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Editorial

Auch Unternehmer Chris Steiner hat sich vor langer Zeit etwas 
einfallen lassen. Als Fitness-Unternehmer kannte er die Heraus-
forderungen der Menschen und wollte Lösungen entwickeln, die 
sich besser in den Alltag der Nutzer einbauen lassen. Geschafft 
hat er es mit seiner Innovation »Abnehmen im Liegen«. Dieses 
Konzept wirbelt derzeit eine ganze Branche durch. Der Gründer 
freut sich darüber.
 
Sie erfahren von vielen weiteren Experten wie Roger Rankel und 
Dominik Goerke, wie Sie Ihren Unternehmeralltag effizienter 
machen können.

Viel Vergnügen beim Lesen wünscht
Julien Backhaus
Verleger
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Ein eigenwilliges 
Konzept

Kryptos, Gesundheit und Mindset: Chriz Nickel 
und Mara Move gründen Plattform für Wissensvermittlung



C
hriz Nickel und Mara Move 

haben ihr eigenes Unterneh-

men aufgebaut, weil sie mit 

ihrer jeweiligen Situation 

nicht mehr glücklich waren. 

Aus dieser Situation heraus haben sie ein 

Konzept entwickelt, dessen Erfolg nicht 

abzuschätzen war. Sie haben es mit ihrem 

Team zusammen gewagt und alles auf 

eine Karte gesetzt. In unserem Interview 

erzählen sie von den Höhen und Tiefen 

ihrer Gründung und was sie heute anders 

machen würden.

Eine Lernplattform für Finanzthemen 

wie Kryptos und Forex, dazu Mindset 

und Health im Abo – erklären Sie das Ge-

schä�smodell! Was ist die Idee dahinter?

Chriz Nickel: Die Plattform ist praktisch 
der Wunsch unseres Teams gewesen. Wir 
haben zuvor gut verdient, ich hatte einen 
Kunden- und Partnerstamm in über 30 
Ländern aufgebaut. Allerdings war ich mit 
der Philosophie des Unternehmens, für 
das wir gearbeitet hatten, nicht zufrieden, 
weil den Verantwortlichen die Kundenper-
formance egal war. Damit konnten wir uns 
nicht mehr identi�zieren, deshalb sind wir 
als Team gegangen. Dann stand die Frage 
im Raum: was nun?

Mara Move: Unser Team wollte Chriz 
überreden, sein eigenes Unternehmen zu 
gründen, weil sie ihm vertrauen. Aber zu 
diesem Zeitpunkt war das eine Horrorvor-
stellung für Chriz. Wir waren auf Weltrei-
se, hatten genug Geld, alles zu machen was 
wir wollten, null Risiko und wenig Verant-
wortung. Wir wollten einfach nur ein neu-
es beru�iches Zuhause für das Team und 
uns �nden. Es kamen auch jede Woche 
Angebote von Firmen rein. Es folgten aber 
unzählige Gespräche, die zu nichts führten.

Chriz Nickel: Ich bin dann zu dem Schluss 
gekommen: Es gibt keine Firma, bei der 
Kunden zu 100 Prozent die Kontrolle über 
ihr Geld haben und dabei trotzdem gute 
Ergebnisse erzielen. An meinem 30. Ge-
burtstag hat Mara mir dann ein Video ge-
zeigt, in dem das Team mir gedankt hat: 
für die gemeinsamen Jahre, und dass sie 
es ohne mich nicht gescha� hätten, dieses 
Leben in Freiheit zu leben. Da wurde mir 
klar, dass ich ein eigenes Unternehmen 
gründen würde. 

Mara Move: Die Frage war nun: Was be-
nötigt ein Mensch, um das »perfekte« 
Leben zu leben? Gesundheit, Geld und 
Zeit. Und um das zu erreichen, braucht es 
Wissen. Das ist unser Produkt, wir brin-
gen Menschen mit Expertenwissen dazu 
alles bei. Wir haben mittlerweile weit über 
2.000 Videos in den Bereichen Gesundheit, 
Mindset, Social Media, Persönlichkeitsent-
wicklung, Steuern, Business, Trading und 

Krypto/Blockchain in einer Academy zu-
sammengestellt. 

Chriz Nickel: Trading und Krypto bil-
den nach wie vor den größten Bereich. 
Hier lernen die Teilnehmer von der 
Pike auf. Aktuell entwickeln wir unsere 
eigene KI, die dieses Jahr im Krypto-
markt an den Start gehen soll. Diese KI 
ist nicht fürs Trading, sondern etwas, 
das es so noch nicht auf dem Markt gibt. 
Wir stellen Wissen zur Verfügung, uns 
ist aber wichtig, dass alles andere in der 
Hand des Kunden liegt, wir sind keine 
Investmentberater. 

Zugleich können Abonnenten exklusiv 
in Start-ups investieren. Wie sind Sie da-
rauf gekommen?
Mara Move: Das war ehrlich gesagt nicht 
unsere Idee. Nachdem unsere Communi-
ty immer größer wurde, kamen die ersten 
Start-ups auf uns zu und fragten, ob wir 
unseren Kunden deren Idee vorstellen 
möchten, um ihnen den Vorteil zu bieten, 
zum günstigsten Preis und als erstes welt-
weit Teil ihres Projektes zu werden. Dies 
ist mittlerweile zu einem riesigen Bereich 
für uns geworden. Wir haben inzwischen 
mehr als 250 Anfragen pro Jahr, von denen 
wir aber über 97 Prozent ablehnen. Wir 
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»Die Frage war nun: Was 
benötigt ein Mensch, um das 
»perfekte« Leben zu leben? 

Gesundheit, Geld und Zeit. Und 
um das zu erreichen, braucht 

es Wissen«

– Mara Move –
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prüfen jedes einzelne Unternehmen auf 
Herz und Nieren. Natürlich bleibt der Start-
up-Bereich einer der riskantesten Märkte 
überhaupt, aber auch der mit dem größten 
Potential. 

Sie haben Ihr Unternehmen vor sechs Jah-

ren gegründet. Was war die schwierigste 

Phase und was würden Sie heute anders 

machen? 

Chriz Nickel: Unsere gemeinsame Rei-
se ging damals noch unbekannterweise in 
der ersten Jahreshäl�e 2017 los. Mara war 
Führungskra� in einem Gesundheitsunter-
nehmen und hatte einen riesigen Kunden-
stamm. Aber die Margen in der Nahrungs-
mittelergänzungsindustrie können nur dann 
gewährleistet werden, wenn die Produkte 
entweder viel zu teuer sind oder keine Qua-
lität haben. Sie hat sich deshalb nach einer 
Alternative umgeschaut, und so haben wir 
uns 2018 über Umwege kennengelernt. Ich 
war gerade selber Führungskra�, aber ge-
nau wie Mara unzufrieden. Daher ging die 
gemeinsame Reise 2019 mit einem neuen 
Unternehmen weiter. In dieser Phase hat 
die Firma perfekt performt und alles lief 
super; bis die Coronapandemie die Märkte 
durchgewirbelt hatte und man, rückwirkend 
betrachtet, sagen muss, die Führungsebene 
hatte weder genug Wissen noch Skills, in 
schweren Phasen erfolgreich zu bleiben. 

Mara Move: Als sich unsere letzte Partner-
�rma umstrukturierte, hatten wir sieben 
Wochen lang kein Einkommen. Es ist nie 
sicher, wie lange so etwas dauert und ob es 
überhaupt klappt, das Ganze wieder an den 
Start zu bringen. Das war 2019. Da hatten 
wir zwar bereits gute Einkommen, aber auch 
hohe Ausgaben, weil wir auf Weltreise waren. 
Wir standen zunächst also ohne Firma und 
somit ohne Einkommen da. Und dann haben 
wir erfahren, dass wir Eltern werden. 

Chriz Nickel: Im Januar 2021 haben wir 
dann unsere eigene Firma »In�nity« auf den 
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»Und dann 

haben wir 

erfahren, dass 

wir Eltern 

werden«
– Mara Move –



Markt gebracht. Die schwerste Zeit war si-
cherlich die Übergangsphase. Die Gründung 
hat bis auf 9.000 Euro unser gesamtes Ver-
mögen gefressen und hätten wir nicht so un-
glaublich loyale Menschen in unserem Um-
feld gehabt, wären wir pleite gewesen, bevor 
das Ganze hätte abheben können. Unsere 
Vertriebler hätten dutzende Male die Chan-
ce gehabt, irgendwelche Deals anzunehmen 
und einfach weiterzuziehen, bevor wir fer-
tig geworden sind, aber sie sind geblieben. 
So gut wie alle unsere Posten in der Firma 
sind von Freunden besetzt. Unser CFO und 
unser CTO haben im ersten Jahr für einen 
Hungerlohn gearbeitet und mit uns alles auf 
eine Karte gesetzt. Unsere Trader haben an-
fangs ein paar Dollar im Monat bekommen, 
zum Glück können sie wirklich gut traden 
und für sich sorgen.  

