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Editorial

Editorial

Bitesize Content bis Online-Imkerei
Marketing und Markte im Wandel der Zeit

Jeden Tag wird die Welt ein bisschen schneller, digitaler, vernetz-
ter, uniibersichtlicher - und unsere Aufmerksamkeitsspanne immer
kiirzer. Wie fiir kaum eine andere Branche ist es fiir die des Marke-
tings unerlasslich, sich mit der Gesellschaft und den scheinbar pau-
senlos auftauchenden technologischen Innovationen weiterzuent-
wickeln. Wo frither Anzeigen in der Tageszeitung oder ein Spot im
Radio gereicht haben, braucht es heute eine ansprechende Webseite
mit SEO-optimiertem Content und datengestiitzte ebenso wie krea-
tive Kampagnen, die die Zielgruppe auf unterschiedlichen Kanilen
erreichen und begeistern — am besten auch noch short, live und
#trending. Viel zu leicht konnte man hier auf der Strecke bleiben,
den Uberblick verlieren oder blind Trends folgen, die man eigent-
lich gar nicht versteht oder die nicht zur eigenen Marke passen.
Wie man sich und sein Unternehmen am besten durch die wirre
Welt des Online-Marketings navigiert und sich den entscheidenden

ersten Klick sichert, hat uns Online-Marketing-Experte Dawid
Przybylski verraten.

Neue Technologien und ein verandertes Konsumentenverhalten be-
deuten nicht nur eine regelmiflige Anpassung der Strategien, mit
denen man die eigene Zielgruppe erreichen mochte. Sie bedeuten
auch eine Vervielfaltigung der Moglichkeiten, die sich bestehenden
Unternehmen und Griindern bieten, neue oder erneuerte Produkte
und Dienstleistungen anzubieten. Besonders interessant erscheint
ein derzeit beliebter Ansatz, traditionsreiche Branchen neu zu
denken und im Sinne eines Start-ups - innovativ, agil, skalierbar

- komplett neu aufzuziehen. Wir haben uns dieses Phdnomen zwi-
schen Tradition und Innovation einmal genauer angeschaut.

Viel Vergniigen beim Lesen wiinscht
Johanna Schmidt
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ANS ZIEL GELANGEN

Online-Marketer Dawid Przybylski ist durch Leé;rning by Do-

ing erfolgreich geworden und gibt sein Wisseh nun weiter.
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anchmal ist es besser,

nicht dem Lehrbuch oder

dem Mainstream zu fol-

gen. Online-Marketer

Dawid Przybylski hat es
so gemacht und ist einfach seiner Intuition
gefolgt. Das brachte ihm nicht nur Erfolg,
sondern auch Wissen, das er gern teilt. Wo-
rauf es ankommt und was er jungen Men-
schen mit auf den Weg gibt, erzihlt er in
unserem Interview.

Sie sind jetzt seit 20 Jahren im Online-Mar-
keting titig. Der Weg war nicht immer
gerade, vor einigen Jahren haben Sie wegen
eines Burnouts Ihre Agentur verkauft und
danach von vorne begonnen. Was hat Sie
angetrieben, trotzdem niemals den Fokus
zu verlieren?

Von vorne angefangen trifft es nicht ganz.
Ich habe gute vier Monate Luft geschnappt,
bin fast jeden Morgen mit dem Kinderwagen
und einem Kaffee einige Kilometer spazie-
ren gegangen und habe mich neu sortiert.
Mein Leben hatte ich gut im Griff, aber nicht
meine Workflows und den damit verbun-
denen Stress. Irgendwann habe ich wirklich
gedacht: »Du bist so schlau und kannst so
viel als Online-Marketer, bist aber trotzdem
nicht smart genug, um die PS auf die Strafle
zu bringen.« Dann habe ich angefangen, nur
noch mit den Kernsachen zu arbeiten, die
mir Spafl gemacht und keinen Stress gebracht
haben. Das Ergebnis: optimierte Prozesse
und ein Pareto-Fokus hoch zwei und da-
durch bis zu zehn Mal mehr Erfolg in Form
von Geld.

Sie waren bereits ein erfolgreicher Mar-
keter, als Sie Ihr Unternehmen »Finest Au-
dience« gegriindet haben, um Ihr Marke-
ting-Wissen weiterzugeben. Was war Thre
Intention dabei?

Ich bin ein Freund der klaren Worte, da-

her nehme ich auch hier kein Blatt vor den
Mund. Ich habe weltweit Masterminds be-
sucht, also geschlossene Seminare, in denen
man Wissen und vor allem Netzwerk aufbau-
en kann. Das Wissen machte mich zu einem
der starksten Marketer, wenn es um kreative
Anzeigen, Neukundengewinnung und effek-
tive Werbeanzeigen bei Facebook, Instagram,
Google und YouTube ging. Und so kam ich
auf die Idee, mit diesem Wissen digitale Pro-
dukte zu kreieren.

Ich traute mich erst lange Zeit nicht, weil ich
tatsdchlich dachte, es gibt doch genug geniale
Marketer da drauflen. Dann habe ich immer
wieder gezielt VIP-Tickets gekauft, um die
Speaker auf verschiedenen Events zu treffen
und mal unter die Lupe zu nehmen. Aber ich
habe fast nie jemanden getroffen, der in den
Bereichen wirklich tiefgehendes Know-how

Erfolg

»Das war die Geburtsstunde von Finest Au-

dience. Ich habe dann einen Kurs kreiert und

angeboten, um mein Wissen weiterzugeben.«

hatte. Teilweise habe ich wirklich geschmun-
zelt, weil einige gar keine Ahnung hatten,
aber auf der Biihne performt haben.

Genau in dieser Zeit war ich auch der Starks-
te im Affiliate-Marketing, also ein Online-
Marketer, der fiir Kunden Produkte ver-
mittelt und online verkauft. Meine Kunden
waren unter anderem Dirk Kreuter, Christian
Bischoff, Bodo Schifer, KlickTipp, Webinaris
oder Maxda. Nachdem Dirk Kreuter mich
auf einer Affiliate-Veranstaltung vorgestellt
hatte, kam mir direkt in den Sinn, dass mich

viele anschreiben und ausquetschen wollen
wiirden, wie ich das alles mache und welche
Strategie ich fiir meine Werbung einsetze.
Das war die Geburtsstunde von Finest Au-
dience. Ich habe dann einen Kurs kreiert und
angeboten, um mein Wissen weiterzugeben.

Sie haben anfangs aus dem Hintergrund
agiert, inzwischen sind Sie selbst zur Mar-
ke geworden. Wie kam es zu dieser Ent-
wicklung?

Mein Angebot ist gut angekommen, der
Kurs ist inzwischen eine Masterclass. Das




Erfolg

»Die Anzeigen sahen nie professionell aus,

eher so, als ob es ein Freund oder Nachbar

auf Social Media gepostet hatte und sich

uber etwas freut und sich bedankt.«

Unternehmen Finest Audience ist gewachsen
und somit auch die Personenmarke dahinter,
Dawid Przybylski.

Die Entwicklungen im Online-Marketing
sind rasant. Sie versuchen aber, sich den
Trends zu entziehen, was auch zu funktio-
nieren scheint. Was ist Thre Philosophie
dahinter?

Die Trends verliere ich nie aus den Augen,
ganz im Gegenteil, ich teste fast jeden Monat
etwas Neues, was gerade hypt oder woriiber

in meinem Netzwerk gesprochen wird.
Trotzdem heif3t das nicht, dass man alle gut
laufenden Prozesse und Strategien umwerfen
und sich neu erfinden muss. Fiir mich heif3t
es eher, etablierte Prozesse zu optimieren und
mit neuen Trends zu verbinden.

Das Resultat daraus war zum Beispiel der
Medienbruch fiir Ads, also eine Art Wer-
bung, von der gerade jeder spricht, weil sie
nicht der Norm entspricht, zum Beispiel
UGC Ads, User Generated Content Ads. Ich

habe das schon vor sieben Jahren fiir geniale
Anzeigen eingesetzt und damit bis zu 4.000
Handy-, Versicherungs- und Kreditvertré-
ge am Tag generiert. Bei dieser Methode
werden User-Fragen tiber Facebook und
Instagram abgefangen und anschlieflend als
personliche Nachricht mit passenden An-
geboten an den Interessenten gesendet. Der
Prozess hat die Verkaufe teilweise verfiinf-
facht. Die Anzeigen sahen nie professionell
aus, eher so, als ob es ein Freund oder Nach-
bar auf Social Media gepostet hitte und sich
tiber etwas freut und sich bedankt.

Das Internet bietet mehr Werbemoglich-
keiten als traditionelle Medien. Gefiihlt
haben wir jetzt aber schon alles gesehen
und gehort. Wo geht die Entwicklung Ihrer
Meinung nach hin?

Ein ganz klarer Trend werden gerade Kurz-
videos. Jede Plattform passt sich an, alle
Prozesse werden kiirzer und dynamischer.
Wir werden als Werbetreibende fiir Firmen
und Dienstleister breiter und direkter arbei-
ten miissen, um messbar zu bleiben. Es gibt
namlich zwei Herausforderungen: Auf der
einen Seite verandern sich Wahrnehmung
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und Sichtbarkeit auf den Plattformen, und
auf der anderen Seite erhalten wir seit dem
iOS 14-Update immer weniger Messdaten,
also Trackingsignale zuriick. Die Kunst wird
also sein, nicht direkt zu verkaufen, was fast
alle falsch machen, sondern den Klick zu be-
kommen, also zunachst die Aufmerksamkeit
und das Interesse des Kunden zu erlangen.
Kéufe erfolgen dann erst spiter. Ich denke,
das sollte als Impuls reichen. An der Stelle er-
innere ich euch gerne an Instagram. Vor etwa
sieben Jahren hat man dariiber gelacht und
als Teenie-Plattform abgestempelt. Heute
macht Instagram bei den meisten Unter-
nehmen einen groflen Teil der Werbung aus.
Vielleicht werden es in Zukunft TikTok oder
YouTube sein, das Format YouTube Shorts
hat bislang das grofite Wachstum in diesem
Jahr hingelegt.

