristig gefragt und sichtbar
sein — das ist der Traum vieler
Unternehmer, doch die Realitit
sieht oft anders aus. »Ein Newsletter hier,
eine neue Website oder Funnel da, mal
Werbeanzeigen auf Google und Facebook
geschaltet, aber kaum oder schlechte Er-
gebnisse, fasst es unser Gesprachspartner
Tobias Schnitzler zusammen. Er erhalt
Anfragen von Geschiftsfithrern, die bei
der Kundengenerierung auf seine Unter-
stiitzung hoffen. Schnitzlers Auftraggeber
mogen aus verschieden Branchen stam-
men und einen unterschiedlich groflen

Erfahrungsschatz besitzen, doch stehen

sie alle vor der gleichen Herausforderung:
Die Kundenanzahl stagniert oder reduziert
sich. »Zahlen liigen nicht, stellt Schnitzler
fest. Dass die Kundenanfragen sich nicht
wie erwartet entwickeln, kann seiner Mei-
nung nach nur folgenden Grund haben:
»Wer nicht automatisch digitale Kunden-
anfragen generiert, ist falsch positioniert.«

Die klare Kommunikation - fiir
Schnitzler ein »Gamechanger«
Positionierung - das ist schon lange ein
Schlagwort der Marketingbranche und
dennoch ist seine Bedeutung nicht klar
umrissen. Denn seit der Begriff von Al
Ries und Jack Trout gepragt wurde, hat er
verschiedene Auslegungen erfahren. Eine
besonders griffige Definition geht auf den
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Werbetexter David Mackenzie Ogilvy
zuriick: Er versteht Positionierung als
Klarheit dariiber, was das Produkt kann
und fiir wen es ist. Schnitzlers Ausfiih-
rungen ist zu entnehmen, dass er diese
Ansicht teilt. Unser Experte meint, Posi-
tionierung entfalte erst dann ihr volles
Potenzial, wenn seine Klienten eine klare
Vorstellung von ihrer Zielgruppe hitten
und sich iiber den Nutzen ihres angebo-
tenen Produktes bewusst seien. Und hier
beginnen ihm zufolge bereits die Schwie-
rigkeiten: Zur Differenzierung zwischen
Merkmal und Nutzen sei »kaum ein
Unternehmen in der Lage«. Doch gerade
diese Unterscheidung ist seiner Meinung
nach essenziell, denn auch Positionierung
konne nur in Kombination mit einer am
Kunden orientierten Kommunikation und
mit digitalem Marketing zum Gamechan-
ger werden. So jedenfalls hat es Tobias
Schnitzler selbst erlebt. Schon als junger
Unternehmer gelang ihm mit seinen
Unternehmen »Klanglichter« und »hoch-
zeitsLASERSHOW « intuitiv, was vielen
anderen bis heute schwerfillt: Kunden
aus einer bestimmten Nische fiir sich zu
gewinnen. Dass solche Erfolge nicht auf
bloflem Anfingergliick fulten, sondern
auf Talent, das sich professionalisieren
lie3, merkte er erst, als er sich intensiver
mit Unternehmensstrategien beschaftigte.
Noch heute erinnert sich Schnitzler an
seine Uberraschung, als ihm im Aus-
tausch klar wurde, wie wenig andere Ge-
schiftsfithrer tiber digitale Strategien zur
Kundengewinnung wussten — obwohl sie
seiner Ansicht nach davon ldngst hitten
profitieren konnen.

Neue Interessenten generieren - (k)eine
uniiberwindbare Mauer

Denn gerade, wenn es darum geht,
Interessenten in Kunden zu verwandeln,
fielen zahlreiche Unternehmen durch
grofle Wissensliicken auf. Dies ist nicht
nur Schnitzlers persdnliche Beobachtung,
auch Studien stiitzen seine Aussage. So
zeigte eine Umfrage der Schweizer FHNW
Hochschule fiir Wirtschaft, dass im Jahr
2021 etwa 50 Prozent von iiber 1800
befragten kleinen und mittelstindischen
Unternehmen (KMU) keine digitale Stra-
tegie vorweisen konnten, die ihnen beim
Ausbau digitaler Prozesse die Richtung
vorgebe. In derselben Studie gab etwa

ein Drittel der Befragten an, dass sie sich
durch die zunehmende Digitalisierung der
Konkurrenz unter Druck gesetzt fiihlten.
Fiir unseren Experten ein Alarmzeichen.
Die neuen Kommunikationswege stellten
fiir viele bereits jetzt eine »uniiberwindba-
re Mauer« dar, meint er. Doch ohne Kom-
munikation keine Neukundengewinnung

- was also ist zu tun? Tobias Schnitzlers
Appell lautet: »Altes abstoflen, um Wachs-
tum zu erméglichen!« Die Entwicklung
einer wirksamen digitalen Strategie sei fiir
ihn ebenso relevant wie die Anschaffung
einer neuen Maschine, denn ein Unter-
nehmen, welches seine Zielgruppe nicht
auf digitalem Wege anspreche, konne sein
Potenzial womdglich nicht voll entfalten
und liefe daher Gefahr, »vom Wettbewerb
tberrannt« zu werden.

Mit etablierten Strategien zur person-
lichen Zielgruppe

Die Unternehmer, die Schnitzler um
Unterstiitzung bitten, sind bereit fiir eine
Veridnderung. Bei ihnen handelt es sich
unserem Gesprichspartner zufolge zu
einem iiberwiegenden Teil um ehemals
erfolgreiche Firmen, die bemerken, dass
ihre fritheren Strategien weniger Kun-
denanfragen generieren, sowie um junge
Unternehmen, die wachsen mochten und
noch versuchen, ihren Weg im Dickicht
der Marketingstrategien zu bahnen.