Im Nachhinein waren wir in dieser Zeit viel 
näher an der Pleite als am Ziel, das Ganze 
wirklich zu scha�en. Objektiv betrachtet 
hatten wir eine Chance von zwei bis drei 
Prozent. Ich denke, gerade diese Phase hat 
gezeigt, wie wichtig es ist, den richtigen Part-
ner in seinem Leben zu haben; jede andere 
Frau hätte nach all meinen Entscheidungen 
spätestens da gesagt: »Der ist irre, ich bin 
weg.« Ich bin unfassbar dankbar, meine Frau 
an meiner Seite zu haben. Jede Firma ist wie 
ein lebender Organismus, in dem jeder Mit-
arbeiter eine bestimmte Rolle hat. Wenn ich 
der Kopf der Firma bin, ist Mara auf jeden 
Fall das Herz. Und unsere Prämisse ist: Wir 
arbeiten nur mit Menschen, denen wir zu 
100 Prozent trauen, weil es ohne dieses Ver-
trauen damals gescheitert wäre. 

Unsere Geschichte zeigt, dass Vertrauen und 
Geduld sich auszahlen können. Es gab hier 
und da ein paar externe Mitarbeiter im Pro-
grammierbereich die uns das Leben unfass-
bar schwer gemacht haben, daher würde ich 
das Programmierteam von Anfang an besser 
aufstellen, auf andere Werte achten und die 
Firma ein wenig schlanker starten. Mein Per-
fektionismus und mein Wille, direkt mit den 
�emen Gesundheit, Mindset und Finanzen 
zu starten, hätte uns damals fast gekillt, da es 
einfach zu viel Geld gefressen hat. Ich hatte 
alles perfekt kalkuliert und noch 30 Pro-
zent Pu�er eingerechnet. Aufgrund tausen-
der Dinge, die man nicht beein�ussen kann, 
haben sich unsere Kosten mehr als verdop-
pelt. Ich habe damals tatsächlich noch Geld 
ertradet, sonst hätte es uns nicht gereicht. 
Seitdem haben wir eine Regel: Wenn wir in 
ein Start-up investieren, müssen wir mindes-
tens doppelt soviel Geld haben wie benötigt, 
ansonsten steigen wir nicht ein, weil immer 
irgendwelche Dinge kommen, die man un-
möglich kalkulieren kann. 

Sie bauen Ihr Unternehmenskonstrukt 

gerade weiter aus. Was ist Ihre Vision, wo 

wollen Sie hin?

Chriz Nickel: Ja das stimmt, wir erweitern 
unser Wissensangebot fast täglich. Zusätz-
lich entwickeln wir weitere Produkte in den 
verschiedensten Bereichen – wie zum Bei-
spiel KI. Wir denken, dass wir in einer Zeit 
angekommen sind, in der der Wandel so 
schnell voranschreitet, dass eine Planung, 
wie es sie früher in Unternehmen gab, nicht 
mehr sinnvoll ist. Wir planen, sind aber sehr 
darauf bedacht, am Zahn der Zeit zu bleiben. 
Wir haben an den Beispielen Nokia, Quelle 
oder Otto gesehen was passiert, wenn man 
sich zu sicher ist. Im Bereich KI ist das sehr 
extrem. Wir haben teilweise am Montag un-
sere Besprechung und am Mittwoch kommt 
ein neuer Service auf den Markt, der alles 
für uns ändert und wir uns zusammenset-
zen müssen, um umzuplanen. Unser Ziel ist 
daher, immer einen Schritt voraus zu sein. 
Unser Job ist es, Wissen zu �nden, richtig zu 
interpretieren und so weiter zu geben, dass 
zum Beispiel eine alleinerziehende Mama 
trotzdem einen Marktvorteil hat. Dies ist 
natürlich eine Riesenaufgabe, daher muss 
unsere Firmenstruktur immer schlank blei-
ben, um schnell agieren zu können. 

In der Network-Marketing-Szene gibt es 

auch schwarze Schafe. Worauf sollten In-

teressenten achten, die sich für diese Ver-

triebsart entscheiden?

Chriz Nickel: Das Traurige ist, dass wirklich 
viele Firmen entweder komplett sinnfreie, zu 
teure, schlechte oder schlichtweg gar keine 
Produkte haben. Leider versagen die Behör-
den komplett, was das Aufdecken von Scams 
angeht. Daher kann ich nur den Tipp geben: 
Glaubt nicht alles, was im Internet steht und 
informiert euch selbst! Der einfachste Trick 

ist, immer selber die Kontrolle zu behal-
ten. Wir sind leider alle darauf trainiert und 
erzogen, Angestellte zu sein, das heißt, die 
Verantwortung hat ein Vorgesetzter. Solan-
ge man in dieser Phase verharrt, wird man 
verlieren. Die wichtigste Regel ist: Starte nie 
ein Business, bei dem du dein Invest aus der 
Hand gibst. Es gibt keinen Wunder-Token, 
der dir garantierte Gewinne versprechen 
kann. Die Geschichte ist immer dieselbe: Du 
kaufst irgendwelche Wunder-Token, weil 
du glaubst, damit im Schlaf reich zu werden. 
Das endet immer gleich, und zwar damit, 
dass irgendwer dein Geld hat und damit ab-
hauen kann und wird.   MK
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»Wir haben an 

den Beispielen 

Nokia, Quelle 

oder Otto gese-

hen, was passiert, 

wenn man sich 

zu sicher ist. Im 

Bereich KI ist das 

sehr extrem«

– Chriz Nickel –

Unsere Gesprächspartner: Chriz 
Nickel ist Vertriebsexperte und 
Network-Marketer. Mara Move ist 
Bewegungs-und Gesundheitspäda-
gogin, Fachberaterin für holistische 
Gesundheit und eine der erfolg-
reichsten Networkerinnen Europas. 
Gemeinsam haben sie das Unter-
nehmen »Infinity« gegründet.
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D
ominik Goerke kennt viele 

Facetten des Lebens. Er hat 

schwierige Situationen mit 

viel Energie und einer posi-

tiven Einstellung letztlich 

ins Positive verkehrt und dafür Erfolg 

geerntet. Seine Strategien gibt er als »Der 

Coachmacher« nun an andere Menschen 

weiter. Aber was macht für ihn eigentlich 

einen guten Coach aus? Wer kann Coach 

werden und welche Bereiche sind gefragt? 

Von seinen ganz eigenen Erfahrungen 

erzählt der Unternehmer und Entertainer 

in unserem Interview.

 
Herr Goerke, es gab Zeiten, in denen die 

richtige Krawattenwahl in der Geschä�s-

welt schon der erste Schritt zum Erfolg 

war. Was ist seitdem passiert, warum 

müssen wir uns coachen lassen?

≠

 Das ist eine sehr interessante Frage. Aber 
wer hat gesagt, dass die richtige Krawat-
tenwahl schon damals der richtige Schritt 
zum Erfolg war? Ich habe 25 Jahre lang 

»Es geht um 

Glaubwürdigkeit!«

Krawatten getragen und war im beschränk-
ten Maße erfolgreich. Klar habe ich als 
Angestellter sehr viel Geld verdient, war 
aber immer fremdgesteuert und habe für 
jemanden anderen die Erfolge generiert. 
Seitdem ich mich aber für eine Selbststän-
digkeit entschieden habe, liegen die Dinge 
noch mal ganz anders. Zum einen: Ich 
trage keine Krawatten mehr! Für mich war 
das schon ein enormer Fortschritt. Freiheit 
halt! Zum anderen, wenn man die Selbst-
ständigkeit für sich entdeckt hat, ändert 
sich einfach komplett alles im Leben.

Du agierst plötzlich selbstbestimmt und 
bist für jeden Schritt selbstverantwortlich. 
Du positionierst dich, erarbeitest deine 
Zielgruppe und lernst immer mehr, was 
es heißt, ein Geschäft zu führen, kons-
tant zu bleiben, diszipliniert zu sein und 
jeden Tag einen Schritt mehr zum gro-
ßen Ziel zu machen. Jeder benötigt einen 
Coach an seiner Seite, um neue soziale 
Fähigkeiten zu erlernen, Stress zu redu-
zieren, Schicksalsschläge zu überwinden, 
Fertigkeiten zu erlernen, die einen nach 
vorne katapultieren und natürlich neuen 

Dominik Goerke über die Chancen in der Coachingszene

»Du agierst plötzlich 

selbstbestimmt und 

bist für jeden Schritt 

selbstverantwortlich«.
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Wissensaufbau, der Wachstum verspricht. 
Denn es geht immer um Evolution.  
Um Weiterentwicklung! Und zuletzt geht 
es um die Transformation eines Einzelnen, 
um Veränderung und Verbesserung.
 