Sie haben mal erfolgreich Werbung fiir eine
britische Sterbegeldversicherung gemacht.
Das ist fiir Facebook und Instagram nicht
gerade ein dankbares Thema. Was war Ihre
Strategie?

Es war eigentlich eher ein Prozess. Norma-
lerweise hatte ich das nicht gemacht, aber
der Chef des Unternehmens hat gesagt, dass
es bislang niemand geschafft hat, das Thema
erfolgreich auf Facebook und Instagram zu
bewerben. Ich habe gedacht, wenn es nie-
mand schafft, gibt es auch keine Konkurrenz.
Mit einem guten Bild und dem richtigen Co-
pywriting haben wir den Nagel auf den Kopf
getroffen. Die Ads gingen viral und brachten
bis zu 2.000 Antrdge am Tag, die dann ein
115-Personen-Team in London abtelefonier-
te. Es war eine Herausforderung und wurde
zur Goldgrube.

Die Marketingwelt im Internet ist ganz
schon bunt, es gibt viele Moglichkeiten, ein
Produkt zu bewerben. Was ist der grofite
Fehler, den man machen kann?

Wie oben schon beschrieben, machen die
meisten den Fehler, dass sie Produkte nur
verkaufen wollen und nur an das Geld den-
ken. Mal andersrum gedacht. Wie wire es,
wenn du die Werbung mit dem Produkt
oder der Dienstleistung so schaltest, dass

sie dem Interessenten hilft, anstatt ihn zum
Kaufen zu drangen? Es geht tatsachlich um
den ersten Klick und darum, wer ihn be-
kommt. Ich vergleiche das mit einem Date.
Es wird kaum funktionieren, dass man beim
ersten Date nach ein paar Sekunden direkt
fragt: »Zu dir oder zu mir?« Es braucht meh-
rere Touchpoints und eine Aufwirmphase.

So sehe ich das auch in der Zukunft: mehre-
re Videos oder Bilder, die uns auffallen und
das Interesse wecken. Kurze, knackige und
iiberzeugende Impulse bringen mehr Neu-
gierde und mehr, als mit der Tiir ins Haus
zu fallen.

Sie haben innerhalb von 20 Jahren einen
rostigen Ford Fiesta gegen einen Lambor-
ghini getauscht. Sie haben also bei null an-
gefangen und sich hochgearbeitet. Welchen
Rat haben Sie fiir junge Menschen, die am
Anfang ihres Berufslebens stehen?

Das ist richtig. Mit meinem Fiesta hatte ich
eine tolle Zeit, bei starkem Regen gerne auch
mal mit einer Pfiitze zur Abkiihlung im Fufi-
raum. Heute wiirde ich jedem Jungunterneh-
mer raten, die materiellen Dinge erst spéter
in den Vordergrund zu stellen. Materiel-

les darf dich nicht belasten, das fithrt nur

zu Stress und oft zu falschen Entscheidun-
gen. Natiirlich war und ist es fiir mich eine
grofle Motivation, mir bestimmte Ziele wie
ein Auto oder einen Urlaub zu setzen. Doch
wenn ich einem jungen Menschen heute
einen Rat geben sollte, dann, dass er auf seine
Leidenschaft héren und nicht nur dem Geld
hinterherlaufen sollte.

Erfolg

Werde der Beste in deinem Bereich und dann
ist das Geld das Abfallprodukt daraus. Was
dazu gehort, sind Disziplin und Netzwerke.
Wenn du kein Netzwerk hast, musst du es

dir selbst beibringen und es machen wie ich
damals: Tag und Nacht lesen. Hier benétigt
man genauso Disziplin wie beim Sport. Fast
jeder ist im Fitnessstudio angemeldet, doch
ldngst nicht alle sind fit — genauso ist es auch
im Job. Es gibt viele Marketer da draufien,
aber wenige, mit denen ich mich austauschen
kann.

Ein weiterer und wichtiger Tipp von mir:
Lerne, Nein zu sagen. Wir werden jeden Tag
mit Sonderangeboten des Lebens angelockt,
doch ohne Fokus wird es nichts. Daher fo-
kussiere dich und sage 6fter mal Nein zu
Dingen, bei denen du unsicher bist und keine
Lust drauf hast, so wirst du deine Ziele klarer
und willensstark ansteuern.

»Werde der Beste in deinem Bereich und dann
ist das Geld das Abfallprodukt daraus.«




Einstellung

NICHT WIE EIN BABY

BEHANDELN DURFEN
Mehr Erfolg durch Exitstrategie
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Das Grunderpaar
Anne und Stefan
Lemcke verkaufte
dieses Jahr die
Mehrheit ihres
Gewdrz-Start-up
Ankerkraut an den
Lebensmittelriesen
Nestlé.
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iele Unternehmer fiithlen sich

emotional stark mit ihrer

Firma verbunden. So man-

cher betrachtet sein Business

gar als sein »Baby«. Diese
Inhaber opfern sich Tag und Nacht fiir ihr
Geschift auf, springen im Notfall sofort ein,
starten bei Engpdssen Hauruckaktionen,
unterbrechen Urlaube oder brennen am
Wochenende ihre letzten Energiereserven
ab. Trotzdem fehlt oft der entsprechende
Gegenwert. Der Durchbruch bleibt aus,
Flow stellt sich nicht ein, Erfolge fithlen sich
extrem anstrengend an.

Die wirtschaftliche Vernunft warnt daher
davor, sich gefiihlsmiflig zu sehr aus dem
Fenster zu lehnen. Ein Unternehmen ist
kein Spafiprojekt. Es soll nicht das private
Hobby finanzieren oder sich selbst als Chef

einen Arbeitsplatz verschaffen. In erster
Linie dient ein eigenes Geschaft als Instru-
ment, um dem Eigenttimer ein erfiillendes
Leben zu erméglichen. Im Folgenden sind
drei typische Fallen aufgefiihrt, in die emo-
tionale »Firmeneltern« haufig tappen.

Mehr Distanz: Nicht in (Herzens-)Fallen
tappen

Leidenschaft:

Fiir den Unternehmenserfolg braucht

es mehr als Begeisterung und Euphorie.
Freude an italienischer Kochkunst bringt
keinen Profit, wenn in der gleichen Strafle
bereits zwei etablierte Pizzerien stehen.
Erfolgreiche Systeme entstehen nicht aus
einer personlichen Passion heraus, sondern
weil der Betrieb Menschen mit bestimmten
Problemen attraktive Losungen bieten

Einstellung

-

In erster Linie dient

ein eigenes Geschaft
als Instrument, um
dem Eigentiimer ein
erfilllendes Leben zu

ermaglichen.
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Einstellung

kann. Je reizvoller die Losung, desto
profitabler das Geschift (wenn es durch-
dacht gefiihrt wird).

Applaus:

Wer sein Business als Friseur, Gartner

oder Marketingmanager aus reinem
Herzblut betreibt, verliert schnell die
Zahlen aus den Augen. Akteure mit zu

viel emotionalem Feuereifer ignorieren
schnell Alarmglocken aus der Buchhaltung.
Die Freude am Job, Applaus und Lob von
Kunden befliigelt diese »Helikoptereltern«
mehr als smartes Controlling. Doch so ldsst
sich keine Firma fiihren. Jede investierte
Minute sollte in harter Wahrung vergiitet
sein. Misserfolge im Business sind Gift.
Unternehmer miissen stetig die eigene Per-
formance messen und steigern.

Geduld:

Wer seine Firma wie ein Business — und
nicht wie ein Kleinkind - behandelt, re-
agiert auch strenger, wenn bestimmte Ent-
wicklungsschritte unterschiedlich schnell
verlaufen. Kommen Vertrieb oder Entwick-
lung mit Marketing oder Service nicht mit,
wiren Geduld und Abwarten fahrldssig.
Braucht die ganze Firma viel zu lange, um
auf die Beine zu kommen, dann muss sie
weg. Das bedeutet: absdgen, beenden, neu
denken und Ressourcen anderweitig ein-
setzen. Diese Konsequenz funktioniert aber
nur, wenn Inhaber eine gewisse Distanz zur
Firma aufbauen.

»So bauen Sie ein profitables Unternehmen«
von Philip Semmelroth

240 Seiten

Erschienen am: 21. Marz 2022

GABAL Verlag

ISBN: 978-3967390919

Mehr Weitblick mit Exitstrategie

Damit Eigentiimer diese Fallen weitldufig
umschiffen und aus einem Herzensprojekt
eine profitable Firma machen, hilft folgende
Methode: Erfolgshungrige kalkulieren von
Anfang an einen moglichen Verkauf ein.
Hierbei geht es nicht um einen Notfallplan,
sondern um das klare Ziel, das Unterneh-
men jederzeit lukrativ verkaufen zu kénnen.
Eine kluge Exitstrategie im Hinterkopf
sorgt fiir die nétige emotionale Distanz und
zwingt den Chef, profitabel zu wirtschaften.
Auflerdem verhindert der Fokus auf einen
moglichen Verkauf, dass emotionsgeleitete
fatale Fehlentscheidungen getroffen werden
oder zu spit die ReifSleine gezogen wird.

Der Kerngedanke dieser Exitstrategie: Profit
first! Jede Entscheidung unterliegt diesem
Gedanken. Jede Aktivitit muss immer zum
Profit beitragen. Wer wird eingestellt? Was
wird kommuniziert? Wie funktioniert der
Vertrieb? Setzen wir Sonderwiinsche um?
... Auch wenn es herzlos oder anstrengend

»Auch wenn es herzlos oder anstren-
gend klingt - das Ziel einer jeden Firma
ist kontinuierlicher, zuverlassiger, kal-
kulierbarer Profit. Nur er bringt dem

Chef angemessenes Einkommen.«

PHILIP SEMMELROTH
SO BAUEN SIE EIN

PROFITABLES
UNTERNEHMEN

Erfolgreicher wirtschaften
statt harter arbeiten

klingt — das Ziel einer jeden Firma ist
kontinuierlicher, zuverléssiger, kalkulier-
barer Profit. Nur er bringt dem Chef an-
gemessenes Einkommen. Nur Profit sichert
die Gehilter der Teams. Niemand will ein
System, das Verluste einfdhrt - auch kein
Kéufer. Und wer als Kopf der Truppe Geld,
Lebenszeit, Arbeitskraft und Kreativitat
investiert hat, sollte erst recht finanziell be-
lohnt werden.