In beiden Fillen setzt Schnitzler zur
Erhéhung der Kundenanfragen bei der
jeweiligen Firma an. Fiir die Entwicklung
einer passenden digitalen Strategie zur
Kundengewinnung sei ein »Verstindnis
fiir das Unternehmen, die Leistungen und
Produkte« unerlésslich, erlautert er. Hier
sei tiber die Jahre meist einiges verwis-
sert worden. Erst wenn iiber das Angebot
sowie {iber die derzeitige Stellung am
Markt wieder Klarheit herrsche, konnten
etablierte Systeme eingesetzt werden, um
die Positionierung zu schérfen. Fiir diese
Art der Feinjustage gebe es eine Reihe an
Blueprints, die zeitnah eine Ergebnisstei-
gerung erzielen konnten. »Positionierung
sichert die eigene Ausrichtung und gibt
Klarheit iiber den Weg, die Kommunikati-
on hilft einem jeden Unternehmen, die PS
besser auf die Strafle zu bekommen, fasst
Schnitzler seinen Standpunkt zusammen.
Dies sei die Grundlage, auf der weitere
Schritte aufbauten. Denn erst, wenn eine
Firma gut positioniert sei, konne sie iiber
digitale Kanile mit ihrer Zielgruppe in
Kontakt treten, um digital neue Kunden
zu gewinnen. Entscheidend sei zudem,
dass die Umsetzung ziigig erfolge. Ideen
totzureden, das sei nicht seine Herange-
hensweise, merkt unser Experte an.

Mit dieser Strategie mochte Schnitzler
noch viele seiner Auftraggeber auf ihrem
Weg zur erfolgreichen Kundenakquise
begleiten. Zwinkernd meint er: »Fiir mich
ist es das Grofite, wenn mein Kunde sagt
»wegen Uberfiillung geschlossen - wir
miissen drosseln!««

Wissen
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Einstellung

zur _erfolgreichen
Preisverhandlung
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berdurchschnittlich erfolg-
reiche Unternehmen sind
die, die am besten verhan-
deln, also eine hohe Ver-

handlungskompetenz haben.

Es geht bei Erfolg in Preisverhandlungen
nicht nur darum, dass diese Unternehmen
glinstige Einkaufskonditionen und damit
auch eine strategische Marketingstrategie
mit héheren Margen haben, sondern auch
um eine Einstellung. Wie ist die Markt-
wahrnehmung meines Unternehmens?
Gehe ich sofort Kompromisse ein oder
kampfe ich als Unternehmen und Mitar-
beiter um die Wertigkeit meiner Produkte
und damit um meine Preise? Wie gehe ich
als Unternehmen mit knappen Ressourcen
um?

Thr Umgang mit Preisverhandlungen sagt
sehr viel iiber Sie selbst und Ihr Unter-
nehmen aus, und gleichzeitig hat es Aus-
wirkungen auf Ihr Ergebnis. Daher lohnt
es sich, das Beste aus Preisverhandlungen
herauszuholen.

Der Einkauf gilt als die hérteste Verhand-
lungssparte schlechthin. Hier sitzen sich
Profis gegeniiber, die ihre Branche, alle

Tricks und meist auch ihren Verhandlungs-

partner kennen. Ihr beruflicher Standard,
und bei vielen Verkdufern auch das Gehalt,
werden daran gemessen, wie erfolgreich
sie fiir ihr Unternehmen verhandeln.
Selbst fiir kleinste Zugestindnisse wird
viel Aufwand betrieben, denn die Zahlen
dimensionieren sich erheblich durch die
groflen Liefervolumen. Um die erforder-
liche Effizienz in der Preisverhandlung zu
erreichen, gibt es nur zwei Moglichkeiten:
learning by doing (und iiber Jahre Verluste
in Kauf nehmen) oder ein Training zu
besuchen.

Jedes Kind iibt sich stindig im Verhandeln.
»Muss ich tatsiachlich um zehn Uhr schon
ins Bett?«, fragt Anna beispielsweise die
Eltern. Nach lingerem Hin und Her darf
die Tochter eine halbe Stunde langer auf-
bleiben. Im Leben gibt es laufend Verhand-
lungen. Die Interessen werden gegenseitig
abgesteckt — in Verhandlungen. Verfiigen
alle Beteiligten tiber vergleichbare Macht-
mittel, spielt das Grundprinzip jeglicher
Verhandlung, ndmlich:

Ich gebe, damit auch du gibst.
Nur wenn auf einer Seite eine Uber-

macht besteht, endet die Verhandlung
ohne Erfolg. Wer {iberméchtig ist, handelt

meist selbstherrlich. Frither waren Ver-
handlungspartner ausschliefSlich auf ihren
Instinkt und ihre Begabung angewiesen.
Heute sind die Verhandlungstechniken
bekannt und erlernbar. In der scheinbar
schwer erfassbaren Verhandlungskunst
gibt es theoretische und experimentelle
Erkenntnisse, die alltagstauglich sind.

Erster Schritt zu Erfolg in Preisver-
handlungen

Veridndern Sie die Perspektive und schauen
Sie aus Sicht Ihres Kunden auf die Ver-
handlung fiir Thren Erfolg in Preisver-
handlungen. Hier gilt die 80:20-Regel des
Pareto-Prinzips. Sind Sie in 20 Prozent der
Lieferanten, die 80 Prozent des kompletten
Einkaufswertes Ihres Kunden ausmachen?
Denn genau darauf wird sich ein Einkaufer
fokussieren. Ich bezeichne das immer mit
dem Thema »Wie hoch ist das Interesse des
Einkdufers an der Verhandlung?«. Wenn
das Interesse sehr hoch ist und Sie in den
20 Prozent der Top-Lieferanten sind, dann

Einstellung

kommt viel eher ein Satz »Sie sind zu
teuer« bzw. der Einkiufer wird wesentlich
hirter verhandeln, denn jeder Prozent-
punkt zu seinen Gunsten bedeutet einen
deutlichen Margenvorsprung fiir sein
Unternehmen.

Zweiter Schritt zu erfolgreichen
Preisverhandlungen

Wie sieht die sogenannte Machtsituation
zwischen Thnen und Threm Kunden aus.
Wenn Sie ein Monopolist sind, haben Sie
die komplette Macht und da miissen Sie
nicht verhandeln und vice versa. Es lohnt
sich, vor der Preisverhandlung die Macht-
situation zu analysieren und viele Einkau-
fer, die auf Thr Unternehmen als Lieferan-
ten angewiesen ist, wird versuchen, seine
Machtposition zu erhohen, gerade wenn er
das Gefiihl hat, dass er kaum Macht hat.