Aber mit dem Businesswachstum kommen 
auch ganz andere Problemfelder auf einen 
zu. Wenn man der Statistik Glauben schen-
ken darf, verdienen 80 Prozent der Coaches 
kein Geld. Die Kunst ist es, relativ �exibel 
zu reagieren und seine Dienstleistungen zu 
vertreten und standha� zu bleiben, wenn es 
mal schwierig wird. Das ist alles Training 
und Lear ning by Do ing. Ich denke, der erste 
Schritt in eine solide Selbstständigkeit ist 
es, herauszu�nden, ob man wirklich Spaß 
an der Sache hat, oder ob man es nur wegen 
des Geldes tut. Wenn man es nur wegen des 
Geldes macht, ist Geld meist auf der Flucht 
vor dir! Deswegen solltest du dir diese Fra-
gen stellen: Was kann ich richtig gut? Was 
mache ich richtig gerne? Und was ist der 
Mehrwert, den ich der Welt liefern kann? 
Dann heißt es, eine klare Positionierung zu 
�nden, die eine Lösung für ein großes Pro-
blem meiner Kunden beinhaltet. Wenn du 

das für dich gefunden hast, und du in der 
entsprechenden Preisregion spielst, startet 
die Selbstständigkeit gleich relativ solide.
Dahingehend braucht es Coaches, die den 
Unternehmern unternehmerisches Denken, 
Money-Mindset und Business-Skills bei-
bringen. Das ist aber noch nicht alles. Ich 
verbinde Personal-Development, Business-
Development und Spiritual-Development 
miteinander. Das sind die drei Säulen, auf 
denen alles fußt. Und zudem solltest du die 
Onlinewelt beherrschen.

Also ohne klare und eindeutige Expertise 
und Positionierung verdienst du einfach 
kein Geld. Der Trend geht ganz klar vom 
Generalisten weg, hin zum Spezialisten. 
Der Durchschnittscoach hat 2022 in laut 
Statista rund 2.200 Euro brutto monatlich 
verdient. Das ist ein Betrag, bei dem man 
wirklich nachdenklich werden sollte, ob 
man nicht besser als Angestellter besser 
dran wäre.
 
Als Coach benötigt man eine entspre-

chende Expertise. Gefühlt kann aber heu-

te jeder Coach werden. Worauf kommt es 

an, wenn die Qualität stimmen soll? 
Es kann sich tatsächlich jeder Coach und 
Experte nennen in Deutschland, doch der 
Markt bereinigt sich gerade. Coach ist kein 
geschützter Begri� in Deutschland. Ich 
denke, dass sich das in der nächsten Zeit 
ändern wird. Trotzdem denke ich, dass 
Zerti�kate nicht so viel aussagen  wie die 
Resultate, die man vielleicht schon mit 
dem ein oder anderen Coachee hatte. Jeder 
von uns hat schon einmal »etwas gerissen«, 
was jemand anderem extrem weiterhelfen 
konnte. Diese Erfahrungen sind gefragt. 
Und wenn du drei Mal nach einer Sache 
gefragt wirst, solltest du sie spätestens beim 
vierten Mal verkaufen.

Was bringt mir der beste, ausgebildete 
Coach, wenn er nicht mit Menschen umge-
hen kann, wenn er keine Resultate erzielen 
kann? Wenn man von Qualitätsstandards 
ausgehen möchte, ist es wichtig, sich die 
Resultate, Feedbacks und Bewertungen 
anzuschauen. Diese Nachweise sollte jeder 
Coach erbringen. Sollten die noch nicht in 
Fülle vorhanden sein, spielt das Marke-
ting natürlich eine große Rolle. Das �ema 
Authentizität spielt eine große Rolle, denn 
Coaching und Mentoring basieren immer 
auf Vertrauen und Nähe. Wenn du jemand 
bist, der permanent sein Team vorschickt, 
dann hast du es als Coach nicht wirklich 
verstanden, was es heißt, Menschen zu ent-
wickeln und mit ihnen gemeinsam eine 
neue Zukun� zu kreieren.
 
Authentizität wird im Geschä�sleben 

immer wichtiger. Wie kann man aber ein 

über Jahre gefestigtes Dogma in seinen 

»Es kann sich tatsächlich jeder in Deutsch-

land Coach und Experte nennen, doch der 

Markt bereinigt sich gerade.«
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Ansichten und Strategien abstreifen? Wo 

setzt man da als Coach an? 
Man sieht es an mir sehr gut: Ich war über 
acht Jahre lang bundesweit der am meis-
ten gebuchte Verkaufstrainer bei einem 
großen Konzern in Deutschland. Ich habe 
Techniken und Strategien geschult, die 
heute in meinen Augen komplett veraltet 
sind. Denn es geht nicht mehr darum, den 
Kunden um jeden Preis zu gewinnen und 
ihm die sechste Einwandbehandlung an 
den Kopf zu schmeißen, damit der endlich 
abschließt. Es geht darum, den Kunden 
Raum für seine Entscheidung zu geben; es 
geht darum, Sog statt Druck zu entwickeln. 
Es geht darum, in Leichtigkeit an die Sache 
heranzugehen. Die heutigen Coaches soll-
ten Mehrwert sti�en, den jeder sieht: Pro-
be-Coachings anbieten, Workshops, Webi-
nare, Bücher, die wirklich weiterhelfen. Die 
alten Dogmen und diese alten Ansichten 
habe ich durch ein emotionales und menta-
les Coaching aus meinem Kopf bekommen. 
Vom Kopf muss es direkt ins Herz gehen.
 
Die Trends wechseln stetig. Wie stellt man 

als Coach sicher, am Puls der Zeit zu blei-

ben, ohne blind jedem Trend zu folgen? 
Indem man Trends erkennt und diese erst 
mal prü�. Immer wieder kommen neue 
Strategien auf den Markt, die dir verspre-
chen, dass jetzt alles anders und besser wird. 
Doch es sind die alten Maßgaben, die schon 
immer funktioniert haben, nur in einem 
neuen Gewand. Grundsätzlich sollte man 
erkennen, wofür man stehen möchte und 
wie man wirken möchte, um am Markt ech-
te Probleme von Menschen zu lösen. Und 
da bringt es natürlich nichts, wenn ich heute 
Mindset-Coach und morgen Social-Media-
Coach bin, das funktioniert natürlich nicht. 
Da bleibt die Ernstha�igkeit auf der Strecke.
 
Was muss ein Coach tun, oder was darf 

er nicht tun, um selbst glaubwürdig und 

authentisch zu sein?

Wichtig ist, erstmal herauszu�nden: Wer 
bin ich eigentlich als Coach? Und wer 
möchte ich sein? Was habe ich selbst be-
reits gemeistert? Und wo kann ich wirklich 
aus dem Herzen heraus sprechen? Denn 
das merken die Menschen sofort. Zeige 
Einfühlungsvermögen, wenn du mit Men-
schen sprichst. Gib dich großzügig und 
bereite deine Inhalte und deine Gespräche 
gut vor und packe hier und da Dinge in 
deine Mentorings, die die Menschen nicht 
erwarten. Sei relevant! Wie? Indem du die 

Dominik Goerke ist Coach, Businessberater 
und Gründer von RocketLife. Seine Online-Coa-
ches und Live-Events richten sich an Angestellte, 
Selbstständige und Unternehmer.

Sachen einfach und konkret formulierst. Es 
geht um Glaubwürdigkeit!

Erzähle Geschichten, die du erlebt hast, gib 
einen emotionalen Einblick in dein Leben.

Als Coach bleibst du echt, wenn du schwie-
rige Situationen als eigene Lernmöglich-
keit erkennst. Als Coach solltest du eigene 
Werte besitzen und die Teilnehmer werte-
konform abholen. Solltest du als Coach in 
einem Gespräch merken, dass ein ver-
meintlicher oder potenzieller Teilnehmer 
nicht deinen Werten entspricht, darf er 
einfach nicht dein Kunde werden. Er merkt, 
ob du es nur wegen des Geldes machst 
oder ob dein Herz bei der Sache ist. Finde 
heraus, welche Lebenswerte du wirklich 
hast. Unsere Werte beein�ussen, was wir 
tun, wie wir denken und wie wir uns in der 
Welt um uns herum fühlen. Wenn wir Din-
ge tun oder sehen, die gegen unsere Werte 
verstoßen, fühlen wir uns schlecht, traurig 
oder werden wütend. Das ist ein Grundsatz 
in meinem Coaching: Das Coaching muss 
dem Coach Spaß machen.
 
Glauben Sie, dass das Coachen ein be-

ständiges Geschä�sfeld bleibt? Wie sehen 

Sie die Entwicklung? 
Ich glaube fest daran, dass Coaching ein 
beständiges Geschä�sfeld bleibt. Coaching 

ist das absolut beste Geschä�smodell der 
Welt. Es war noch nie so einfach, Men-
schen in den Erfolg, in die Leichtigkeit, in 
die innere Stabilität zu verhelfen, wie in 
der heutigen Zeit. Online ist unglaublich 
viel möglich. In Deutschland haben wir 
rund 100.000 ernstzunehmende Coaches. 
Die Dunkelzi�er liegt ein bisschen höher. 
Dennoch denke ich, dass wir zwei Millio-
nen Coaches bräuchten, um alle Probleme 
der Menschen in Deutschland, Österreich 
und der Schweiz zu lösen. Die Krisen der 
vergangenen drei Jahre haben die Welt 
extrem verändert. Sie haben Menschen in 
die Unsicherheit getrieben, in die Armut, 
in die Depression und in die gesellscha�li-
che Schwere. Da ist es einfach wichtig, dass 
Coaches neben �erapeuten agieren, denn 
�erapieplätze sind rar gesät.