ODb jemand seine Firma wirklich eines Tages
abgeben will oder nicht, spielt dabei keine
Rolle. Selbst wenn ein Verkauf nicht auf
der aktuellen Agenda steht, verdndert sich
das Mindset. Die rationale Distanz verbes-
sert die Qualitét der Entscheidungen. Eine
Ausstiegsstrategie sorgt fiir mehr Selbstdis-
ziplin, stellt die eigene Eignung zum Unter-
nehmertum auf den Priifstand und fordert
permanent die Bereitschaft, sich weiterzu-
entwickeln. Sie gibt Chef und Mitarbeitern
Sicherheit und macht ein Business zu dem,
was es sein soll: zum Werkzeug fiir Erfolg.

Der Autor

Philip Semmelroth ist Business-Strategie-
Experte, Unternehmer und Bestsellerautor.
Er erstellt und optimiert Vertriebsprozesse
und macht Firmen profitabler.
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ie Zahl der Start-up-Griin-

dungen ist im ersten Halb-

jahr 2022 um sieben Prozent

gegeniiber dem Vorhalbjahr

gesunken. Eine Studie des
Bundesverbands Deutsche Start-ups und des
Informationsdienstes Startupdetector hat
gezeigt, dass die Zahl der Neugriindungen
im ersten Halbjahr gegeniiber dem Vorhalb-
jahr von 1.618 auf 1.508 gesunken ist. »Der
Bericht zeigt, dass mehr Start-ups kein[e]
Selbstlaufer sind«, wird Magdalena Oehl,
Stellvertretende Vorsitzende des Start-up-
Verbands, in einem Bericht des Onlineportals
der »FAZ« zitiert. Ohne bessere Regelungen
zur Mitarbeiterbeteiligung, ziigige Einwande-
rung von Techtalenten und erleichterte Aus-
griindungen aus der Wissenschaft wiirden
sich Start-ups schwerer tun.

Das gesunkene Interesse kann auch der
Deutsche Industrie- und Handelskammer-
tag (DIHK) bestitigen. Demnach haben sich
im Jahr 2021 rund zehn Prozent weniger
Interessenten zum Thema Existenzgriindung
informiert. Yasmin Olteanu, Professorin fiir

Entrepreneurship an der Berliner Hoch-
schule fiir Technik, hilt laut dem Bericht die
Klimakrise, Digitalisierung und den demo-
grafischen Wandel fiir die groflen Heraus-
forderungen der nichsten Generation. »Die
bahnbrechenden Innovation[en], die wir
brauchen, um Losungen zu finden, kommen
von Start-ups. Sie haben die wirklichen Hebel
in der Hand, sagt sie. Die risikoscheue Men-
talitdt in Deutschland hindere die Start-up-
Szene am Wachsen.

Wissen

TEMPO DER NEU-
GRIINI]IINGEN NIMMTAB

Anders scheint die Mentalitét in den Ver-
einigten Staaten zu sein. Hier haben es Griin-
der leichter, an Wagniskapital zu kommen.
Vergangenes Jahr kamen 41 Prozent der
Investments fiir deutsche Start-ups aus den
USA, bei Finanzierungsrunden ab 100 Mil-
lionen Euro waren es sogar 54 Prozent. »Es
fehlt die positive Strahlkraft von Griindern,
wie sie in den USA zelebriert wird. Warum
stellen wir nicht mal inspirierende Person-
lichkeiten heraus, um es auch fiir junge Leute
attraktiv zu machen?«, wird Karel Dorner,
Berater bei McKinsey, in einem Bericht des
Onlineportals des » Tagesspiegel« zitiert.
Start-ups seien oft gar nicht présent in der
offentlichen Meinung — aufier sie scheitern.
Griinden miisse bereits in Schulen als Zu-
kunftsoption behandelt werden, meint er.

Wie viel Potenzial die Griinderszene der
Volkswirtschaft in Deutschland bietet, hat
die Unternehmensberatung Roland Berger
in einer Studie von 2021 untersucht und
schitzt, dass bis zum Jahr 2030 vier Millio-
nen Arbeitsplétze in Deutschland entstehen
konnten.
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ZUM SIEG IM JOB

/IELE ERREICHEN DURCH TECHNIKEN AUS DEM SPORT
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inen Ultramarathon gewinnt
man nicht mit den Beinen,
sondern mit dem Kopf. Natiir-
lich braucht man fiir sportliche
Erfolge ein solides und klar
strukturiertes korperliches Training. Uber
Erfolg oder Misserfolg aber entscheidet die
mentale Starke der Athleten. Und die lasst
sich trainieren. Was im Sport funktioniert,
funktioniert auch im Business.

Negative Glaubenssitze, Leistungsdruck von
innen oder auflen und Ablenkungen aller
Art wirken sich auf die Leistung aus, im
Sport wie im Geschéftsleben. Als Triathlet,
Ultramarathonléufer und Unternehmer
spreche ich aus Erfahrung. Wer am Tag X
nicht mit dem richtigen Mindset an die
Startlinie geht, kann genauso gut im Bett
bleiben.

Mit Geduld und Technik zur mentalen
Stirke

Wie konnen Sie also mit Techniken aus dem
Sport Ihre Ziele als Unternehmerin oder
Unternehmer erreichen? Zunichst mit Ge-
duld. Mentale Stirke muss Schritt fiir Schritt
aufgebaut werden, und zwar individuell an-
gepasst an die Bediirfnisse, Anspriiche und
Erfahrungen des Einzelnen. Sie diirfen nicht
erwarten, dass sich Thr Leben vom ersten
Tag des Trainings an um 180 Grad dreht
und Sie keine Fehler oder Misserfolge mehr
erleben werden.

Doch wenn Sie folgende drei Tipps beher-
zigen, kann das der Anfang einer nachhalti-
gen Verdnderung sein.

Unsere wichtigs-
te Ressource Uber-
haupt ist unser
Kérper

1. Die richtigen Ziele setzen

Beim Definieren von Zielen werden die
meisten Fehler gemacht. Ist ein Ziel nicht
Kklar definiert oder handelt es sich sogar um
das falsche Ziel, bleibt der Erfolg aus. Setzen
Sie sich realistische Ziele und definieren Sie
Timelines, bis wann sie erreicht sein sollen.
Legen Sie auflerdem Kenngrofien fest,
anhand derer Sie messen, wie nah Sie dem
jeweiligen Ziel schon sind.

Was heift realistisch? Nichts gegen ambitio-
nierte Ziele. Sagen wir, eine Schwimmerin
will sich fiir die olympischen Spiele 2024
qualifizieren. Schwimmt sie schon jetzt so
schnell, dass sie die verlangte Qualifika-

tionszeit zwar noch nicht erreicht hat, aber
erreichen konnte, ist das Ziel ehrgeizig, aber
machbar. Sie kann es schaffen, wenn sie das
Ziel iber eine sehr lange Zeit klar vor sich
hat und sich Zwischenziele setzt.

Auch fir Unternehmer gilt: Mit erfolgrei-
chen Zwischenergebnissen ist ein scheinbar
uniiberwindbarer Berg zu bewiltigen - bis
hinauf zur Spitze.

Unrealistisch dagegen wire, wenn sich die
Schwimmerin qualifizieren wollte, ohne
auch nur in die Nihe der Zeiten zu kom-
men, die bei der Deutschen Meisterschaft
geschwommen werden.

2. Fokussieren fiir Erfolg und mehr Spafl
Meinen Sie, der weltbeste Marathonlau-
fer Eliud Kipchoge denkt wihrend eines
Wettkampfes an die E-Mails, die er noch
bearbeiten muss? Wohl kaum. Er kapselt
sich komplett ab.

Ablenkung. E-Mails, Anrufe, Kollegen im
Biiro, Social Media, Newsticker ... Ohne
Fokus verzetteln wir uns und stolpern,
schaffen es wahrscheinlich nicht einmal bis
zur Ziellinie. Lernen Sie von Kipchoge und
anderen. Finden Sie Ihren eigenen Wett-
kampfmodus. Verschlief3en Sie sich vor der
Auflenwelt, wenn Sie zwei Stunden fokus-
siert an Ihrem wichtigen Projekt arbeiten
wollen. So sind Sie nicht nur produktiver.
Die Arbeit macht auch mehr Spaf3, weil Sie
schneller Erfolge sehen.

3. Versteckte Ressourcen nutzen
Profisportler wissen, dass sie versteckte
Ressourcen in sich haben, die sie aktivieren
koénnen. Sie konnen das in Threm Alltag
auch. Die Kunst ist, den Zugang zu diesen
Ressourcen zu finden und sie dann abzu-
rufen, wenn Sie sie brauchen. Beispielsweise
dann, wenn Sie sich energielos fithlen, aber

Leben

noch zwei Stunden funktionieren miissen.
Die Methode dafiir heifit: gezielte Medita-
tion. Anleitungen dazu finden Sie zum Bei-
spiel auf YouTube. Eine andere Moglichkeit
ist ein Coaching.

Natiirlich ist es nicht immer moglich,
wahrend der Arbeit erst einmal eine Runde
zu meditieren, ehe man weitermachen kann.
Aber in einer angeleiteten gezielten Me-
ditation konnen spezifische Anker gesetzt
werden, die Sie dann im Alltag bei Bedarf
auslosen.