Dritter Schritt zu Erfolg in Verhandlungen
Eine gute Vorbereitung ist die »halbe Mie-
te« zu mehr Erfolg in Preisverhandlungen:
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Schauen Sie sich zunichst an, was Sie tiber
Ihren Verhandlungspartner wissen. Wenn
Sie ihn aus vorherigen Gesprachen kennen,
analysieren Sie, wo seine Stirken und seine
Schwichen liegen. An welchen Punkten ist
er »eingeknickt, auf welche Argumente

ist er wie angesprungen. Was ist er fiir ein
Typ? Wie wichtig ist ihm eine harmonische
und langfristige Zusammenarbeit? Gab es
Situationen in den letzten Jahren, in denen
Sie ihm - beispielsweise bei einer fehler-
haften Lieferung - aufSergewohnlich kulant
entgegengekommen sind? Schreiben Sie
alles auf! Denn in den eigentlichen Preisver-
handlungen kommt es darauf an, dass Sie
alle Argumente parat haben. Auch wenn Sie
diese gar nicht zwingend bringen miissen,
starkt eine akribische Vorbereitung Thre
Selbstsicherheit und das ist die Basis fiir alle
erfolgreichen Preisverhandlungen.

Neben der rein faktenbasierten Vorbe-
reitung ist es auch wichtig, sich in seinen
eigenen Gedanken fiir die Preisverhandlung
vorzubereiten. Verhandlungserfolg ist auch
eine Frage der Einstellung. Ich nutze hier
gerne folgende Fragen fiir die emotionale
Vorbereitung:

« Was denke ich iiber mich in der Rolle als
Verhandlungspartner/in?

« Was denke ich {iber meinen Verhand-
lungspartner?

« Was denke ich iiber den Verhandlungs-
gegenstand?

o Was glaube ich, denkt mein Verhand-
lungspartner iiber mich, den Verhand-
lungsgegenstand und sich selbst?

» Wie grof oder klein fiihle ich mich
(Macht) im Vergleich zum Verhandlungs-
partner?

« Falls Groflenunterschiede bestehen:

Was kann ich tun, um auf Augenhéhe zu
kommen?

« Welche Verhaltensweisen, Einstellungen
will ich in der Preisverhandlung anwenden
- welche vermeiden?

« Welche Verhaltensweisen habe ich bei
meinem Verhandlungspartner beobachtet
und wie will ich reagieren?

« Sind meine Einstellungen fiir die kom-
mende Verhandlung hilfreich oder hinder-
lich und sollte ich sie noch mal tiberdenken?
« Gibt es Tretminenthemen zwischen mir
und meinem Verhandlungspartner? Und
falls ja, wie mochte ich damit umgehen?

Wie sieht die ideale Losung aus? Woran
erkenne ich diese ideale Losung?

Wer sich selbst gut kennt und weif3, welche
Trigger wie wirken und damit auch, wann
er sich angegriffen fiihlt, kann besser ver-
handeln. Lernen Sie auch den Umgang mit
Thren eigenen Triggern und Sie werden

Die Awtorin

Ulrike Knauer ist Speakerin, Autorin und
Verhandlungsprofi aus Leidenschaft — und
das seit Uber 30 Jahren in internationalen
Verhandlungen und Marktaufbau.

den Angriffen der Einkédufer nonchalant
parieren konnen.

In der Emotion halten wir die beste Rede
unseres Lebens, die wir eventuell ein Leben
lang bereuen werden. Auf die Preisver-
handlung bezogen bedeutet das, unter
Stress neigen wir eher zu Fehlern und
mehr Zugesténdnissen. Viel Erfolg bei
Thren Preisverhandlungen!
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Wissen

So schreibst du dich in die Herzen deiner Kunden

enschen haben es satt,

Texte zu lesen, die ihnen

nur etwas verkaufen

wollen. Dabei dienen

Webseiten, Werbeflyer
und Advertorials genau dem: dem Verkauf.
Das Problem: Viele dieser Texte sind zu
platt, sachlich und kalt. Was fehlt, sind die
Emotionen.

Die Zielgruppe fiihlt rein gar nichts, wenn
sie viele dieser Texte liest. Warum? Weil sie
sich wie Marketing-Blabla lesen. Ein paar
Beispiele gefillig?

Beispiel #1: »Wir begegnen unseren Kunden
auf Augenhohe«

Mein boser Kommentar: Das ist so abgedro-
schen. Das darf man im Jahr 2022 voraus-
setzen, dass weder du noch dein Kunde auf
irgendjemanden herabschauen. Das muss
man nicht extra dazuschreiben!

Beispiel #2: »Wir lieben, was wir tun!«

Mein boser Kommentar: Schon. Ich freue
mich, dass du liebst, was du tust. Ich liebe
es, Tischtennis zu spielen. Inwiefern ist das
nun relevant fiir dich? Gar nicht? Ganz ge-
nau! Das ist genau mein Punkt. Nur, weil du
etwas liebst zu tun, bedeutet das nicht, dass
du richtig gut darin bist. Deine Behauptung,
dass du liebst, was du tust, sagt rein gar
nichts dariiber aus, ob du deiner Zielgruppe
auch wirklich bei der Losung ihrer aktuellen
Herausforderung helfen kannst.

Beispiel #3: »Uns gibt es bereits seit 1984«

Mein boser Kommentar: Cool. Du arbeitest
in ’ner alten Firma. Wenn ich das lese, habe
ich eher die Befiirchtung, dass deine Firma
nicht mehr am Puls der Zeit ist und die
Digitalisierung womdglich verschlafen hat.
Resultat: nicht iberzeugend.

Was genau ist das Problem an diesen Bei-
spielen? Ich nennen sie auch gerne die
Copywriting-Siinden.