Und ich denke, dass dieser Markt sich in 
den nächsten Jahren extrem verändern 
wird, aber auch extrem gebraucht wird. 
Und Coaching ist ein Business, mit dem 
man Menschen helfen kann, aber auch 
extrem gutes Geld verdienen kann. Ein 
Business muss wachsen und das heißt, 
�nanziell gut aufgestellt zu sein. Mit Coa-
ching monatlich fünfstellig zu sein, ist eine 
P�icht für jeden Unternehmer im Bereich 
Coaching & Mentoring, sonst hat er selbst 
noch viel zu lernen.   MK
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»Wir haben keine 
Konkurrenz!«

Ich selbst habe maturiert, dabei aber im-
mer im Fitness-Studio mitgeholfen und 
viel Sport getrieben. Mit 19 Jahren habe ich 
dann den damals wirtscha�lich schwächsten 
Club meiner Eltern übernommen und ihn 
innerhalb von einem Jahr zum erfolgreichs-
ten werden lassen. Dadurch wusste ich: »Ich 
bin für Größeres bestimmt!« – das war der 
Moment, in dem ich mich selbstständig ge-
macht habe. 
 
Darau�in hast du mehrere Unternehmen 

gegründet, allesamt im Fitness-Bereich. 

Wie sahen deine ersten Schritte dabei aus?

Das ist richtig, das erste Projekt war »Life-
style Ladies« – der Weltmarktführer für Po-
wer Plate®-Training. Hier habe ich gemerkt, 
dass man mehr Menschen mit vielen 
kleinen Standorten erreichen kann als mit 

ebneten, erzählt er in unserem Interview. 

Zudem verrät der Selfmade-Millionär und 

Unternehmer, warum es – nicht nur in der 

Fitness-Branche – wichtig ist, Hürden zu 

überwinden, um zum Ziel zu gelangen. 

 
Chris, warum hast du überhaupt in der 

Beauty-Branche Fuß gefasst?

Meine Mutter kommt aus Australien, mein 
Vater ist aus Österreich. Irgendwann ist 
mein Vater nach Australien ge�ogen, hat 
mit Bodybuilding begonnen und meine 
Mutter kennengelernt; eine Aerobic-Traine-
rin. Und da sie ein tolles Liebespaar waren, 
wollten sie sich auch beru�ich zusammen-
tun. Sie haben dann gemeinsam Fitness-Stu-
dios erö�net; insgesamt zehn Stück. Das 
heißt: Ich bin genetisch vorbelastet, mir liegt 
Fitness und Vitalität im Blut!

Ü
bergewicht – vielleicht eine 

der wichtigsten gesell-

scha�lichen Herausforde-

rungen der kommenden 

Jahre! Bereits im Jahr 2022 

sorgte jedenfalls eine Studie der Kauf-

männischen Krankenkasse (KKH) für 

bundesweite Diskussionen, denn diese 

zeigte, dass die Zahl der an Adipositas 

leidenden Kinder innerhalb der letzten 

zehn Jahre um über 33 Prozent angestie-

gen war. Warum fällt es uns nur so schwer, 

Gewicht zu reduzieren?

Chris Steiner kennt die Antwort, ist er 

doch in der Abnehm-Branche für seine 

innovativen Methoden bekannt. Wie er 

sich dort behaupten konnte und welche 

Erfahrungen ihm den Weg nach oben 

Wie Chris Steiner die Beauty-Branche revolutioniert
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einem großen Standort – und dabei auch 
noch mehr Geld verdienen kann! Am Hö-
hepunkt haben 550 Leute für mich gearbei-
tet – alle in einem Alter zwischen 18 und 
23 Jahren. Ich habe bemerkt, dass meine 
Mitarbeiterinnen nach mehr, einer richti-
gen Karriere, streben wollten. Also musste 
ich einen Weg �nden, wie die Leute dauer-
ha� motiviert bleiben können und wie vor 
allem diejenigen, die sehr gut arbeiten, viel 
verdienen können. Deswegen bin ich mit 
einem Lizenzmodell auf den Markt gegan-
gen, sodass die Partnerinnen selbstständig 
arbeiten und somit auch selbst für ihren 
beru�ichen Erfolg verantwortlich sind. Das 
hat den Vorteil, dass sie motivierter sind, 
weil sie mehr verdienen können und mehr 
Freiheiten haben. 
 
Was kann man sich unter deinem jet-

zigen Projekt, »Abnehmen im Liegen«, 

vorstellen? 

Die Menschen hören von unserem Konzept 
und haben prinzipiell zwei Reaktionen: 
»Das geht doch gar nicht!« oder: »Wenn 
das funktioniert, bin ich dein bester Kun-
de!« Beide Reaktionen sind super, denn wir 
können beide Gruppen einladen, unsere 
innovative Technologie zu testen. Und dann 
erleben sie es am eigenen Leib, dass es wirk-
lich funktioniert.

Wir wollen mit dem Konzept überhaupt 
nicht suggerieren, dass man sich nicht bewe-
gen muss; im Gegenteil – ich bin zweimali-
ger Zehnkampfweltmeister, ich liebe Sport! 
Doch trotz des Überangebots an Fitness-Stu-
dios trainieren in Deutschland, Österreich 
und der Schweiz nur zwölf Prozent der Men-
schen in einem Fitness-Studio – aber über 
60 Prozent sind übergewichtig. Denn wenn 
du ins Fitness-Studio gehst, dann dauert es 
mit dem Fettabbau teilweise sehr lange, auch 
dann, wenn du nur ein paar Kilo abnehmen 
möchtest. Aber mit unserer Technologie 
kann man gezielt an diese Stellen heran-
gehen und dort das Fett schrumpfen lassen. 
Das heißt, wir entziehen mit einer Techno-
logie die Gi�sto�e und das Wasser – und 
dadurch reduziert sich der Umfang. 
 
Das klingt sehr innovativ. Wie wichtig 

sind denn Innovationen in deiner Branche 

– wie grenzt du dich dabei von anderen ab?

Das ist in der Tat sehr innovativ! Ich bin 
sehr froh, dass ich mir diese Technologie, 
die schon jahrelang Erfolge verzeichnet, mir 
weltweit exklusiv sichern konnte –das ge-
währleistet dann auch den langfristigen Er-
folg: Wir haben nämlich keine Konkurrenz, 
weil die Technologie wirklich besser funk-
tioniert als alle anderen nicht-operativen 
Maßnahmen. Es geht mir nicht darum, dass 
ich schlecht über einen Mitbewerber spre-
chen möchte, sondern es ist einfach so! Wir 
sind in der glücklichen Lage, diese Techno-
logie exklusiv nutzen zu können.

Du bist ja nun schon lange Unternehmer. 

Was sind deiner Meinung nach die wich-

tigsten Eigenscha�en, die Menschen besit-

zen sollten, wenn sie gründen möchten?

Zwei Dinge sind sehr, sehr wichtig, wenn 
man etwas Neues beginnen möchte: Man 
sollte sich zunächst die Frage stellen: »Wer 
hat schon, was man selbst möchte? Wer ist 
schon dort, wo ich hinmöchte?« 

Und das Zweite, das jedem bewusst sein 
muss, ist: »Es wird nicht einfach sein!« Es 
wird Herausforderungen geben, die man 
sich als Noch-nicht-Selbstständiger gar 
nicht vorstellen kann, aber wenn man »com-
mitted« ist, es zu scha�en, dann überwindet 
man selbst diese Hürden!
 
Wie wird sich die Abnehm-Branche zu-

kün�ig entwickeln – welche Trends wird 

es deiner Ansicht nach geben?

Die nächste Evolutionsstufe habe ich mir 
auch exklusiv gesichert, allerdings ist der 
Markt noch nicht so weit. Ich glaube, dass 
das Problem des Übergewichts weiter um 
sich grei� und deswegen die Nachfrage 
nach einer Gewichtsreduktion steigt. Das 
Bewusstsein der Menschen steigt zwar 
auch, aber die höhere Bereitscha� zur Fit-
ness – das wird noch dauern! Denn der 
Gang ins Fitness-Studio ist für viele nach 

wie vor unangenehm. Und für diese Leu-
te bieten wir die Lösung. Denn natürlich 
sehen Fitness-Freaks, beispielsweise In�u-
encerinnen, super aus – aber bis du dahin 
kommst, ist es einfach lästig und die meis-
ten werden es nicht scha�en! Der Markt 
gibt uns da ohnehin Recht, denn wir haben 
alleine in diesem Jahr schon eine halbe 
Million Menschen verwandelt.  

Mit dem Fitness-Studio seiner Eltern fing alles an – doch erst die 
Selbstständigkeit hat Chris Steiner zum Millionär gemacht; Pro-
jekte wie »Lifestyle Ladies« und »Abnehmen im Liegen« ließen 
den vielfach ausgezeichneten Unternehmer zu einem bekannten 
Gesicht seiner Branche werden. In seinem Blog schreibt Chris 
regelmäßig über wichtige Themen im Zusammenhang mit erfolg-
reichem Unternehmertum.
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Es geht um Zeit, Geld 

und Vitamin B!
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D
ie Gründungsszene hat 
sich in den letzten Jahren 
positiv verändert, denn es 
gibt immer mehr erfolg-
reiche Gründerinnen, die 

ihre innovativen Ideen in die Tat umsetzen. 
Dennoch gibt es viele Herausforderungen, 
die Frauen bei der Gründung eines Unter-
nehmens überwinden müssen. Viele davon 
fallen Frauen schwerer als Männern, bei-
spielsweise der Zugang zu Finanzierung, 
Netzwerken und Mentoren Mentorinnen. 
Zudem müssen Frauen ständig gegen das 
Vorurteil ankämpfen, generell weniger er-
folgreich als Männer zu sein.
 