Unsere wichtigste Ressource iiberhaupt ist
unser Korper. Fithrungskrifte vergessen
gern, dass neben der Arbeit auch Rege-
neration wichtig ist. Nur wer koérperlich
gesund und mental ausgeglichen ist, kann
nachhaltig gute Leistungen fiir sich und sein
Team erbringen. Wie Eliud Kipchoge sagen
wiirde: trainieren, gut essen, erholen. Dann
sind Hochstleistungen auch iiber viele Kilo-
meter moglich.

Der Autor

A

[T-Spezialist, Triathlet und Ultramarathon-
laufer Adrian Rossi fihrt zwei erfolgreiche
Unternehmen parallel: ein [T-Projektma-
nagement und das AnyGoal Camp..
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m ersten April des Jahres
1976 saflen zwei junge
Ménner in einer Garage in
Los Altos bei San Francisco
zusammen. So weit nichts
Ungewohnliches. Doch die beiden hat-
ten sich nicht dort getroffen, um Bier zu
trinken, Gitarre zu spielen oder einfach nur
abzuhéngen. Sie fassten dort den Entschluss,
gemeinsam ein Unternehmen zu griinden.
Die Namen der beiden Ménner? Stephen
Wozniak und Steve Jobs. Spatestens jetzt
wisst ihr: Klar, das war die Geburtsstunde
von Apple! So was wire in Deutschland
heute undenkbar. Was sich meiner Ansicht
nach in unserem Land dringend 4ndern
muss, um Unternehmertum und Griindun-
gen wieder attraktiv zu machen, beleuchte
ich in diesem Beitrag.

Keiner will mehr etwas riskieren
Inzwischen ist klar: Die Story ist eher ein
Mythos. Tatséchlich wurde Apple im Schlaf-
zimmer von Steve Jobs gegriindet. Und es
war auch noch eine dritte Person dabei,

der Grafiker Ronald Wayne, ein Kollege
Jobs bei Atari. Doch zumindest stimmte

die Sache mit der Garage insofern, als dass
Wozniak dort den ersten Apple-Computer
zusammenbaute. Und in Deutschland?
Wire es vermutlich schon an der Garage ge-
scheitert. Denn es gibt tatsdchlich Gesetze,
die die Nutzung einer Garage zu anderen
Zwecken als dem Abstellen von Kraftfahr-
zeugen untersagen. Selbst wenn es deine
eigene, selbst gebaute Garage ist, darfst du
hierzulande damit nicht tun, was du willst.
Ich habe so langsam das Gefiihl, dass unser
Staat uns am liebsten alles bis ins kleinste
Detail durch Gesetze, Regeln und Vorschrif-
ten diktieren mochte ...

Was ich an der Apple-Geschichte auch gut
finde? Die Art und Weise, wie die Jungs sich

das notige Geld besorgt haben. Denn um
die Produktion des ersten Computers zu
finanzieren, musste Kapital her. Die Eltern
um Geld anpumpen war nicht drin: Jobs
verkaufte seinen VW-Bus fiir 1.500 Dollar,
Wozniak seinen programmierbaren Ta-
schenrechner fiir 250 Dollar. Fiir mich eine
klare Sache - wenn du etwas willst, musst
du eine Gegenleistung dafiir erbringen. Sei
es als Tauschgeschift, Ware gegen Geld oder
auch Leistung gegen Geld. So habe ich es als
junger Kerl ebenfalls gemacht. Neben mei-
ner Ausbildung habe ich in einer Diskothek
gejobbt. Erst habe ich die Tiir aufgemacht,
spater durfte ich auch Platten auflegen. Von
dem Geld, was ich damit verdient habe,
habe ich einen Sack Poloshirts gekauft

- und die dann wiederum mit einem Auf-
schlag unter die Leute gebracht.

Dieses Mindset fehlt meiner Ansicht nach
heute vielen jungen Menschen, weil sie ohne

»Dodoland - Uns geht’s zu gutl«
von Martin Limbeck

240 Seiten

Erschienen: Mai 2022

Ariston Verlag

ISBN: 978-3-424-20261-8

Einstellung

Mangel aufgewachsen sind. Natiirlich ist
das grundsitzlich eine gute Sache. Doch ich
glaube, dass darin auch einer der Griinde
liegt, warum die Risikobereitschaft heute
wesentlich geringer ist. Viele Menschen
fithren heute ein sehr angenehmes Leben -
und geben sich mit dem zufrieden, was sie
haben. Warum etwas riskieren? Doch es ist
genau diese Einstellung, an der unsere Ge-
sellschaft irgendwann zerbrechen wird.

Der Staat mag keine Selbststindigkeit
Lasst uns mal einen Blick auf die Zahlen
werfen: Eine Studie von McKinsey belegt,
dass die Zahl der Neugriindungen im Zuge
der Coronapandemie tatsachlich sogar
zugenommen hat. Das ist die gute Nach-
richt. Aktuell werden in Deutschland pro
Jahr circa 2.900 Unternehmen gegriindet.
Im vergangenen Jahr konnte Europa ins-
gesamt 100 »Einhdrner« verzeichnen, also
Start-ups, deren Wert eine Milliarde Dollar

Martin Limbeck
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ubersteigt. Im Vergleich zu den USA ist das
allerdings lachhaft. Woran das liegt? Unter
anderem daran, weil es dir hierzulande ex-
tra schwer gemacht wird, wenn du griinden
willst. Oder generell, wenn du irgendwas
machen mochtest als Unternehmer, was in
keine der mentalen Schubladen der An-
gestellten passt, die tiber deinen Finanzie-
rungsantrag entscheiden.

An dieser Stelle mochte ich gerne kurz
schildern, was ich vor wenigen Wochen
erlebt habe. Ein junger Mitarbeiter, Mitte
zwanzig, hatte sich entschieden, mein
Unternehmen zu verlassen. Fiir mich war
das absolut okay, denn es war fiir ihn an der
Zeit, sich weiterzuentwickeln und auch mal
was anderes zu sehen. Ich hitte mir auch gut
vorstellen konnen, dass er in die Selbststin-
digkeit geht. Tatsachlich hatte er auch genau
das tiberlegt und angefangen, sich schlau zu
machen in Sachen Griindungsforderung.

Wisst ihr, was die ihm beim Arbeitsamt ge-
sagt haben? »Einen Griindungszuschuss be-
kommen Sie nicht bewilligt. Fiir Sie finden
wir doch im Handumdrehen eine Anstel-
lung, Sie sind viel zu qualifiziert.« Ernsthaft?
Da kann ich mir nur an den Kopf fassen.
Was soll das bitte fiir eine Logik sein? Es
bekommen nur Leute eine Férderung, die
fiir den Arbeitsmarkt aus welchen Griinden
auch immer nicht attraktiv sind? Ich glaube
nicht, dass das die Menschen sind, die dann
ausgerechnet mit einem eigenen Unterneh-
men erfolgreich werden.

Die Logik dahinter ist natiirlich, dass es fiir
den Staat schlichtweg giinstiger ist, eine
kurze Zeit Arbeitslosengeld zu zahlen statt
den Griindungszuschuss. Doch mit dieser
kurzsichtigen und biirokratischen Denkwei-
se werden in unserem Land neue Geschifts-
ideen im Keim erstickt! Wie sollen wir uns
so wieder zu einem der Top-Player am
Markt entwickeln, wenn Innovation nicht
erwiinscht ist?

Ohne neue Ideen keine wirtschaftliche Zu-
kunft

Ich habe den Eindruck, dass die Angst vor
Risiko den Deutschen tief in den Knochen
steckt. Nicht nur, wenn es darum geht,
Geldgeber fiir ein spannendes Griindungs-
projekt zu finden. Selbst als gestandener
Unternehmer erlebte ich Herausforderun-
gen damit, als ich ein paar Dutzend Autos
fiir ein weiteres Unternehmen brauchte.
Ich hatte eine super Bonitit, Vermdgen war
da, meine Companys liefen. Doch wenn
ich nicht personlich zu 100 Prozent fiir den
Kredit gebiirgt hitte, hitte ich keine Autos
finanziert bekommen. Die Bank wollte sich
nicht das kleinste bisschen am unterneh-
merischen Risiko beteiligen. Ich frage mich,
was da passiert ist? Frither hat der Banker
deinen Businessplan gelesen, dir gerade ins

Gesicht geschaut und kraft seiner Erfahrung
abgeschitzt, ob dein Business mit dir als
Unternehmer eine gute Chance hat. Und
dann gab’s ein Darlehen, zum grofien Teil
auch ohne Sicherheiten. Doch die Idee in-
teressiert heute keinen mehr. Heute wollen
sich alle nur noch ihren eigenen Hintern

absichern. Doch griinden und dabei kein
Risiko eingehen? Das passt meistens einfach
nicht gut zusammen.

Die Folge dessen: Im vergangenen Jahr
kamen 41 Prozent der Investments fiir
deutsche Start-ups aus den USA. Als Unter-
nehmer finde ich es toll, wenn jemand seine
Vision verwirklichen kann. Doch mit Blick
auf unsere Wirtschaft ist diese Entwicklung
alles andere als gut. Diese Unternehmen
konnten einen entscheidenden Anteil an
unserer Zukunft haben. Den haben sie
jedoch nicht, wenn die Rendite in die USA
flief3t. Dass es auch anders gehen kann, zeigt
beispielsweise das Mainzer Unternehmen
BioNTech. Ja genau - die Entwickler des
Corona-Impfstoffes. Gegriindet wurde das
Unternehmen bereits 2008 mit dem Fokus
darauf, Krebs mithilfe von mRNA-Techno-
logie zu bekdmpfen. Diese Erfolgsgeschichte
war nur moglich, weil zwei Deutsche,

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.