Siinde #1: Die Texte sind zu ichbezogen

Viele Selbststindige und Unternehmer ma-
chen den kapitalen Fehler, dass sie stindig

Das Problem:
Viele dieser

Texte sind zu
platt, sachlich
und kalt. Was
fehlt, sind die

Emotionen.

nur iber sich selbst und ihr Unternehmen
schreiben und vollkommen die echten
Bediirfnisse und Herausforderungen
ihrer Kunden aus dem Auge verlieren. Sie
glauben, dass, wenn sie nur lange genug
tiber sich selbst schreiben, der Kunde
irgendwann klein beigibt. Weifit du was?
Das Gegenteil ist der Fall. Die Wahrheit
ist: Viele Unternehmerinnen und Unter-
nehmer schreiben iiber Dinge, die ihre
Zielgruppe absolut null interessiert. Um
Texte zu schreiben, die verkaufen, musst
du dich in deine Zielgruppe hineinver-
setzen. Was will die Zielgruppe, wovon
trdumt sie, was braucht sie?

Siinde #2: Deine Texte eréffnen deiner
Zielgruppe keine neue Perspektive

Der Kunde kauft bei dir, wenn er das Ge-
fiihl hat, dass du mehr als er weif$t. Der

Der Autor

e G =4

Mit seiner selbstironischen, authentischen
Art und Kreativitat hat Stephan Park inner-
halb von zwei Jahren ein florierendes On-
line-Business als Copywriter aufgebaut.

Kunde kauft bei dir, wenn er das Gefiihl
hat, dass er etwas Neues bei dir lernen
kann. Der Kunde kauft bei dir, wenn er
das Gefiihl hat, dass du etwas weifst, wor-
an er noch kein einziges Mal gedacht hat.

In anderen Worten: Um deinen Kunden
von deiner Expertise zu iiberzeugen, miis-
sen deine Verkaufstexte deiner Zielgruppe
eine neue Perspektive er6ffnen. Es muss
etwas sein, dass sie noch nie gehért und
gelesen hat. Manchmal ist es schwer, diese
neue Perspektive zu finden, weil es fiir
dich vollig selbstverstandlich ist. Genau
deshalb ist der erste Schritt so wichtig: die
Zielgruppe kennenzulernen.

Das gilt natiirlich ebenso fiir Produkte.
Die Zielgruppe muss verstehen, was ihr
konkret dieses Produkt bringt, wie es wei-
terhilft.

Die Wahrheitist: Viele Unter-
nehmerinnen und Unternehmer
schreiben iiber Dinge, die ihre
Zielgruppe absolut null interessiert.
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Wissen

Wenn du dich selbst als Textsiinder iden-
tifiziert hast, fragst du dich sicher: »Was
kann ich tun, um meine Text-Siinden
nicht wieder zu begehen? Was kann ich
tun, um endlich Texte zu schreiben, die
verkaufen?« Es ist simpel, aber nicht un-
bedingt einfach. Am Anfang zumindest.

Du musst starke Verkaufsargumente ent-
wickeln.

Wirklich starke Verkaufsargumente
zeichnen sich dadurch aus, dass sie auf
sehr klare Weise eine komplett neue
Idee in die Gehirne deiner Zielgruppe
einpflanzen. Diese Idee ist so stark, dass
deine Zielgruppe zuerst innehalten muss,
um diese Idee richtig zu verarbeiten.

Sie muss innehalten, weil sie das Gefiihl
hat, dass sie etwas sehr Wichtiges und
Relevantes in ihrem Leben gelernt hat.
Wenn du diesen Effekt herbeifiihrst, be-
rithrst du die Menschen emotional. Das
Ergebnis: Sie entscheiden emotional und
kaufen bei dir.

Ich selbst arbeite natiirlich auch mit Ver-
kaufsargumenten: »Meine Worte 6ffnen
Herzen und Geldbeutel« ist eines davon.
Der Slogan funktioniert richtig gut - in
den sozialen Medien, auf meiner Web-
seite, {iberall wo ich texte. Wer es genauer

wissen will, erfahrt ein weiteres meiner
Argumente:

»Wenn du die Probleme deiner Kunden
besser erkldren kannst als sie selbst, dann
vertrauen sie dir auch, dass du ihre Prob-
leme losen kannst. Das ist die Power von
Copywriting.«

Weitere Beispiele fiir Slogans und Verkaufs-
argumente, die ich fiir Kunden von mir
entwickelt habe:

Fiir einen Versicherungsvertreter:

»In deinem Unternehmen bist du UN-
ERSETZBAR. Das bedeutet aber nicht, dass
du UNVERWUNDBAR bist.«

Fiir einen Werbeartikelhandler:
»Werbegeschenke miissen nicht teuer sein.
Sie miissen zu dir passen.«

Fiir eine Kiinstlerin:
»Lebende Kiinstlerin. Noch leistbar.«

Stark, nicht wahr?

Dein Ziel sollte sein, drei bis fiinf dhnlich
starke Verkaufsargumente fiir dich oder dein
Unternehmen zu entwickeln. Wenn dir das
schwerfllt, engagiere einen Copywriter. Denn
Copywriter schreiben Texte, die verkaufen.

Wirklich starke
Verkaufs-
argumente
zeichnen sich
dadurch aus,
dass sie auf sehr
klare Weise eine
komplett neue
Idee in die
Gehirne deiner
Zielgruppe

cinpflanzen.
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in die Zukunft

Die Autorin

Svenja Hofert ermutigt und inspiriert seit
einem Vierteljahrhundert zu New Work und
Zukunft der Arbeit — als Buchautorin, Unter-
nehmerin, Coach und Beraterin.

iele Fithrungskrifte setzen

auf agile Methoden, um noch

effizienter und schneller zu

werden. Doch kreative Lésun-

gen bleiben da auf der Strecke.
Diese entstehen mit der Kraft kreativer
Expertenteams, die von der Idee der Wert-
schopfung angetrieben sind. Fithrung muss
die Raume schaffen, in denen Wertschopfung
im Vordergrund steht, nicht Schnelligkeit.

»Wo sind denn hier die Kassen?«, fragte ich
mich, als ich mit meinem gefiillten Korb in
Richtung Ausgang des Sportartikelherstellers
Decathlon bei Malaga schritt. Dort, wo einen
Monat zuvor noch mindestens zehn Kassie-
rer gesessen hatten, waren jetzt Terminals mit
tiefen Einlassungen in Korbform.