Die deutsche Wirtscha� braucht Inno-
vationen, und diese wiederum weibliche 
Perspektiven. Doch noch immer sind viel 
zu wenige Frauen als Investorinnen, Busi-
ness Angels oder auch Gründerinnen aktiv. 
80 Prozent aller Gründer von Startups in 
Deutschland sind laut DSM (Deutscher 
Startup Monitor 2022) männlich. Im Sinne 
von Diversität muss sich das ändern. Diver-
sität fängt bei Frauen an.
 
Karriereplanung: Wie sich Frauen und 

Männer unterscheiden

Die ticken nämlich durchaus anders als 
Männer, konzentrieren sich aber bei ihren 
Geschä�sideen allzu o� auf perfekte Pla-
nung oder perfekte Umsetzung anstatt 
schnell zu handeln und aus Fehlern zu ler-
nen. Denn den perfekten Moment für eine 
Gründung gibt es nicht. Das ist auch im ge-
rade frisch erschienenen Buch »Erfolgreich 
statt perfekt: Wie Frauen wirklich Karriere 
machen« belegt.
 
Frauen unterschätzen zudem die Rolle von 
Netzwerken. Für viele Entrepreneurinnen 
ebenso wie Nachwuchs-Führungskrä�e 
klingt absichtsvolles Netzwerken nach »der 
Zweck heiligt die Mittel« und nicht nach 
gegenseitigem Unterstützen und sich damit 
wohlfühlen. Dabei helfen professionelle 
Mentorship-Programme durch Unterneh-
merinnen den Mentees, das eigene unter-
nehmerische und Leadership-Potenzial voll 
zu entfalten. Die Unternehmerinnen geben 
ihr Wissen und ihre Expertise weiter und 

sind Sparringspartnerinnen. #strongerto-
gether ist deshalb das Motto von Karriere-
netzwerken für Frauen.
 
Gemeinsames Vorbereiten auf Pitches vor 
Investoren ist dabei das A und O. Hier gilt: 
Üben, üben, üben – und an jeder Kritik 
wachsen und sich verbessern. Auch bei 
Männern entstehen Pitch-Decks und Busi-
ness-Pläne nicht von alleine – und intensi-
ve Präsentations-Training helfen auf dem 
Weg zum unternehmerischen Erfolg ebenso 
wie Unterstützung bei der Bewertung des 
Unternehmens und des Investitionsbedarfs. 
Der Fokus auf die Finanzierung tut hier gut. 
Denn: »Ohne Moos nichts los«. Und Inves-
torinnen haben einen anderen Blickwinkel 
als ihre männlichen Pendants. Mit mehr 
Frauen unter den Financiers werden Barrie-
ren abgebaut und der Zugang zur nötigen 
Anschub�nanzierung wird leichter.
 
Warum Investorinnen wichtig sind 
Mehr Investorinnen führen zu mehr Fema-
le Founders. Das Ziel: #25to25, also 25 Pro-
zent bis 2025. Wenn sich die Anzahl weib-
licher Business Angels erhöht, werden auch 
Gründerinnen mehr Kapital bekommen 
und alle werden langfristig wettbewerbsfä-
higer und agiler.
 
Dabei ist wichtig: Frauen in der Grün-
dungsszene zu fördern und zu stärken ist 
nicht nur aus moralischer oder ethischer 
Sicht notwendig, sondern auch aus öko-
nomischer. Eine höhere Diversität in 
Unternehmen kann zu einem höheren 
wirtscha�lichen Erfolg führen, wie eine 
Studie des McKinsey Global Institute ge-
zeigt hat. Unternehmen, mit einer höheren 
Frauenquote sind innovativer und erzielen 
bessere �nanzielle Ergebnisse als ihre Wett-
bewerber. Je diverser also eine Gründersze-
ne – ebenso wie die Führungsetagen und 
C-Levels – umso erfolgreicher sind Unter-
nehmen und der Wirtscha�sstandort ganz 
allgemein.
 
Neben Programmen und Au�lärung feh-
len vor allem Vorbilder. Weibliche Füh-
rungskrä�e und Persönlichkeiten aus Wirt-
scha� und Unterhaltung, die sich einen 

Weg nach oben gebahnt haben, machen 
Mut. Das Reden über ihre Erfolge, aber 
auch über die Herausforderungen und 
Misserfolge, und das Teilen von Erfahrun-
gen aus ihrem Leben zeigen, wie es gehen 
kann und wie sie Gleichberechtigung und 
Diversität eingefordert haben. Das alles 
zeigt, dass die mangelnde Repräsentanz 
von Frauen in Führungsetagen wenig mit 
mangelnder Quali�kation zu tun hat, aber 
viel mit veralteten gesellscha�lichen Er-
wartungen. Auch hier bieten Netzwerke die 
nötige Unterstützung.
 
So kann female Empowerment in der 

Gründerszene gelingen

Frauen müssen also vor allem eines lernen: 
Netzwerken. Ein exklusives Netzwerk für 
erfolgreiche Frauen ist beispielsweise Mis-
sion Female. Vertrauen und Austausch auf 
Augenhöhe stärken alle Mitglieder aktiv bei 
ihrer persönlichen und beru�ichen Ent-
wicklung. So wird es normal, dass Frauen 
ihren Forderungen mehr Nachdruck ver-
leihen, sich gegenseitig stärken und sich 
beim Aufstieg in machtvolle Positionen 
unterstützen. #femaleempowerment in der 
Gründerszene und darüber hinaus.  

Frederike Probert ist Gründerin und Ge-
schäftsführerin von »Mission Female«, einem 
branchenübergreifenden Netzwerk für Top-Ma-
nagerinnen und Fachexpertinnen.

Die Autorin

»Erfolgreich statt perfekt« 
von Frederike Probert

304 Seiten
Erschienen: Mai 2023 

FinanzBuch Verlag 
ISBN: 978-3-95972-669-6

Die deutsche 

Wirtschaft 

braucht Inno-

vationen, und 

diese wiederum 

weibliche  

Perspektiven. 
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Sollten Arbeitgeber ihren Mitarbeitern 

mehr Geld auszahlen?
Speaker, Verkaufstrainer und Unternehmensberater 

Dirk Kreuter meint: »Ja!«
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S
eit Bestehen der Bundesrepub-
lik liegt die In�ation dieser Tage 

– und auch schon im vergangenen 
Jahr – auf einem absoluten Höchst-
stand. 8,7 Prozent In�ation, fast 

40 Prozent höhere Lebenshaltungskosten; 
da fragen sich viele Arbeitnehmer zu Recht, 
wie es noch weitergehen soll. Lohnerhö-
hungen sind vielerorts die Forderung. Und 
auch Arbeitgeber stellen sich zunehmend 
die Frage, ob sie ihre Mitarbeiter nun höher 
entlohnen sollen. Darauf gibt es eigentlich 
nur eine Antwort:  
Ja! Auf jeden Fall.
 
Gerade in Krisenzeiten gilt es, die Fach-
krä�e und Talente zu binden. Angestell-
te brauchen aktuell mehr Geld, um ihren 
Lebensstandard zu halten – dem müssen 
Unternehmen Rechnung tragen. Wenn 
Arbeitnehmer schon um höhere Löhne oder 
In�ationsausgleich bitten müssen, dann 
läu� etwas falsch. Unternehmer tragen die 
Verantwortung und sollten von sich aus eine 
höhere Entlohnung anstreben. Sonst riskiert 
Deutschland die Abwanderung von wichti-
gen Talenten und damit das wirtscha�liche 
Fortkommen. Kritiker warnen in diesem 
Zuge vor der Lohnpreisspirale – auf der 
einen Seite ist das prinzipiell richtig: Wenn 
Lohn und Preise immer wieder wachsen, 
wird es auf Dauer schwierig. Auf der ande-
ren Seite sanken die Reallöhne nun das drit-
te Jahr in Folge, Einmalzahlungen helfen da 
nur kurzfristig.
 
Top-Performer halten 
Die Löhne sind der stärkste Hebel – gera-
de um die Top-Performer zu halten und 
auch, um Talente von Mitbewerbern für das 
eigene Unternehmen zu gewinnen. Mehr 
Wertschätzung der Arbeitsleistung soll-
ten diejenigen erhalten, die sich mit dem 

Unternehmen identi�zieren, professionell 
arbeiten, treu sind und auch mal die Extra-
meile gehen. Das betri� dann nicht nur 
Top-Manager, sondern das zieht sich durch 
alle Abteilungen bis zum Raump�eger. Ma-
chen Unternehmen nicht bei der aktuellen 

Lohnrunde mit, haben sie langfristig das 
Nachsehen und verlieren ihre besten Krä�e. 
Möglichkeiten der Erhöhung und Entlas-
tung gibt es viele und in einem gesunden, 
wachsenden Unternehmen ist das eigentlich 
auch eine Selbstverständlichkeit. 