Thomas und Andreas Striingmann, in das
Unternehmen investierten. Und heute?
Erhielt die Stadt Mainz von BioNTech Ge-
werbesteuerzahlungen in Hohe von 1,09
Milliarden Euro. Geld, welches genutzt
werden kann, um die Schulden der Stadt zu
tilgen, die Infrastruktur weiter zu verbes-
sern und so weiter. Und wenn das Unter-
nehmen weiterhin so erfolgreich dasteht,
werden voraussichtlich noch viele weitere
Arbeitsplitze hinzukommen. Besser geht’s
doch nicht - fiir alle Beteiligten!

Ich kann nur hoffen, dass wieder mehr
Menschen in unserem Land ihren Mut
zusammennehmen und ihren Weg gehen.
Und dass im offentlichen Bewusstsein end-
lich verankert wird, wie wichtig neue Ideen
fiir unseren wirtschaftlichen Fortbestand
sind. Ich wiinsche mir, dass Griinden fiir
junge Menschen zu einer klaren Zukunfts-
option wird, die ihnen bereits in der Schule
nahegebracht wird. Denn solange wir so
viel Potenzial verschenken, bringen wir uns
selbst um unsere Zukunftsfahigkeit, wirt-
schaftlich wie gesellschaftlich.
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MASTER OF SCALE

QAUERPROJEKT UNTERNEHMENSKuLTy5

Neflix-CEO Reed Hastings

AUSZUG AUS DEM BUCH » MASTER OF SCALE<VON REID HOFFMANN

evor er mit seinem innovati-
ven DVD-Versanddienst den
Verleihdienst Blockbuster in
die Knie zwang und lange
bevor er den DVD-Liefer-
service — mit den roten Versandtaschen als
Markenzeichen - in ein Streamingnetz-
werk/-studio verwandelte, war Netflix-
CEO Reed Hastings Programmierer. Und
zwar ein guter, wie es aussieht: Zusammen
mit zwei seiner damaligen Kollegen ent-
wickelte Reed fiir andere Programmierer
ein Debugging-Tool. Sie nannten es Purify,
und es war ein voller Erfolg. Dann wurde
es chaotisch. Reed hatte in seiner bisheri-
gen Karriere kaum Erfahrung als Fith-
rungskraft sammeln konnen, geriet aber
schnell in eine Situation, in der er nicht
nur eine wachsende Zahl an Mitarbeitern
fithrte, sondern auch tibernahmen managte

20

— und das bedeutete, dass iiber Nacht neue
Mitarbeiterteams hinzukamen. Einmal er-
warb Reed mit seinem Unternehmen, das
nun Pure Software hief$, innerhalb von 18
Monaten drei neue Firmen. Sie entwickel-
ten sich so schnell, dass kaum ein Gedanke
auf die Frage verwendet wurde, wie die
neuen Teams in die Unternehmenskultur
integriert werden konnten - sofern diese
zu dem Zeitpunkt iiberhaupt existierte.

»Ich habe die ganze Nacht programmiert,
tagstiber versucht, der CEO zu sein, und
von Zeit zu Zeit habe ich mal kurz eine
Dusche eingeschobenc, erinnert sich Reed.
»Damals glaubte ich, dass alles irgendwie
besser laufen wiirde, wenn ich einfach nur
selbst mehr machen wiirde — mehr Ver-
kaufsanrufe tatigen, mehr reisen, mehr
programmieren, mehr Interviews geben.«

Tat es aber nicht. Reed versuchte, alles
allein zu machen - ein weitverbreiteter
Fehler unter Griindern, einer, der in der
Wachstumsphase von Unternehmen oft-
mals fiir zusitzliche Probleme sorgt. An-
statt die Fahigkeiten seiner Mitarbeiter zu

»Ich habe die ganze Nacht
programmiert, tagsiiber
versucht, der CEO zu
sein, und von Zeit zu Zeit
habe ich mal kurz eine
Dusche eingeschoben«

- Reed Hastings
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nutzen, versuchte Reed, sie zu umgehen.
Da er nicht das notige Vertrauen hatte,
dass sie in der Lage waren, Probleme selbst
zu losen, versuchte er, diese fiir sie zu 10-
sen.

»Jedes Mal, wenn ein entscheidender Feh-
ler auftrat, ein Verkaufsanruf nicht gut
lief, ein Fehler im Code, versuchten wir zu
iiberlegen, durch welchen neuen Prozess
wir garantieren konnten, dass dies in Zu-
kunft nicht noch einmal geschehen wiir-
de«, erinnert sich Reed.

Reeds Versuch, das
System »narrensicher« zu
machen, trug letztlich zu
einer stumpfsinnigeren
Unternehmenskultur bei.

Aber Reeds Versuch, das System »narren-
sicher« zu machen, trug letztlich zu einer
stumpfsinnigeren Unternehmenskultur bei.
»Das intellektuelle Niveau im Unterneh-
men fiel«, sagt er. »Dann kam es zu Verdn-
derungen im Markt, so etwas passiert nun
einmal - in diesem Fall war es der Wechsel
von C++ zu Java, aber es hitte auch irgend-
etwas anderes sein konnen. Als der Wandel
eintrat, waren wir nicht in der Lage, uns
anzupassen.« Reed hatte unwissentlich eine
Kultur geschaffen, in der die Mitarbeiter
zwar gut darin waren, Prozesse zu befol-
gen, aber weniger gut in selbststindigem
Denken.

Reed schaffte es
nie, die Unter-
nehmenskul-
tur von Pure
ernsthaft zu
verbessern

(im Nach-
hinein ist

SO etwas

nur schwer moglich, da sie sich wahrend
der prigenden Jahre fest verankert), aber
nach dem Verkauf von Pure war er ent-
schlossen, es bei seinem néchsten Projekt
besser zu machen.

In diesem Kapitel erforschen wir die Ge-
heimnisse der »Kultur« - ein Begriff, der
auf Unternehmen angewandt verstérend
vage zu sein scheint. Was meinen wir mit
Unternehmenskultur? Und ist sie wirk-
lich wichtig - oder einfach nur ein Mode-
wort? Kann sie tatsdchlich von den Fiih-
rungskriften eines Unternehmens geformt
und entwickelt werden, oder ist das etwas,
was aus sich selbst heraus entsteht?

Auch wenn es keine einfache, narren-
sichere Formel fiir eine erfolgreiche

Wissen

Unternehmenskultur gibt, scheint es doch
offensichtlich bestimmte Qualitidten und
Merkmale zu geben, die den Kern ausma-
chen.

Kultur ist etwas Lebendiges, Atmendes

- das Umfeld, das Sie fir Ihre Mitarbei-
ter schaffen, damit diese ihr Bestes geben
konnen. Sie sollte auf dem Gefiihl einer
gemeinsamen Mission beruhen - der Sa-
che, die Thr Unternehmen zu erreichen
versucht.

Sie sollte von jedem verstanden und von
jedem getragen werden; tatsdchlich ent-
wickelt sie sich nur dann in vollem Aus-
maf3, wenn sich jeder Mitarbeiter person-
lich beteiligt und verantwortlich fiihlt.
Und die Arbeit, die mit der Schaffung der
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Unternehmenskultur verbunden ist — die
wohliiberlegte, absichtsvolle Ausarbeitung
und Umsetzung durch die Unternehmens-
grinder - sollte bereits in der frithesten
Phase des Start-ups beginnen.

Das ist jedoch keine leichte Aufgabe. Es
wird zu einer schwierigen Gratwanderung,
wenn man jeden Mitarbeiter der Organi-
sation dazu bringen mdchte, ein gemein-
sames Wertesystem zu teilen, ohne die
Vielfalt zu unterdriicken oder Mitarbeiter
nur nach eigenem Bild einzustellen. Und
es kann auflergew6hnlich schwer werden,
diese Werte zu schiitzen und zu starken,
wenn Sie das Unternehmen skalieren — und
in groflem Maf3stab neue Mitarbeiter ein-
stellen.

Wie also schaffen Sie heute eine Kultur, die
Thnen auch morgen noch dient? Eine, die
irgendwie die Verdnderungen, die vielleicht
erst in einigen Jahren anstehen, antizipiert,
darauf vorbereitet ist und diese auch vor-
antreibt?

Wenn Sie Thre Unternehmenskultur nar-
rensicher machen, haben Sie eine Kultur
der Narren

Es gerit schnell in Vergessenheit, mit wel-
cher Radikalitit Netflix einst das Videover-
leihgeschift auf den Kopf stellte. Reed war
1997 Mitbegriinder und Seed-Investor von
Netflix; er investierte einen Teil der 750

Millionen Dollar, die er durch den Verkauf
von Pure Software im selben Jahr verdient
hatte. Das Prinzip war elegant einfach:
DVDs per Post. Keine Verzugsgebiihren.
Keine Riicksendekosten. Keine Notwendig-
keit, ins Auto zu steigen und zum Geschift
zu fahren. Eine DVD war verloren gegan-
gen? Versand einer neuen per Post, ohne
Riickfragen.

Blockbuster versuchte, auf den Zug aufzu-
springen und die eigenen Serviceleistun-
gen eine nach der anderen anzupassen, war
aber nicht schnell genug und meldete 2010
Konkurs an. Doch auch wenn Reed mit
seinem kithnen Start-up das Filmverleih-
geschift der Vergangenheit gerade auf den
Kopf stellte, hatte er bereits die Zukunft

im Blick, und dabei sah er eine enorme

Reed hatte unwissentlich
eine Kultur geschaffen, in
der die Mitarbeiter zwar
gut darin waren, Prozesse
zu befolgen, aber weniger
gutin selbststindigem

Denken.

Bedrohung auf sein junges Unternehmen
zukommen, nicht in dem alten Dinosaurier
Blockbuster, sondern in den Vorboten des
Online-Streamings.

Mit dem Einzug des Breitband-Internets

in die Haushalte der Vereinigten Staaten
schien es Reed eine unvermeidbare Tatsa-
che zu sein, dass in der Unterhaltungsbran-
che DVDs bald durch Streamingdienste in
den Hintergrund gedringt wiirden. Zur Er-
innerung: Das war Ende der 1990er-Jahre,
als das Breitband-Internet erst in weniger
als einem von zehn Haushalten angekom-
men war. Aber er spiirte, dass die Entwick-
lung nahte.