Ich musste nicht lange nachdenken und legte
meine Einkdufe hinein. Das System scannte
die Wanderstocke und den kleinen wasser-
dichten Rucksack. Sogar die Socken zéhlte
das durch Sensoren gesteuerte System richtig

durch. Das nenne ich agil! Kein Vergleich

zu den schwerfilligen Selbstbedienungs-
ungetiimen, die etwa bei Ikea schon linger
im Einsatz sind. Decathlon ist bekannt dafiir,
Neues auszuprobieren und Vorreiter zu sein.
So sind alle Produkte mit einem RFID-Tag
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ausgestattet. Die Science-Fiction-Kassen
starteten 2019 in Kalifornien und verbreiten
sich seitdem auf der ganzen Welt.

Auf die Bremse treten, um die Zukunft zu
sehen

Dabei konnte alles noch viel digitaler gehen,
denn komplett kassenlose Filialen sind
technisch moglich. Es wiaren mehr Schnellig-
keit, mehr Ausbeute moglich. Doch wer nur
darauf setzt, moglichst viel rauszuholen, ver-
passt die Zukunft. Agilitit bedeutet im Kern
die Anpassungsfahigkeit an neue Umweltbe-
dingungen, samt der Markte und Kunden-
bediirfnisse. Dazu gehort aber auch die
Voraussicht, wie sich die Zukunft entwickeln
wird. Und diese ist nicht die Fortschreibung
der Gegenwart. Sie ist auch die Erweiterung
des gegenwirtigen Blicks auf die Zukunft.
Das erkennt nur, wer auf die Bremse tritt und
sich Zeit fiir die Beobachtung von Entwick-
lungen nimmt.

Und da zeigt sich: Kunden haben noch

viel zu viel Respekt vor den technischen
Moglichkeiten. Ohne Einkaufskorb einfach
so rausgehen - das mag einiges an Hardware
sparen. Aber das wollen Kunden nicht. Das
zeigt, worauf es ankommt: das richtige Maf}
zu finden, um zu begeistern. Den Input dafiir
geben nicht Informatiker, sondern Psycho-
logen und Verhaltensékonomen.Uberhaupt:
Kreative Losungen brauchen immer 6fter
tibergreifendes Fachwissen fiir Losungen,
die den eigenen Horizont weit iiberschreiten.
Das Zeitalter individualistischer Unterneh-
mergenies a la Musk und Steve Jobs ist damit
vorbei. Teams sind auf dem Vormarsch.

Verbinden statt einfach nur »neu machen«
Um Losungen (weiter)-zuentwickeln, gilt es,
unterschiedlichstes Wissen und Kenntnisse
zusammenzubringen. Neue Losungen sind
oft Losungen aus der Verbindung. Nehmen
wir die Verbindung von Musik und Sport in
Form einer App wie Runtastic. Damit solche
Losungen im Kleinen und Grofien fruchtbar
und produktiv werden kénnen, braucht es
nicht mehr nur unterschiedliche Disziplinen,
sondern mehr und mehr auch Ubersetzer.
Nicht mehr Ubersetzer von Sprache, das er-
ledigt heute Deepl. Nein, Ubersetzer, die ein
bisschen was verstehen von zwei, drei Fach-
gebieten und die unterschiedliche Sprachen
sprechen. Fragen Sie mal, was ein BWLer
unter Prozess versteht und was ein Ingenieur.
Und das ist nur ein Beispiel fiir potenzielle
Missverstandnisse.

Umgebungen schaffen, in denen etwas ent-
stehen kann

Der beschriebene Fall etwa tangiert verschie-
denste Fachgebiete: Es geht um Software,
Hardware, Psychologie, Okonomie und
Daten. Fithrungskrifte in diesem Umfeld

»Business Slowdown«
von Svenja Hofert

200 Seiten

Erschienen: April 2022
ISBN: 978-3967390889

brauchen dagegen vor allem eins: die Fahig-
keit, kreative Umgebungen zu schaffen und
dadurch Teams zu befihigen — um dann
Richtungsentscheidungen unter Unsicherheit
zu treffen. Denn was in Zukuntft erfolgreich
sein wird, lisst sich immer weniger berech-
nen. Was fiir mehr, nicht weniger Kreativi-
tat und sowie fiir viele parallele Losungen
spricht. So wie der Impfstofthersteller
Moderna, der mehrere Teams an gleichen
Aufgaben arbeiten lief3.

Biegen, Brechen, Verbinden

Der Blick auf die kreativen Techniken des
Biegens, Brechens und Verbindens wird
dabei immer wichtiger. Darauf wurde in der
Vergangenheit wenig Wert gelegt, als noch
Einzelleistungen und Entscheidungen von
Experten im Fokus standen. Nun jedoch geht

Leben

SVENJA HOFERT

BUSINESS
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co-kreariy FUHREN
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es darum, eine Umgebung zu schaffen, in

der aus dem Input verschiedener Beteiligter
Neues entstehen kann. Das kann nur ge-
lingen, wenn der Blick weg vom Ego auf die
Wertschopfung gerichtet ist. Das braucht eine
ganz andere Kommunikation und Haltung:
nicht wissend, sondern erkundend. Nicht be-
schleunigend, sondern verlangsamend.

Dieser schopferischen Fithrungsarbeit gehort
die Zukunft: Kiinstliche Intelligenz kann nur
die Vergangenheit weiterrechnen. Sie re-
produziert die Denkfehler der Menschen und
der Menschheit. Insofern ist sie Datenliefe-
rant und Effizienzgarant — aber eben nicht
Kreativbeschleuniger. Wer das begreift, der
begreift die Zukunft und hat den Schliissel zu
den Entwicklungen, fiir die wir in der Gegen-
wart die Weichen stellen.
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as Jahr beginnt, Corona
geht weiter, Unwigbar-
keiten in nahezu allen
Bereichen. Welche Fragen
stelle ich mir? Was will ich
erreichen? Welche Ziele setze ich mir? Wie
schaffe ich es, diese Ziele zu erreichen?
Passt meine Strategie, mein Playbook?
Welche Entscheidungen muss ich treffen?
Was muss ich fokussieren, wovon muss ich
mich verabschieden?
Mit diesen fiinf Business-Boostern machen
Sie das neue Jahr zu Ihrem besten Jahr.
Sie entwickeln das passende Mindset und
verbessern Thre Fahigkeiten nachhaltig.Der
Erfolg kommt dann im néchsten Schritt.