Die Löhne sind der stärkste Hebel – gerade um 

die Top-Performer zu halten und auch, um Ta-

lente von Mitbewerbern für das eigene Unter-

nehmen zu gewinnen. 
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W
as ist das nur für ein 

Wahnsinn: Social Me-

dia, Webinare, Semi-

nare, Onlineshopping 

und abends dann Net-

�ix & Chill. Dazu eine Tüte Chips und den 

Kopf abschalten. Warum das jedoch zuwei-

len gefährlich fürs eigene Business werden 

kann und weshalb auch du endlich vom 

Konsumieren zum Produzieren kommen 

musst, möchte ich dir heute aufzeigen.

Klar ist: Bei all der Ablenkung, bei all dem 
Konsum fällt es uns manchmal schwer, den 

PRODUZIEREN 
STATT KONSUMIEREN – 
DER SCHLÜSSEL ZUM ERFOLG

Fokus auf das Wesentliche zu legen: das 
Produzieren. Statt den ganzen Tag Inhal-
te zu konsumieren, sollten wir uns also die 
Fragen stellen:

Was kann ich selbst produzieren? 
Welche Mehrwerte kann ich für meine Kun-
den scha�en?
Welches Problem meiner Kunden kann ich 
konkret lösen? 
 
Woher kommt also diese Trägheit?

Ganz einfach: Der Mensch bevorzugt Si-
cherheit. Denn der reine Konsum von 

Inhalten erfordert keine Anstrengung, kein 
Risiko und führt selten zu Kritik. Produzie-
ren auf der anderen Seite bedeutet, aus der 
Komfortzone herauszutreten, �nanzielle 
Risiken einzugehen und sich der Möglich-
keit des Scheiterns auszusetzen. Doch willst 
du erfolgreich sein, ist genau dieser Schritt 
unerlässlich.

Raus aus der Komfortzone! 

Wer produziert, erscha� »etwas« und stellt 
sich damit der Ö�entlichkeit. Dies erhöht 
automatisch auch die Angri�s�äche für 
Kritiker. Zur gleichen Zeit bietet es aber 
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scha�en, das dein Geschä� voranbringt und 
dein Einkommen langfristig sichert. 

Dabei wünsche ich dir von Herzen viel Erfolg!

PS: Nach einem Tag voller Produktion und 
Lösungsentwicklung benötigt selbst der 
�eißigste Kopf auch mal eine Auszeit. Was 
bietet sich da besser an, als in den »Net�ix & 
Chill-Modus« zu verfallen? Denn auch das 
gehört einfach mal dazu!  

 B
ild

e
r:

 w
w

w
.r

o
g
e
r-

ra
n
k
e
l.
d
e

Roger Rankels Bücher werden Bestseller 
und in der Vertriebswelt gehört er zu den 
Besten seines Fachs. Mehrfach ausgezeich-
net, unter anderem als Speaker des Jahres, 
hält er jährlich 150 Vorträge vor über 30.000 
Zuhörern. Real und digital.

Der Autorauch die Chance, sich als Experte in diesem 
Bereich zu etablieren. Es ist wichtig, Mut 
aufzubringen, neue Ideen und Produkte zu 
entwickeln und sie dem Markt zu präsentie-
ren. Durch das Verlassen der Komfortzone 
geht man zwar ins Risiko, aber gleichzeitig 
scha� man auch Mehrwert für Kunden und 
das eigene Unternehmen. Es ist ebendie-
ses Zusammenspiel von Risiko und Erfolg, 
das die treibende Kra� für Innovation und 
Wachstum im Unternehmertum ist. Daher 
ist es für jeden Unternehmer absolut not-
wendig, das Produzieren zu intensivieren 
und den Konsum auf ein notwendiges Mini-
mum zu reduzieren.

Konsum? Ja klar – aber bewusst!

Das bedeutet nicht, den Konsum von Inhal-
ten vollständig aus dem eigenen Denken zu 
verbannen. Im Gegenteil: Bewusster Kon-
sum kann förderlich für dein Business sein. 
Wenn du jetzt denkst: »Yeah, mein Net�ix-
Abend ist gerettet!«, muss ich dich leider 
enttäuschen. Es sei denn, es handelt sich um 
eine Doku über genau dein �ema, das �e-
ma deiner Zielgruppe oder deine Expertise.

Das soll heißen: Konsum von Inhalten, die 
deinem unternehmerischen Zweck dienen, 
die neue Impulse scha�en und dich inspi-
rieren, eigene Dinge zu produzieren, ist aus-
drücklich empfohlen.

Mit gutem Beispiel voran!

Ein gutes Beispiel ist der Fitness-Coach, der 
eine eigene Fitness-App entwickelt. Anstatt 
ausschließlich auf Social Media unterwegs 
zu sein, investiert er seine Zeit in die Pro-
duktion einer App, die einen echten Mehr-
wert für seine Kunden bietet. Dadurch erö�-
nen sich neue Einkommensquellen und sein 
Geschä� wird nachhaltig gestärkt. Zudem 
ergänzt er sein Angebot. Auch der Finanz-
dienstleister, der sich die Zeit nimmt, einen 
umfassenden Videokurs zu entwickeln, setzt 
auf Produktion statt auf bloßen Konsum. 
Mit dem Videokurs erreicht er nicht nur 
mehr Menschen, sondern baut sich auch 
eine solide Wissensgrundlage auf, die ihm 
in seinem Geschä�sfeld einen klaren Vorteil 
verscha�. Gleichzeitig positioniert er sich 
als Experte in seinem Bereich.

Als Vortragsredner habe ich selbst erlebt, 
wie wichtig es ist, auf Produktion zu setzen. 
Mit elf verö�entlichten Büchern, von denen 
drei Bestseller wurden, habe ich nicht nur 
meine Expertise unter Beweis gestellt, son-
dern auch zahlreiche Au�räge generiert. Ein 
Buch mag zwar auf den ersten Blick einfach 
»nur« ein Produkt sein, aber die damit ver-
bundenen Buchungen und der Ruf, den man 
sich erarbeitet, sind unbezahlbar.

Mutig sein lohnt sich!

Zusammenfassend lässt sich sagen, produk-
tiv sein bedeutet, sich der Sichtbarkeit und 

Kritik aussetzen zu müssen. Durch das Ver-
lassen der Komfortzone und das Eingehen 
von Risiken kannst du die Geschä�swelt 
verändern und deine Unternehmenszie-
le erreichen. Wer sich auf das Produzieren 
konzentriert und das Konsumieren bewusst 
einschränkt, hat die Chance, in seiner Bran-
che erfolgreich zu sein und einen positi-
ven Beitrag zu leisten.  Werde auch du zum 
Produzenten – nutze deine Zeit und Energie, 
um etwas Wertvolles und Nachhaltiges zu 

Es ist wichtig, 

Mut aufzubrin-

gen, neue Ideen 

und Produkte zu 

entwickeln und 

sie dem Markt zu 

präsentieren. 



20

Wissen

PERSONAL-BRANDING: 
WARUM PR DAZUGEHÖRT

EIN GASTBEITRAG VON CAROLINE MONTEIRO

D
ie Online- und Social-Media-
Welt ist bunt und vielfältig. 
Es gibt tausendundeine Mög-
lichkeit, über soziale Netz-
werke bekannter zu werden. 

Was bei den vielen bunten und zeitintensi-
ven Marketingmöglichkeiten o� vergessen 
wird, ist die gute alte Pressearbeit. Ein Plä-
doyer – für mehr Gelassenheit und Vertrau-
en in die Kra� der klassischen Medien.

Expertinnen und Experten, die mit ihrem 
Wissen Geld verdienen wollen, müssen be-
kannt sein. Den meisten ist das auch klar. 
Aber wie bekannt werden? Erster Schritt, 
um die Dienstleistung an Mann oder Frau 

zu bringen, ist meistens die Webseite. 
Und dann? Dann kommt die Qual der Wahl: 
Blog, Podcast, Suchmaschinenoptimierung 
und Google Ads, LinkedIn, Instagram, You-
Tube, TikTok. Jede einzelne dieser Marke-
tingmaßnahmen kann sinnvoll und richtig 
sein. Ich habe selbst eine Webseite, bin auf 
Social Media aktiv und arbeite an meinem 
E-Mail-Listen-Au�au. All das ist verbunden 
mit viel Lebens- und Arbeitszeit, wenn der 
Content zielgruppengerecht sein soll. 

Zu dem Zeitaufwand kommen die Ängste. 
Vor Algorithmen, die in geheimen Program-
mier-Kämmerleins übermächtiger Konzer-
ne angepasst und verändert werden. Vor 

sinkender Reichweite, vor einem gelöschten 
Account, dessen Au�au Monate, wenn nicht 
Jahre in Anspruch genommen hat. Meine 
Beobachtung: Personenmarken, deren Ac-
count aus o� uner�ndlichen Gründen ge-
löscht wurde, gehen dennoch zum gleichen 
sozialen Netzwerk zurück. Das nenne ich 
Leidensfähigkeit! Das �ema PR in Form 
von klassischer Ö�entlichkeitsarbeit da-
gegen wird o�mals komplett außen vor ge-
lassen. Warum? Ich verstehe es nicht.  