Wihrend Reed also einerseits ein Team be-
notigte, das erstklassige logistische Ablaufe
fiir den DVD-Versand entwickelte, wusste
er andererseits bereits, dass sich dassel-

be Team relativ bald komplett umstellen
musste — mit dem Fokus darauf, einen
Streamingdienst aus dem Nichts aufzu-
bauen.

Ingenieure fiir den Aufbau eines wegwei-
senden Videostreamingdienstes zu finden
stellte jedoch eine Herausforderung dar.
Reed war auf der Suche nach »First-Prin-
ciple-Denkern«. First-Principle-Thin-
king bedeutet, dass die Denkenden bei
allem, was sie machen, auf die Grundan-
nahmen oder Urprinzipien zuriickgehen.
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Ein First-Principle-Denker folgt nicht
blind irgendwelchen Anweisungen oder
hilt einfach an einem etablierten Prozess
fest, sondern bricht ein Problem auf seine
Grundannahmen herunter, analysiert und
hinterfragt diese Annahmen und setzt sie
dann vollkommen neu zusammen. Anstatt
etwas auf gewohnte Weise zu machen, wird

Ein First-Principle-
Denker folgt nicht
blind irgendwelchen
Anweisungen oder
hilt einfach an einem
etablierten Prozess fest

sich ein solcher Denker fragen: »Konnten
wir es stattdessen auf diese andere Weise
machen?« Neugierige Kopfe wie diese woll-
te Reed Hastings dabeihaben. Um sie anzu-
locken, ersann er ein unerwartet effektives
Tool: das Culture Deck.

Das Netflix-Culture-Deck ist ein legen-
diares Dokument, das aus circa 100 Folien
besteht, die beschreiben, wofiir die Netflix-
Kultur steht, wer eingestellt werden soll
und was ein Mitarbeiter im Unternehmen
erwarten darf. Wie Reed zugibt, ist das
Culture Deck »nicht gerade ansehnlich,

nicht besonders anspruchsvoll designt —
es sieht nicht aus, als wire es fiir externes
Marketing gedacht«.

Tatsachlich begann es als internes Doku-
ment, aber dann postete Netflix die Folien
auf SlideShare - »einfach um in der Lage
zu sein, Bewerbern einen Link zuzusen-
den.« Bald darauf wurde es online weiter-
gegeben, und schon nach kurzer Zeit hatte
es liber zehn Millionen Aufrufe auf SlideS-
hare.

Auch heute noch studieren Griinder das
Culture Deck auf Hinweise, wie die Netflix-
Kultur zu verstehen (und vielleicht auch zu
imitieren) ist. Und was noch wichtiger ist:
Das Culture Deck ist zu einem Magneten
fiir First-Principle-Denker geworden, die
in einer Unternehmenskultur wie der von
Netflix arbeiten wollen, die ein Gleichge-
wicht zwischen Freiheit und Verantwor-
tung verspricht.

»Master of Scale«

von Reid Hoffmann

352 Seiten

Erschienen: 21. Juli 2022
Plassen Verlag

ISBN: 978-3-86470-821-3

Wissen

Bei einem Blick in das Culture Deck er-
fahrt man unter anderem, dass es bei Net-
flix keine feste Urlaubsregelung gibt. »Wir
sagen: ,Nehmt euch, was ihr wollt\« erkldrt
Reed. »Und wir haben auch keine festen
Arbeitszeiten. Die Menschen arbeiten so
viel, wie sie fiir angemessen halten.« Das
Culture Deck sorgt zudem fiir mehr Trans-
parenz und Ehrlichkeit im Unternehmen.
Zum Beispiel werden die Mitarbeiter von
Netflix angeregt, ihren Chef immer wieder
zu fragen: »Wenn ich kiindigen wollte, wie
sehr wiirden Sie versuchen, mich davon ab-
zuhalten und zum Bleiben zu tiberreden?«
Reed nennt dies den »Keeper Test«, sodass
die Mitarbeiter jederzeit die Moglichkeit
haben, zu erfahren, wo sie gerade stehen.

Reed vermeidet eine unwahrhaftige Unter-
nehmenssprache, in der Mitarbeiter als
Familie bezeichnet werden. Bei Netflix
wird nicht die Familie als Analogie heran-
gezogen, sondern eine Sportmannschaft.

MASTERS of
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»Letztlich geht es um Leistung — das ist
nicht wie in einer Familie, wo es wirklich
um bedingungslose Liebe geht«, erklart
Reed. »Uns geht es darum, die Welt des
Internetfernsehens kollektiv zu verandern,
und das erfordert unglaubliche Leistungen
auf allen Ebenen. Fiir uns ist auch zu jeder
Zeit ehrliches Feedback wichtig, damit die
Mitarbeiter dazulernen und das Beste aus
sich herausholen konnen.«

Diese Unterscheidung zwischen Familie
und Sportteam ist so aussagekriftig, dass
Reid Hoffman sie zum Kern seines Buches
»The Alliance« gemacht hat, in dem er er-
klart, warum Manager die Mitarbeiter wie
Verbiindete behandeln sollten, um mit
ihnen gemeinsam zu versuchen, eine fir
beide Seiten niitzliche Mission zu erfiillen,
anstatt vorzugeben, eine Familie zu sein.

Inzwischen gibt es bei Netflix viele First-
Principle-Thinker, deren Denkweise die
Entscheidungsfindung unternehmensweit
pragt, von den Unterhaltungsinhalten bis
hin zu den Ausgaben fiir Geschéftsreisen.
»Bei all diesen Entscheidungen bitten wir
die Menschen, dariiber nachzudenken,
was das Beste fiir das Unternehmen ist«,
sagt Reed. »Ansonsten erhalten sie von uns
keine weiteren Richtlinien.« Aber diese Art
von Handlungsmacht ist natiirlich nicht
fiir jeden geeignet, manche Menschen wol-
len, dass man ihnen sagt, was sie machen

sollen. »Solche Leute passen nicht zu Net-
flix«, sagt er.

Indem das Unternehmen eine Unterneh-
menskultur mit flexiblen, anpassungsfa-
higen First-Principle-Denkern geschaffen
hat, war Netflix in der Lage, sich so schnell
und dramatisch weiterzuentwickeln wie
kein anderes Unternehmen in jiingster
Zeit. Als Versender von Millionen von
DVDs per Post ging das Unternehmen
dazu tiber, kreative Originalinhalte zu pro-
duzieren, auf Filmfestivals zu scouten und
eine weltweit verfiigbare Streaming-Biblio-
thek zu erstellen. Damit hat es sich auf be-
merkenswerte Weise neu erfunden.

Wenn Reed an den von Netflix durchlaufe-
nen Wandel denkt und sich dabei vorstellt,
sein ehemaliges Unternehmen Pure Soft-
ware hitte vor dhnlichen Herausforderun-
gen gestanden, dann hitte Pure — davon ist
er iiberzeugt - nicht {iberlebt. Der Grund
dafiir besteht darin, dass Pure eine Kultur
hatte, die auf Prozesse ausgerichtet war;
Netflix hingegen besitzt eine auf Skalierung
ausgerichtete Kultur.

Mit der Weiterentwicklung von Netflix
wird sich auch seine Unternehmenskul-
tur weiterentwickeln. »Wir ermuntern die
Mitarbeiter permanent, herauszufinden,
wie sich die Firmenkulturverbessern lisst,
nicht wie sie sich wahren lasst«, sagt Reed.

»Jeder versucht, Mehrwert zu schaffen, in-
dem er sagt: »An dieser Stelle konnen wir
uns noch verbessern.«« Das Culture Deck,
das sind keine »goldenen Tafeln. Es ist ein
sich kontinuierlich entwickelndes, lebendi-
ges Dokument.«

REIDS ANALYSE

Die Unternehmenskultur ist eine
ewige Baustelle

Viele Griinderverkennen die Bedeu-
tung der Unternehmenskultur, und
ich bemerke immer wieder zwei grofle
Fehler. Der erste und verbreitetste
Fehler von Griindern besteht darin,
die Unternehmenskultur zu ignorieren
oder sich zu spat Gedanken darii-

ber zu machen. Diese Unternehmer
vertreten die Ansicht, ihr wichtigstes
Problem sei die Losung von Pro-
dukt- und Umsatzproblemen. Auch
ich selbst stellte als Jungunternehmer
die Strategie tiber die Kultur. Solche
Unternehmer, wie ich einst einer war,
betrachten Unternehmenskultur als
schwammig und sekunddr, als etwas,
das moglicherweise sogar von selbst
entsteht.

Bild: IMAGO / ZUMA Wire
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UNTERNEHMERTUM ZWISCHEN TRADITION
und Innovation

nnovation, Agilitit und eine hohe
Skalierbarkeit — diese drei Kompo-
nenten machen den Unterschied,
denn durch sie hebt sich das Start-up
von anderen Unternehmensformen
ab. Insgesamt 3.348 Start-ups wurden im
Jahr 2021 in Deutschland ins Leben gerufen,
berichtete das Onlineportal der »Tages-
schau« im April 2022 - und das trotz oder
vielleicht gerade wegen Corona. Denn die
Pandemie hat deutlich gezeigt, wie wichtig
es fiir Unternehmen ist, flexibel auf neue
Gegebenheiten reagieren zu konnen und so

»Imkerei als Hob-
by galt sehr lange
als unsexy. Es war
vor allem eine Alt-
herrenbeschdafti-

gung.«

-Stefan Seifert

auch bei drastischen Verdnderungen anpas-
sungsfahig zu bleiben. Mit ihren oft flachen
Hierarchien, neuen Entwicklungen und
insgesamt disruptiven Denkweisen wirbeln
Start-ups die verstaubte Welt etablierter
Geschiftsmodelle vollig durcheinander und
driangen diese an den Rand der Bedeutungs-
losigkeit- so erscheint es jedenfalls auf den
ersten Blick. Auf den zweiten wird klar:
Obwohl die noch junge Unternehmensform
mit vielen Regeln althergebrachter Existenz-
griinderkultur bricht, haben wir es nicht
mit zwei vollig gegenldufigen Konzepten zu
tun. Derzeit kristallisiert sich besonders ein
Trend heraus, der Neues in Traditionsbran-
chen zu entdecken sucht. Eine Idee, welche
sowohl bedeutende Marktnischen erschlie-
en als auch gleichzeitig die Wiedergeburt
fur viele fast schon in Vergessenheit geratene
Berufe bedeuten konnte.