1. Booster - Kontinuierliche Selbstiiber-
priifung - Bin ich auf dem richtigen
Weg?

Klingt schrecklich, bringt viel! Wenn ich
regelméfig kontrolliere, ob mein individu-
eller Input auch wirklich positiv mit dem
Ertrag korreliert, kann ich mich verdnder-
ten Situationen oder Zielsetzungen flexibel
anpassen. Dadurch kann ich neue Ideen
bzw. angepasste Strategien entwickeln.
Diejenigen, die zu Beginn der Pandemie
schnell reagiert und z. B. digitale (Busi-
ness-)Formate entwickelt haben, stehen

Der Autor

Andreas Bubhr ist Unternehmer, Bestseller-
autor und mehrfach ausgezeichneter inter-
nationaler Top-Speaker. Er gilt als Experte flr
mehr Unternehmenserfolg.

heute viel besser da. Sie haben ihr Handeln
tiberpriift und es sofort situationsgerecht
verandert. Timing und Geschwindigkeit
sind heute erfolgsrelevant.

2. Booster - Themeniibergreifende Aktu-
alitét - Bin ich auf dem aktuellen Stand?
Um erfolgreich zu sein, muss ich nicht

nur meine eigenen Produkte genauestens
kennen, sondern auch entsprechende
(Business-)Techniken und psychologische,
technische und rhetorische Fahigkeiten
verfeinern. Die Entwicklung der eigenen
Personlichkeit sollte zusatzlich regelmaflig
durch externe Impulse, durch Uben und
Training weiterentwickelt werden. Was Sie
tiben, wird besser. Der Profi trainiert und
trainiert. Der Profi wiederholt und wieder-
holt. Immer wieder. Bis alles automatisch
sitzt. Dann wéchst die Personlichkeit. Und
wichst die Personlichkeit, wachst auch das
Geschift.

3. Booster - Stetige Selbst-Bewusstma-
chung - Welchen Profit bringt meine
Expertise?

Wenn ich gut bin, wie erfolgreich mache
ich meine Kunden durch mein Handeln?
Wenn meine Businessleistung gut, wenn
der Kunde zufrieden ist, habe ich es ge-
schafft, seine Welt positiv zu verdndern.
Es ist egal wie, wenn ich mein Gegeniiber
bedarfsgerecht und passend angesprochen
und behandelt habe, ist seine eigene Welt
hinterher besser/sicherer/schéner als vor-
her - eine Win-Win-Situation fiir mich
und meine Kunden. Passt!

4. Booster - Business-Wellness

- Wie sorgsam bin ich mit mir selbst?

Es wird viel zu oft vergessen, sich selbst
etwas Gutes zu tun. Nur wer stark ist, kann
auch geben. Es lohnt daher, sich einmal im
Jahr (ich nenne das »Bergtage«) bewusst
zu werden dariiber, wo ich stehe, was ich
gelernt habe, was ich nun fokussiert tun
will: »Wenn ich weif3, was ich tue, kann
ich tun, was ich will.« Wenn ich mir die
Zeit nehme, kurz aus dem Alltag auszu-
scheren und allein oder mit meinem Team,
moglichst an einem neutralen Ort, einen
kreativen Denkprozess anzustoflen, der
klarend, bestitigend und/oder verstarkend
auf Prozesse und Handeln wirkt, kénnen
alle Beteiligten hinterher iiberzeugender
und dadurch wirksamer sein. Mit gescharf-
ten Sinnen und neuer Motivation ist ein
Re-Start in den beruflichen Alltag leichter
moglich.

5. Booster - Mut - Kann ich das?

Ohne Mut kann nichts von dem bisher
Erwéhnten umgesetzt werden. Erfolg setzt
Entscheidungen voraus. Und Entscheidun-
gen brauchen Mut. Denn niemand kennt

Erfolg

das Ergebnis vor der Entscheidung. Es
braucht also Mut, um sich selbst in Frage
zu stellen und eigene Schwachpunkte zu
qualifizieren. Ebenso ist es mutig, erprobte,
vermeintlich erfolgreiche Prozesse auf den
Priifstand zu stellen, um ein hoher gesetz-
tes Ziel zu fokussieren und neu anzuvisie-
ren. Und: Dieser Mut zahlt sich aus.

Es kommt noch etwas Wichtiges hinzu: das
Umfeld. Es prigt uns. Ohne das entspre-
chende Umfeld, ohne ein sehr gutes Netz-
werk ldsst sich keiner der oben erwahnten
Booster nachhaltig ziinden: Fiir ein
erfiilltes und ausgefiilltes Berufs- und Pri-
vatleben ist es unerlasslich, frei denkende,
aufgeschlossene, inspirierende Menschen
um sich herum zu haben. Gegenseitige
Wertschitzung wirkt befliigelnd und fiithrt
dazu, tiber sich hinaus zu wachsen. Men-
schen, die es gut mit mir meinen, werden
mich fordern und férdern. Oder sie wollen
mir helfen, meine Ziele zu erreichen.
Dieses Umfeld bietet den Nahrboden fiir
meine personliche Entwicklung. »Sage mir,
mit wem du umgehst, und ich sage dir, in
welche Richtung zu gehst!« Dieses Bonmot
meiner Grof8mutter habe ich oft prasent.

Kennen Sie jemanden, der sich gern frei-
willig verschlechtern will? Einschrianken
will? Ich nicht. Wohl niemand méchte

bei seinem téglichen Tun nicht erfolg-
reich sein. Fithlen Sie sich in Threm Alltag
nicht wohl, vergeuden Sie Lebenszeit. Und
Lebenszeit ist zu wertvoll, um vertan zu
werden. Zeit ist ein Gut, das verstreicht,
das nicht zuriickkommt. Zeit vergeht, sie
ist vertan. Lohnt sich das? Wohl kaum!