Was ist eigentlich PR?

PR steht für Public Relations, also die Be-
ziehung zur Ö�entlichkeit, die auch über 
die klassischen Medien entsteht. Natürlich 
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lässt sich über die De�nition streiten, aber 
ich beziehe mich in diesem Beitrag speziell 
auf den Bereich Pressearbeit – also über die 
Möglichkeit, eine Gruppe von Menschen, 
gezielt über Medienverö�entlichungen an-
zusprechen. Dabei schließe ich Blogs und 
Podcasts nicht zwingend aus. Was sinn-
voll ist, hängt immer von der Zielgruppe 
ab – bei jeder PR- oder Marketingmaßnah-
me. Wer zur Zielgruppe gehört, sollte vor 
Beginn festgelegt werden, ebenso wie die 
individuelle Zielsetzung.

Zur Zielgruppe können also potenzielle 
Kundinnen und Kunden ebenso gehören 
wie aktuelle und kün�ige Mitarbeitende, 
Kooperationspartnerinnen und -Partner, 
die Nachbarscha�, Familie, Eltern, Freun-
dinnen und Freunde, Investoren. All diese 
Menschen lesen, hören und diskutieren – 
sie konsumieren aktiv Medien oder werden 
davon beein�usst, dass ein Experte oder 
eine Expertin im Fernsehen au�ritt oder in 
der Tageszeitung interviewt wird. Der Witz 
ist, dass sogar Menschen, die kein lineares 
Fernsehen mehr schauen, Fernsehau�ritte 
interessant �nden. 

Was sind klassische Medien?

Zu den klassischen Medien zählen Fern-
sehen, Radio, Zeitungen und Magazine. Sie 
stehen nach wie vor für Qualität und große 
Reichweite. Es ist ein Unterschied, ob ich in 
der eigenen Community – zum Beispiel in 
einer geschlossenen Facebookgruppe – von 
meinen Erfolgen berichte, oder ob ein Gast-
artikel in einem Magazin erscheint.  Denn 
um in das Magazin zu kommen, fand vorab 
eine Auswahl statt. Das �ema wurde für 
relevant, der Autor oder die Autorin von der 
Redaktion für quali�ziert befunden. Das 
wissen die Leserinnen und Leser, das weiß 
die eigene Zielgruppe.

Es reicht, sich mal die Webseiten der Bran-
chengrößen in der eigenen Nische anzu-
schauen. Wer sehr erfolgreich ist, hat ent-
weder Medien-Logos mit dem Hinweis 

„Bekannt aus“ auf der Seite oder sogar eine 
eigene Presseseite. Spoiler: In den seltensten 
Fällen sind Medien aktiv auf diese Personen 
oder Unternehmen zugegangen. Meistens 
haben die Expertinnen und Experten selbst 
aktiv Pressearbeit und PR betrieben. War-
um? Weil solche Logos auf der Seite sofort 
für Vertrauen sorgen. Prädikat wertvoll. 
Selbst dann, wenn es sich um Medien han-
delt, die die Zielgruppe nicht liest. Neben 
der Glaubwürdigkeit bringen Medienveröf-
fentlichungen große Reichweite. Wen genau 
man mit der eigene Ö�entlichkeitsarbeit 
adressiert, hängt stark von der Auswahl des 
angesprochenen Mediums und dem behan-
delten �ema ab.

Ein Beispiel: Dieser Text hier im Founders 
Magazin ist auch eine Form der Eigen-PR. 

Pro Ausgabe lesen über 10.000 Gründerin-
nen und Gründer das Magazin. 
Mit meinem Gastartikel über das �ema 
klassische PR erreiche ich also eine Ziel-
gruppe, die mich interessiert. Ich musste 
dafür kein Video aufnehmen oder einen 
Tanz au�ühren, sondern der Redaktion das 
�ema schlicht und ergreifend anbieten – 
per E-Mail.

Marketing und PR – ein Gesamtkunstwerk

Natürlich habe ich mir vorab verschiedene 
Medien angeschaut, habe überlegt, welches 
�ema relevant sein könnte. Ich habe die E-
Mail-Adresse rausgesucht und das �emen-
angebot geschrieben. Und genau das sollten 
alle Expertinnen und Experten regelmäßig 
machen. Denn wer Instagram-Reels schnei-
den, einen Blog schreiben, oder dreimal 
die Woche in einem Social Media Netzwerk 
verö�entlichen kann – der oder die kann 
auch relevanten Medien spannende �emen 
anbieten.

Hinzu kommt: Verö�entlichungen in Zei-
tungen und Magazinen oder auch in Funk 
und Fernsehen kann einem niemand mehr 
wegnehmen. Sie werden nicht einfach ge-
löscht, wie es mit einem Social-Media-Ac-
count passieren kann.  Sie können auf der 
eigenen Webseite verlinkt, auf Social Media 
geteilt, an die Wand gehängt und Kundin-
nen und Kunden zur Verfügung gestellt 
werden. Sie sind ein wichtiger Baustein für 
Reichweite, Glaubwürdigkeit und Relevanz. 

Was sinnvoll ist, 

hängt immer von 

der Zielgruppe 

ab – bei jeder PR- 

oder Marketing-

maßnahme.

Sie stärken die eigene Marke und den Wert 
der Dienstleistung weit mehr, als das ein 
einzelner Social-Media-Account leisten 
kann.

Im besten Fall werden Marketing und PR zu 
einem kommunikativen Gesamtkunstwerk.  

Caroline Monteiro ist Journalistin und 
PR-Expertin mit mehr als 15 Jahren Be-
rufserfahrung. Sie hat sich auf Personen-
marken und Start-ups spezialisiert und 
lebt in Lissabon und Berlin. 
https://einfach-in-die-presse.de/landing-
page-leitfaden/



A U S Z U G  A U S  D E M  B U C H  » P O L E  P O S I T I O N  –  M I T  D E R  R I C H T I G E N  P O S I T I O N I E R U N G  Z U  M A R K T P R Ä S E N Z  U N D  M E H R U M S A T Z «  
V O N  H E R M A N N  S C H E R E R

Warum ein breites Aufstellen ohne USP für mehr Umsatz sorgt

Einsam mit  
Alleinstellungsmerkmal
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I
ch stritt mich regelmäßig während 
meiner Lehrau�räge an europäischen 
Hochschulen und Universitäten mit 
meinen Kollegen, Dozenten und Pro-
fessoren über die Bedeutung des Al-

leinstellungsmerkmals oder USP (engl. uni-
que selling proposition oder unique selling 
point). »Als USP wird im Marketing und in 
der Verkaufspsychologie das herausragen-
de Leistungsmerkmal bezeichnet, durch das 
sich ein Angebot deutlich vom Wettbewerb 
abhebt.« Ich behauptete – und das sehe ich 
heute noch so –, dass es in vielen Fällen, 
insbesondere in der Speaker-Branche, eher 
schädlich ist, einen USP zu haben. Es gibt 
bei kaum einem Aspekt mehr Kopfschütteln, 
mehr Diskussion, mehr Widerspruch als 
bei diesem. In so gut wie jedem Marketing-
handbuch wird der USP nicht nur vorausge-
setzt oder diskutiert, ihm wird geradezu ge-
huldigt. Die Fachliteratur behauptet häu�g 
sogar, dass man ohne USP nicht in der Lage 
ist, Geschä�e zu machen. Und nun komme 
ich und behaupte das genaue Gegenteil:

Dass man mit einem USP kaum in der Lage 
ist, Geschä�e zu machen. Nun, wovon spre-
chen wir hier?

Warum fragen so viele: »Was ist dein USP? 
Wofür stehst du?« Der USP ist das, was man 
glaubt, haben zu müssen, um sich damit von 
allen anderen abgrenzen zu können. Aber 
warum eigentlich? Hat der Bäcker um die 
Ecke ein echtes Alleinstellungsmerkmal dem 
Bäcker an der anderen Ecke gegenüber? 
Hat die Co�ee Company einen echten USP 
gegenüber Starbucks oder umgekehrt? Und 
wenn ja, ist das überhaupt relevant? Was 
unterscheidet BMW wirklich von Mercedes 

oder Audi oder jeder anderen x-beliebigen 
Automarke? Unter dem Strich transportie-
ren dich alle Autos mit deiner Hilfe als Fah-
rer von A nach B. Natürlich hat ein Bäcker 
eine andere Positionierung als ein Metz-
ger und damit ihm gegenüber auch schon 

– wenn man so will – einen USP. Zumin-
dest teilweise. Aber nur mal angenommen: 
Wenn der Bäcker zusätzlich Wurst, also ein 
Komplementärprodukt, ins Sortiment auf-
nimmt, dann ist schon eine Wurstsemmel 
als Erweiterung des Angebots denkbar und 
stillt das Kundenbedürfnis nach einer herz-
ha�en Brotzeit. Sobald mehr Bedürfnisse 
gestillt werden können, können heterogene 
Kundengruppen befriedigt werden. Da darf 
man doch mal die Frage stellen: Was, bitte-
schön, ist daran denn verkehrt?