Das Mindset macht‘s — Altbewihrtes neu
entdecken

»Imkerei als Hobby galt sehr lange als
unsexy. Es war vor allem eine Altherren-
beschiftigung. In diesem Stil sind auch die
Unternehmen in dieser Branche aufge-

treten — und machen es grofitenteils noch
heute so«, meint Stefan Seifert, Griinder
des Start-ups »Imkado«. Gemeinsam mit
seiner Co-Founderin Christine Kiening hat
er es sich zur Aufgabe gemacht, Laien die
Bienenzucht naherzubringen. Das Ergebnis
ist ein Unternehmen fiir Imkereibedarf, das
mit seiner modernen Aufbereitung, unter
anderem durch den Vertrieb auf digitalen
Kanélen, die Digital Natives fiir das Imkern
begeistern mochte — Traditionsausiibung im
Start-up-Gewand, wenn man so will.

Imkado-Griinder
Stefan Seifert
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Denn damit altes Wissen nicht verloren geht,
tragt Imkado notwendige Informationen
zum Traditionshandwerk auf seiner Websei-
te zusammen und bedient damit eine vollig
andere Klientel, als man es von einem Start-
up zundchst erwarten wiirde: Eine inhalt-
liche Fokussierung auf das blof3e Erschlieflen
und Erweitern virtueller Welten, wie man es
von Start-ups im Geist von PayPal, Dropbox
und Co. kennt, sucht man bei Imkado nim-
lich vergebens; stattdessen stehen bei Seiferts
Zielgruppe Nachhaltigkeit und Naturver-
bundenbheit trotz aller digitalen Affinitét

im Fokus. Fiir ihn selbst hingegen ist die
berufliche Beschiftigung mit der Imkerei vor
allem unter unternehmerischen Gesichts-
punkten interessant: Obwohl sein Hobby-
imker-Herz fiir die Bienenzucht schlagt, ist
es ihm wichtig, ein skalierbares Geschifts-
modell zu entwickeln. »Im Imkereibedarf
haben wir eine interessante Nische gesehen,
aus der noch viel herauszuholen ist«, sagt er
und erlautert, dass er den Reiz darin sieht,
durch das Einbringen neuer Aspekte das an-
gestaubte Image eines Traditionsberufs auf-
zupolieren. »Es gilt, die neuen, jungen Imker
auf moderne Art und Weise zu erreichen
und anzusprechen, lautet sein Appell.

Wenn Digitalisierung eine gesamte Bran-
che entlastet

Ein Start-up wie Imkado kann sicherlich
dazu beitragen, einem Traditionshandwerk
durch Ankurbeln der Produktnachfrage die
Zukunftssorgen zu nehmen, doch stellt ein
Mangel an Bedarf nicht fiir jedes tradi-
tionelle Berufsfeld eine Hiirde im Moder-
nisierungsprozess dar. Im medizinischen
Bereich verhilt es sich sogar grundsitzlich
umgekehrt: Hier besteht von vornherein ein
deutlicher Bedarf an der zu erbringenden
Leistung, doch die hohe Nachfrage pra-
sentiert sich dem von Nachwuchssorgen
geplagten Fachpersonal als ein Andrang,

der kaum abzudecken ist. Ein Ende des
Fachkriftemangels in der Branche ist trotz
steigender Arztezahl nicht abzusehen - denn
auch die Anzahl an Patienten nimmt zu. Die
Robert Bosch Stiftung prognostizierte sogar
im Jahr 2021, dass bis 2035 rund 11.000
Hausérzte fehlen werden. Insbesondere Pa-
tienten in lindlichen Regionen leiden bereits
unter mangelndem Zugang zu medizinischer
Versorgung.

Eine verstarkte Digitalisierung konnte
sowohl die Zugénglichkeit erhohen als

auch fiir grofiere Effizienz im medizini-
schen Bereich sorgen. Das jedenfalls ist der
Grundgedanke hinter Start-ups wie dem
Schweizer Unternehmen »eedoctors«. Das
junge Unternehmen versteht sich als »die
erste virtuelle Arztpraxis fiir das Smart-
phone«. Von acht bis 21 Uhr, also auch zu
Zeiten, in denen analoge Arztpraxen bereits
geschlossen haben, unterstiitzen ausgebilde-
te Arzte und Notfallmediziner ihre Patienten
via App.

Mit der Geschaftsidee, einen etablierten,
vormals sehr analog arbeitenden Berufs-
stand ins Digitale zu tibersetzen, steht
»eedoctors« nicht alleine da: In Deutschland
bietet das Hebammen-Start-up »Kinder-
heldin« einen dhnlichen Service an. Dass es
in ihrer Branche gerade im Hinblick auf die
digitale Erreichbarkeit noch Autholbedarf
gebe, sei in Zeiten der Pandemie besonders
deutlich geworden, berichtet die Leiterin des
Hebammenteams Nicole HShmann in einer
2020 herausgegebenen Pressemitteilung des
Unternehmens. »Viele fithlen sich durch das
Kontaktverbot alleine gelassen, insbeson-
dere kurz vor und nach der Geburt. Wir
wollen hier mit unserer Fachexpertise und
der Erfahrung in der digitalen Beratung auf
allen Kanilen bestmdglichst unterstiitzens,
sagt sie. Doch nicht nur den Eltern in spe,
auch ihrem Berufsstand helfe ein digitales
Angebot, da es den Hebammen ermégliche,
in Zeiten von Corona-Beschriankungen und

Eine verstdrkte Digitalisierung kénnte
sowohl| die Zugénglichkeit erhdhen als
auch fir gréf3ere Effizienz im medizini-
schen Bereich sorgen.

Leben

Social Distancing weiterhin fiir die Patienten
da zu sein, heif’t es in dem Text weiter.

Am Beispiel des Medizinsektors zeigt sich
damit einmal mehr, wie die Modernisierung
einer etablierten Branche eine lukrative Ni-
sche fiir Start-ups darstellen kann. Gelingt es
diesen aufstrebenden Unternehmern, durch
Innovation strukturelle Schwierigkeiten des
jeweiligen Berufsfelds zu bewiltigen oder
wenigstens zu optimieren, bringt dies die
Wirtschaft insgesamt voran.

Start-up 2.0? - die Zukunft der Traditions-
berufe

Ob in der Lebensmittelbranche oder in

der Medizin - um als innovative Problem-
l6ser zu agieren, brauchen Start-up-Griin-
der nicht immer eine von Grund auf neue
Erfindung, um mit einer pulsierenden
Geschiftsidee durchstarten zu kénnen. Auch
die kluge Adaption bereits bestehender
technischer Moglichkeiten kann ausreichen,
um den Blick auf bekannte Berufsfelder zu
verandern. Gerade in Branchen mit einer
langen Historie finden sich Nischen, deren
ErschliefSung sich anbietet. Und so verwun-
dert es nicht, dass sich zwischen Existenz-
griindern auf der einen und Start-up-Kultur
auf der anderen Seite eine weitere Gruppe an
Unternehmensgriindungen herauskristalli-
siert. Mittels moderner Tools optimiert diese
die Leistungen von Traditionsbranchen,
macht sie skalierbar und agiert damit nach
Start-up-Manier. Ein solch l6sungsorien-
tiertes Mindset hilft nicht nur unmittelbar
den jeweiligen Griindern und ihren Kunden,
es kann den Markt zusitzlich auf eine
ungeahnte Weise befeuern, sei es, indem
Branchen neu an Popularitit gewinnen, die
bereits in Vergessenheit zu geraten drohten,
oder sei es, weil durch den gezielten Einsatz
moderner Technologien die Effizienz ge-
steigert wird.
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ERFOLG STUDIE ZEIGT: DIREKTVERTRIEB
SCHAFFT KONTINUIERLICHES WACHSTUM

Der Direktvertrieb hat im Jahr 2021 erneut seinen eigenen Umsatzre-
kord gebrochen. Mit 19,07 Milliarden Euro Umsatz steigert die Branche
ihren Absatz seit nunmehr zehn Jahren ununterbrochen. Dies belegen
die Zahlen der aktuellen Marktstudie zur Situation des Direktvertriebs
in Deutschland von Prof. Dr. Kraus von der Universitit Mannheim. Die
Studie wird nun im zehnten Jahr in Kooperation mit dem Bundesver-
band Direktvertrieb Deutschland (BDD) veroffentlicht. Die BDD-Mit-
gliedsunternehmen verzeichneten im vergangenen Jahr sogar ein Um-
satzplus von 11,7 Prozent, heif3t es in einer Mitteilung des BDD.

»In diesen turbulenten Zeiten mit unkalkulierbaren Herausforderungen
wie Pandemie und Lieferengpéssen ist das Wachstum aus dem letzten
Jahr eine starke Leistung, auf die wir als Branche insgesamt stolz sein
koénnen, so Jochen Acker, Vorstandsvorsitzender des BDD. »Maf3geb-
lich verantwortlich fiir diese Umsatzsteigerungen sind ganz klar die Ver-
triebspartner der Direktvertriebsunternehmen. Ohne ihren unermiid-
lichen Einsatz, ihre Motivation und ihre Freude an der personlichen
Beratung konnten solche Umsitze nicht erzielt werden.«

In diesem Jahr erscheint die Marktstudie zum zehnten Mal und zeigt
Vergleiche und Entwicklungen zu der Studie aus dem Jahr 2012 auf.
»Der Zehnjahresvergleich zeigt deutlich, wie wichtig die sozialen Me-
dien bei der Gewinnung von Vertriebspartnern sowie Kunden im

Direktvertrieb geworden sind«, sagt Prof. Dr. Kraus. Auch bei den In-
vestitionen hétten die Themen Digitalisierung und Online-Marketing
erheblich an Bedeutung gewonnen.