Daher: Machen Sie sich dies immer wieder
bewusst und arbeiten Sie daran. Bewusst.
Und Schritt fiir Schritt. Machen Sie das
neue Jahr zu Threm besten Jahr. Starten Sie
gut in die goldenen 20er Jahre!
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NACH KAUF DES SOZIALEN NETZWERKS:
SO REAGIERT TWITTER-GRUNDER JACK DORSEY AUF MUSK

Ein grofier Tag fiir die Meinungsfreiheit oder ein Schritt in die fal-
sche Richtung? Der fast abgeschlossene Kauf der Social-Media-Platt-
form Twitter durch Elon Musk hat fiir reichlich Ziindstoft gesorgt.

Nun stellt sich Twitter-Griinder und Ex-CEO Jack Dorsey iiberra-
schend hinter den Tesla-Chef. Elon Musk sei die einzige Losung, der
er vertraue, verkiindete Dorsey am 26. April via Tweet. Insbesonde-
re, dass das Netzwerk unter Musk von der Borse genommen werde,
begriifite er. Seiner Ansicht nach solle Twitter eigentlich keine Firma
sein, sondern eher wie ein 6ffentliches Gut agieren kénnen. Auch
Musks Pladoyer fiir eine geringere Regulierung der Meinungsaufe-
rungen auf der Plattform unterstiitzte er augenscheinlich. Twitter
sei das, was einem globalen Gewissen am nachsten komme, schrieb
Dorsey. Tesla-Chef Elon Musk hatte im Vorfeld des 44-Milliarden-
Dollar-Deals betont, die Meinungsfreiheit sei ihm ein grofieres Gut

Doch Musk will zukiinftig nicht nur provokanteren Content auf der
Plattform zulassen, er gab auch bekannt, dass die Anonymitit auf
der Plattform bald Geschichte sein sollte. Jeder User werde sich au-
thentifizieren miissen, kiindigte er an. Dariiber hinaus soll es weitere
Verdnderungen geben, deren Details allerdings noch nicht 6ffent-
lich kommuniziert wurden. Selbst der aktuelle Twitter-CEO, Parag
Agrawal, musste erst kiirzlich zugeben, dass er nicht wisse, welche
weiteren Vorhaben der bald neue Eigentiimer umsetzen wolle. Kon-
krete Kiindigungspline gebe es allerdings derzeit nicht.

als der finanzielle Gewinn.

Mit den Regulierungen auf der Plattform hat der reichste Mann der
Welt selbst Erfahrungen gemacht: Immer wieder fiel er durch provo-
kante AuSerungen auf. Weil der Verdacht der Bérsenmanipulation
gegen ihn im Raum stand, gab es sogar Versuche der US-Borsenauf-
sicht, das Twittern des Milliardars zu beschranken.

Als Digitalisierungsmanager
beruflich neu durchstarten

Digitalisierung ist aus der heutigen Zeit
nicht mehr wegzudenken - im Gegenteil, sie
erobert immer neue Lebens- und Arbeits-
bereiche, sodass Menschen, die fit in diesem
Thema sind, enorm davon profitieren und
sogar eine berufliche Karriere darauf auf-
bauen konnen. Die Mission Bildungschance
hat ein fantastisches Weiterbildungspaket
geschniirt, das es Lernwilligen erméglicht,
digital neu durchzustarten. Die Ausbildung
zum Digitalisierungsmanager eréffnet Men-
schen vollig neue Perspektiven.

Die Méglichkeiten, das eigene Digitalwissen
beruflich erfolgreich anzuwenden, sind...

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

UVNord-Prasident Murmann
fordert Freiheit statt
Regulierung

Auf jhrem alljahrlichen Unternehmer-

tag in Rendsburg hat die Vereinigung der
Unternehmerverbande in Hamburg und
Schleswig-Holstein e.V. (UVNord) fiir Bii-
rokratieabbau und mehr Freiheiten pladiert.
Gerade in diesen schwierigen Zeiten sei eine
Entlastung wichtig, damit die Wirtschaft
flexibel auf die neuen Herausforderungen
reagieren konne, sagte UVNord-Prasident
Philipp Murmann. Zwar seien die Unter-
nehmen zundchst selbst fiir ihren Erfolg
verantwortlich, doch miissten die Rahmen-
bedingungen stimmen, argumentierte
Murmann auch vor dem Hintergrund der
anstehenden Landtagswahlen in...

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

Elon Musk &
ety

BLIM T

Tureats Tweats & reolies

a teech

Siebenstelliges Investment
fiir EdTech teech

Im Dezember 2020 starteten die Griinder-
briider Joel und Emanuele Monaco die Platt-
form teech, um ihr virtuelles Klassenzimmer
in deutsche Schulen zu bringen. Mit dem
schnellen Wachstum wuchs nicht nur das
Team, sondern auch die Berufsorientierungs-
veranstaltung »Inspiration Days« etablierte
sich zu Europas grofitem Bildungsevent mit
Speakern und Mentoren wie Fufiball-Welt-
meister Philipp Lahm, Moderator Joko Win-
terscheidt, Amazon-Schauspielerin Cristina
do Rego und Astronaut Ulrich Walter.

Jedoch hinkt die Digitalisierung des Schul-
systems nach wie vor - auch nach zwei...

Den gesamten Beitrag finden Sie auf
founders-magazin.de

30

Bild: Depositphotos / rafapress

Bilder: Depositphotos / nenetus, IMAGO / Deutzmann/Eibner-Pressefoto EP_CDN, teech Education GmbH



Cover: GABAL, REDLINE WIRTSCHAFT bei ueberreuter, Edel Elements, entfalt media GmbH, Ullstein Taschenbuchverlag, Rowohlt Taschenbuch, Bild: IMAGO / ULMER Pressebildagentur

Ich schaff das!