Das Thema Nachhaltigkeit nimmt ebenfalls eine immer wichtigere Rolle
ein. Gaben schon im vergangenen Jahr 91 Prozent der Befragten an, sich
damit zu beschéftigen, sind es aktuell 98 Prozent.
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Deutsches Fintech vor dem
Aus: Kryptobank Nuri mel-
det Insolvenz an

Die Kryptobank Nuri hat am Dienstag In-
solvenz angemeldet, das Berliner Fintech-
Unternehmen hat bis zuletzt nach Inves-
toren gesucht. Rund 500.000 Kunden sind
davon betroffen. Der Geschiftsbetrieb soll
weitergefithrt werden, ein Sanierungskon-
zept ist in Arbeit. Die Einlagen, die nach
Angaben des Unternehmens im April 500
Millionen Euro betrugen, sollen von der
Insolvenz nicht betroffen sein. Einen Aus-
zahlungsstopp soll es nicht geben, weil die
Kundenvermogen bei der Partnerbank So-
laris liegen, heif3t es auf dem Onlineportal
der »Wirtschaftswoche«. Nuri befindet sich

schon langer in finanzieller Schieflage und...

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

»Cleaning Agent« oder Reini-
gungskraft: Anglizismen in
Stellenanzeigen helfen nicht
immer

Immer mehr Unternehmen wollen sich
global présentieren und formulieren Stel-
lenangebote auf Englisch. Doch nicht alle
tibersetzten oder konstruierten Berufsbe-
zeichnungen eignen sich dafiir. Die Folge:
Die Stellenagebote erreichen potenzielle
Bewerber nicht. »Der Arbeitsmarkt wird
immer globaler, nicht zuletzt durch die vor-
herrschende Arbeiterlosigkeit«, wird Tobias
Zimmermann, Arbeitsmarktfachmann beim
internationalen Stellenportal Stepstone, in
einem Bericht des Onlineportals des »Stern«
zitiert. Daher konne es fiir Unternehmen
sinnvoll sein, mit englischsprachigen Jobbe-
zeichnungen zu arbeiten. Jedoch sollte...

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

FINANZEN Unternehmens-
beteiligung: Deutsche
Klarna-Mitarbeiter zahlen
Steuern fur Papier

In Spitzenzeiten im Jahr 2020 wurde das
Fintech-Unternehmen Klarna mit 45,6
Milliarden Dollar bewertet, dann sank der
Wert rasant um 85 Prozent auf 6,7 Milliar-
den Dollar. Doch vorher entschieden sich
zahlreiche Mitarbeiter fiir ein Beteiligungs-
modell des Unternehmens, das sie im Falle
eines Verkaufes zu reichen Menschen ma-
chen sollte. Das globale Unternehmen mit
dem Claim »Buy now, pay later« beschiftigt
in der Berliner Niederlassung rund 800 Mit-
arbeiter, die zum grofSen Teil auch Aktien
erworben haben und nun tausende Euro
Steuern auf ihre Beteiligung zahlen miissen,
ohne tiberhaupt Geld erhalten zu haben, ...

Den gesamten Beitrag finden Sie auf
founders-magazin.de
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55 Business-Turbos
fiir KMU
— Rund 90 Prozent der Unter-

= nehmen in Deutschland
haben weniger als zehn Mit-
arbeiter. Kleinstunterneh-
& men bis hin zu kleinen Mit-
telstandlern bilden damit das
Riickgrat unserer Wirtschaft.
- W= Dennoch wird in Offentlich-
keit und Politik immer wie-
der bevorzugt auf die sogenannten Big Five —
Google, Amazon, Facebook, Apple, Microsoft
— oder auch auf die groflen DAX-Konzerne
geschaut. Von der Realitdt der KMU sind die-
se jedoch meilenweit entfernt. Deren Griinder,
Eigentiimer und Anpacker haben wenig Inte-
resse an abgehobenem BWL-Fachwissen. Was
sie brauchen, sind praxisnahe Strategien und
Tipps, mit denen sie ihre Unternehmen auf
Kurs halten und zukunftsfihig machen.

,[unz!'IlTL-“”uumu_
= uphR eI

Millenial-Boss

MILLENNIAL

»Wenn ich Thnen da einen
Rat geben darf ...« Nein,
eigentlich nicht. Denn ge-
rade junge Fithrungskrifte
haben das Recht, sich Rat
zu holen, wann und von
wem sie wollen. Wer sich
zu stark beeinflussen lasst,
wird schnell nicht mehr ernst genommen.

Wie du deine Position wahrst und schwie-
rige Mitarbeiter fiir dich gewinnst, weif3
Madeleine Kithne, die schon friih im elter-
lichen Unternehmen gefiihrt hat. Thr An-
satz ist nicht konfrontativ, sondern kreativ:
Sie zeigt dir, welche Umwege sich lohnen,
um zu bekommen, was du willst. Und ganz
nebenbei werden sich alle besser verstehen.

Und morgen fliege ich auf

Menschen, die unter dem
Impostor- oder Hoch-
Mo RE'EI stapler-Syndrom leiden,

FLIEG schreiben ihren Erfolg

ICH nicht eigenen Fihigkei-

ten zu, sondern einem
gliicklichen Umstand oder
dem Zufall. Obwohl sie in
ihrem beruflichen und pri-
vaten Umfeld geschatzt und anerkannt sind,
leben sie in der standigen Angst, als Blender
und Betriiger enttarnt und blofigestellt zu
werden.

DR MICHAELA MUTHIG

Michaela Muthig erklart die verschiedenen
Facetten dieses weit verbreiteten Phino-
mens. Vor allem aber zeigt sie Wege auf, wie
man sich von dieser speziellen Form des
Minderwertigkeitskomplexes befreien und
einen gesunden Stolz entwickeln kann.

Lassen Sie lhre Zeit nicht
unbeaufsichtigt!

Wenn Ihnen die Zeit davon-
lduft und Sie sich fragen,

wo sie wieder geblieben ist,
dann kommt Christiane
Stengers Buch gerade recht.
Die Gedachtniskiinstlerin
und Bestsellerautorin zeigt
Thnen, wie das Zeitgefiihl im
Gehirn entsteht. Sie erfahren
auflerdem: warum Zeit so faszinierend ist,
was der Klimawandel mit der Zeit zu tun hat
und welche Rolle Ihre Interpretation der Zeit
fiir Thr Leben spielt. Denn das Leben ist eine
Achterbahnfahrt mit Hohen und Tiefen und
es ist endlich! Wer weif3, wie das Gehirn die
Zeit steuert, kann die Gegenwart intensi-

ver leben, konzentrierter arbeiten, heute die
Weichen fiir eine bessere Zukuntft stellen und
ganz nebenbei auch noch tief entspannen.

CHRISTIANE
STONGER

Nur wer sichtbar ist, findet auch statt

Wie wir uns présentie-
iciaan  renund wie wir wahrge-
nommen werden, ist Teil
' 3 unserer Personlichkeit. Das
] Bild, das wir abgeben, und
@ die Rolle, die wir spielen,
sind elementar fiir unseren
Erfolg im beruflichen wie
im privaten Kontext. Tijen Onaran, bekannte
Speakerin und Netzwerkerin, erklért ein-
drucksvoll, wie man eine personliche Marke
aufbaut und wie man seine eigene Agenda
findet. Tijens eigener Erfolg fiel ihr nicht
einfach zu, denn zu Beginn ihrer Karriere
wurde sie oft in Schubladen gesteckt. Wie wir
unsere Wahrnehmung online in den sozialen
Medien, aber auch offline, selbst gestalten
konnen, das zeigt Tijen in »Nur wer sichtbar
ist, findet auch statt«.

Zirkeltraining fiir die Karriere

Wer seine sportliche Per-
formance steigern moch-
te, geht ins Zirkeltraining.
Aber was tun diejenigen,
die sich fiir die Karriere fit
machen wollen? Joachim
Pawlik, Ex-Profisportler
und einer der fithren-
den Berater, wenn es um
die Leistungsfahigkeit von Managern und die
Entwicklung von Potenzialen geht, hat die
Methode Zirkeltraining auf das Berufsleben
tibertragen. An zehn Stationen erfahren Sie,
auf welche Fahigkeiten es ankommt und wie
Sie diese ausbauen. Sie werden lernen, wie

Sie in den entscheidenden Momenten wirk-
lich Verantwortung tibernehmen und wie Sie
mutiger werden. Sie werden erkennen, wie Sie
iiben miissen, um die letzten zehn Prozent aus
sich herauszuholen.

Buchtipps

Finanzen

Der erste Prozesstag des Gerichtsverfahrens
um die zunichst geplatzte Twitter-Uber-
nahme durch Elon Musk riickt ndher. Wie
nun aus Gerichtsdokumenten hervorging,
hat Musk hierfiir den Twitter-Mitbegriinder
sowie fritheren Geschiftsfithrer Jack Dorsey
vorgeladen. Dorsey soll mit dem Tesla-Chef
auch freundschaftlich verbunden sein.

In dem Verfahren, das ab dem 17. Oktober
fiir finf Tage am Gericht in Delaware an-
gesetzt ist, will Twitter Musk dazu zwingen,
den Kurznachrichtendienst fiir 44 Milliar-
den Dollar zu kaufen. Der reichste Mann
der Welt hatte im April zunéchst seine Kauf-
Absichten angekiindigt, eine Twitter-Uber-
nahme im Juli allerdings wieder abgelehnt.
Die Begriindung lautete, Twitter habe eine
zu hohe Zahl tatséchlicher User auf ihrem...

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

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

FBV

Jetzt im Handel!