David Allen

»Ich schaft das!« ist der
lang ersehnte Nachfolge-
band von Allens Weltbest-
seller »Wie ich die Dinge
geregelt kriege« (orig. Get-
ting Things Done - GTD,
in 28 Sprachen iiberSetzt).
Wihrend bei ersterem das
organisatorische Riistzeug
fiir erfolgreiches Selbstmanagement im Mit-
telpunkt stand, geht es bei »Ich schaff das!«
darum, ein fundamentales Verstidndnis fiir
das gesamte Selbstmanagement zu erlangen.
Kontrolle und eine klare Perspektive sind
die wichtigsten Selbstmanagementprinzi-
pien, um das Heft beruflich und privat in
der Hand zu behalten. Sie befordern einen
Zustand grofier Klarheit, Freiheit, Energie
und Kreativitit.

Der Macht-Code

Menschen setzen téaglich
unterschiedlichste Mittel
ein, um andere zu beein-
drucken und zu beein-
flussen. Die Spannweite
reicht vom Anlécheln des
Gesprachspartners bis zur
vorsitzlichen Manipu-
lation. Das Ziel ist stets
dasselbe: das Verhalten anderer Menschen
zu steuern. Dafiir werden zahlreiche Tricks
und Strategien der Manipulation eingesetzt:
Sprache und Verhalten, Tduschung der
Wahrnehmung, gezielt unwahre Behauptun-
gen, verdnderte Zahlen, falsche Vergleiche
und viele andere psychologische Manover.
Dieses Buch beschreibt, wer manipuliert
und wie manipuliert wird. Sie erfahren, was
mit Manipulation alles méglich ist. Anhand
konkreter Beispiele zeigen die Autoren, wie
Manipulation funktioniert.

Womit ich nie gerechnet habe

»Zahnpasta-Verkdufer«,
antwortete Gtz Wer-
ner gerne auf die Frage,
was er sei. Doch der
Griinder und Inhaber
der Drogeriemarktkette
dm war sehr viel mehr:
Vordenker moderner
Managementmetho-

den, Vorkampfer fiir das bedingungs-

lose Grundeinkommen und ruheloser
Rhetoriker in Sachen Unternehmensethik.
Gotz Werner war davon iiberzeugt, dass
Integritit zum Erfolg fiihrt. Deswegen
steht bei dm das ganzheitliche unterneh-
merische und soziale Denken im Mittel-
punkt. Respekt vor der Individualitat

der Mitarbeiter und vor dem regionalen
Umfeld der Markte wurden zur Grundlage
fiir organisches Wachstum.

Der Kennedy-Effekt

Charismatische Personlich-
keiten wie John E Kennedy
werden bewundert, geliebt
und verehrt. Offenbar
miihelos konnen sie andere
Menschen iiberzeugen und
beeinflussen. Doch lésst
sich dieser geheimnisvolle
Zauber, den wir Charis-
ma nennen, iiberhaupt
ergriinden oder sogar erlernen? Nikolaus B.
Enkelmann, der beriihmte Grandseigneur
unter den Erfolgstrainern, zeigt an konkre-
ten Beispielen, dass Kennedy durchaus als
hilfreiches Vorbild dienen kann. Zu Unrecht
wird das Lernen durch Nachahmung oft nur
mit Kindern in Verbindung gebracht. Es ist
auflerdem von entscheidender Bedeutung,
die eigene Personlichkeit zu entfalten.

Nikolaus B. Enkel
e e
Wit Churiing
-
-

Das Heute zahlt
[N Tn Das Heute zihlt zeigt

DU uns Personlichkeitstrai-
ner und New York Times
Bestsellerautor Dr. John

C. Maxwell (iiber 20 Mil-
lionen verkaufte Biicher),
wie man die Chancen
eines jeden Tages ergreift!
Mit diesem praktischen,
einfach umsetzbaren und inspirierenden
Ratgeber offenbart er uns zwolf tagliche
Gewohnbheiten, um die téglichen Aufgaben
zu meistern, Zeit fiir unsere Liebsten zu
schaffen und beruflich erfolgreich zu sein.
Gewinnen Sie Einblicke und erfahren Sie
durch die praktischen Ubungen am Ende
eines jeden Kapitels, wie Sie die Handlungen
schnell und effektiv in Thr Leben integrieren
koénnen. Es gibt eine Zeit, die wie geschaffen
dafiir ist, ein erfolgreicheres und erfiillteres
Leben zu beginnen: HEUTE!

Ich weif3, was du denkst

Gedankenlesen - ohne
Hellseherei oder iibersinn-
liche Fahigkeiten, sondern
allein durch Beobachten
des Gegeniibers: Gestik,
Mimik und Kérper-
sprache lassen Gedanken
ohne gesprochene Worte
sichtbar werden. Mit zahl-
reichen Experimenten,
praktischen Ubungen und persénlichen
Erfahrungen ladt Thorsten Havener ein,
sich selbst und seine Umgebung neu wahr-
zunehmen - und so dem Geheimnis des
Gedankenlesens auf den Grund zu gehen.
Obwohl er von sich selbst durchaus biswei-
len als »Mentalist« spricht, legt er normaler-
weise wert darauf, dass das Ganze nichts mit
Hokuspokus sondern allein mit Menschen-
kenntnis zu tun hat.

ICH WEISS,

Buchtipps

Leben

Er war Kapitdn der deutschen National-
mannschaft — jetzt ist der ehemalige Fuf3-
ball-Star des FC Bayern Miinchen unter die
Griinder gegangen. Gemeinsam mit seinen
Geschiftspartnern Bernhard Unger und Dr.
Thomas Hiister, dem Agrarwissenschaftler,
hat er das Start-up »Lucky Plant« gegriindet.
Die Firma vertreibt chemikalienfreien sowie
veganen Pflanzendiinger.

Durch den Auftritt bei der »Vox«-Sendung
»Die Hohle der Lowen« am 25. April wurde
die berufliche Verinderung des ehemaligen
Fufballers jetzt einer breiten Offentlichkeit
bekannt. »Fiir mich ist es spannend, selbst
ein Start-up zu griinden und als aktiver Ge-
sellschafter zusammen mit meinem Team ein
innovatives Produkt zu vermarkten, sagte
Ballack den Journalisten des »Sternc...

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

Bullshit
Rules

90 Regeln, die Sie
brechen muiissen, um
Erfolg zu haben

FBV

Jetzt im Handel!