Ich �nde es faszinierend, dass so viele Men-
schen, die groß werden wollen, sich im Vor-
feld schon so klein machen und einengen 
mit spitzen Positionierungen und di�eren-
zierten Spezialisierungen, obwohl sie den 
Beweis klar vor Augen haben, dass die Big 
Player am Markt genau das nicht tun. Die 
Großen im Speaker-Markt beispielsweise 
haben keinen USP, keine spitze Positionie-
rung, sie decken breite �emenspektren ab. 
Und das lässt sich meiner Meinung nach 
auch auf andere Branchen übertragen. Spitz, 
spitzer – zu spitz Stell dir vor, ein Fotograf 

hat sich spezialisiert. Er fotogra�ert nicht 
mehr alles, sondern nur noch Menschen 
und Tiere. Und irgendwann denkt er sich, 
dass es doch so viele Fotografen gibt, die 
Menschen fotogra�eren, und er entscheidet 
sich darau�in, nur noch Tiere abzulichten. 
Er geht auch zu einem Coach, um sich hin-
sichtlich seiner Positionierung beraten zu 
lassen. Dieser rät ihm, eine spitze Positio-
nierung zu wählen. Dem Fotografen wird 
klar, dass es zu viele verschiedene Tiere gibt 
und beschließt darau�in, sich einzig und 
allein auf Katzen zu spezialisieren. Doch 
aus uner�ndlichen Gründen kommt sein 
Geschä� nicht wie erho� zum Laufen. Er 
lässt sich nochmals hinsichtlich seiner Ziel-
gruppe beraten und beschließt darau�in, 
sich noch enger, am besten ganz spitz zu 
positionieren: Er fotogra�ert nur noch rot-
haarige Katzenweibchen, die gerade träch-
tig sind. Unterstellen wir mal, dass er damit 
endlich Erfolg hat und der weltbeste Foto-
graf von schwangeren rothaarigen Katzen 
wird, weil er eine Methode entwickelt, wie 
man den Bauch einer werdenden Katzen-
mama in Korrelation mit den roten Nu-
ancen ihres Fells besonders eindrucksvoll 
inszenieren kann. So wie er kriegt das kein 
anderer hin. So weit, so gut. Aber wie viele 
potenzielle Kunden gibt es, die gerade eine 
schwangere rothaarige Katze haben, die sie 
zudem gerne fotogra�eren lassen will? Um 

Hat die Coffee Company einen echten USP 
gegenüber Starbucks oder umgekehrt? 
Und wenn ja, ist das überhaupt relevant?
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damit wirklich Geld zu verdienen, müsste 
er sich recht schnell auf eine kapitalinten-
sive Klientel verlegen, vielleicht Scheichs 
in Dubai, die einen speziellen Katzenfoto-
grafen für Tausende Euro ein�iegen lassen, 
um ihre Samtpfoten abzulichten. Du merkst 
schon: Je spitzer, desto geringer die Erfolgs-
wahrscheinlichkeit. Im Laufe der Jahre sind 
viele Menschen mit Umsatzproblemen zu 
mir gekommen. Letztlich konnte ich bei 
den meisten die �nanziellen Probleme dar-
auf zurückführen, dass sie sich zu spitz, zu 
speziell, zu extrem positioniert und eigen-
händig aufs Abstellgleis verfrachtet hatten. 
Die Lösung ist simpel: Breiter aufstellen, 
dann klappt’s auch wieder auf der Erfolgs-
schiene. Ein weiterer Vorteil: je breiter, des-
to höher das Honorar.
 
Breite Positionierung, unendliche Mög-

lichkeiten 
Bei einer Veranstaltung dur�e ich Verkaufs-
trainer und -Speaker beraten. Als wir beim 
�ema Positionierung ankamen, fragte ich 
in die Runde, wofür sie denn stünden. Die 
Antworten: Führung im Verkauf, Neukun-
dengewinnung, Hard Selling, haptisches 
Selling, Love Selling, kinesiologisches, kin-
ästhetisches Selling et cetera. Interessanter-
weise hatten sich durch die Bank weg alle auf 
irgendeine Spezialpositionierung verlegt. Ich 
war total verblü�, wie viele Unterarten von 
Selling es o�enbar in der Branche gab. Eine 
Frage brannte mir unter den Nägeln: »Und 
wer von euch macht einfach nur Selling, also 
reinen Verkauf? Großes Stirnrunzeln, großes 
Schweigen in der Runde. »Das machen doch 
schon so viele …«, hieß es dann aus ver-
schiedenen Richtungen. »Ach ja?«, hakte ich 
nach. »Wer sind denn diese vielen?«

Dann hörte ich ein paar Namen von Men-
schen, die in keiner Weise sichtbar und des-
wegen total unbekannt waren. »Wäre doch 
schön, wenn einer von euch einfach mal 
Verkauf machen würde«, schlug ich vor. Das 
konnte sich o�enbar keiner der Anwesen-
den so recht vorstellen – bis auf einen, der 
nach eigenen Angaben »Europas erfolg-
reichster Verkaufstrainer« ist: Dirk Kreuter. 
Durch die Vereinfachung seines �emas auf 
Verkauf oder Vertrieb, verbunden mit einer 
unglaublichen Sichtbarkeit, die er in einem 
seiner Bücher als »digitale Dominanz« be-
zeichnet hat, und mit einer großartigen 
Skalierung ist er der geworden, der er heute 
ist. Und auch er hat – man mag es kaum 
glauben – einmal ganz klein als klassischer 
Trainer angefangen.

Das Erfolgsrezept ist so simpel, dass ich 
mich fast nicht traue, es hier niederzuschrei-
ben, weil es im Grunde so banal ist. Für 
mich ist es kein Wunder, dass Dirk Kreuter 
mit seinem Angebot o�ene Türen einrennt. 
Er fokussiert sich auf das Businessthema 
»Verkaufen«, also im B2B-Bereich, macht 
aber mittlerweile auch viel zum �ema Er-
folg und Mindset.

Das funktioniert ähnlich gut im B2C-Be-
reich, wie Christian Bischo� und Tobias 
Beck unter Beweis stellen. Christian bringt 
den Leuten als Life-Coach die Kunst bei, 
»ihr Ding« zu machen, und Tobias adres-
siert mit »Bewohnerfrei« oder »Unbox your 
Life« ebenfalls eine große Zielgruppe, die 
sich mehr Erfolg im Leben wünscht. Das 
Besondere an ihrer Positionierung ist, dass 
sie eben sehr breit ist statt spitz. Gerade des-
wegen tri� sie den wunden Punkt so vieler 
Menschen und verspricht Linderung.

Also, warum ist eine breite Positionierung 
von Vorteil? Ganz einfach: Die meisten 
Unternehmen, die Verkaufstrainer, oder 
allgemeiner: Redner für ein Event buchen, 
brauchen kein Superspezialwissen. Sie wol-
len allgemein etwas zum �ema Verkauf 
hören. Die wenigsten Unternehmen werden 
explizit fordern: »Dieses Jahr brauchen wir 
eine Keynote zum �ema Hard Selling, weil 
wir hart verkaufen müssen.« Um dann im 
nächsten Jahr zurückzurudern: »Mensch, 
letztes Jahr waren wir so hart zu unseren 
Kunden, lasst uns die jetzt mal wieder so� 
anpacken. Wir brauchen vielleicht mal je-
manden, der etwas über kinesiologisches 
oder haptisches Verkaufen erzählt.« Nein, 
sie brauchen schlicht und ergreifend jedes 
Jahr jemanden, der über Verkauf spricht.

Nicht weniger, aber vor allen Dingen eben 
auch nicht mehr. Mitunter kann es sinnvoll 
sein, anfangs eine spitze Positionierung zu 

wählen, um in einer Nische schnell voran-
zukommen, aber spätestens nach diesem 
Erfolg sollte die Positionierung verbreitert 
werden. Wenn man zum Beispiel Persön-
lichkeitsentwicklung macht und die Blin-
denschri� beherrscht, dann mag es sinnvoll 
sein, dies zuerst für Blinde anzubieten. Oder 
als Handwerker mit der Positionierung 
Verkauf mag es schneller gelingen, zuerst 
einmal andere Handwerker darin zu unter-
richten, doch darauf folgend können die 
Zielgruppen gerne ausgeweitet werden.
 
Breite Positionierung, höheres Honorar 

Natürlich gibt es auch einen Markt für 
Spezialisten in vielen Feldern. Einer mei-
ner Kunden, die Schweizer Post, hört bei-
spielsweise sehr gerne speziell etwas über 
haptisches Selling – bei der Post mehr als 
logisch, weil Briefe im Vergleich zur E-
Mail eben haptisch sind. Dorthin konnte 
ich Karl Werner Schmitz, der sich auf hap-
tisches Verkaufen und auf die Entwicklung 
von haptischen Verkaufshilfen spezialisiert 
hat, vermitteln. Dennoch gilt: Da er in 
einer kleinen Nische erfolgreich speziali-
siert ist, wird seine Kundengruppe kleiner 
bleiben als die von Dirk Kreuter. Das liegt 
in der Natur der Sache und darüber muss 
man sich einfach klar sein.

Das heißt nicht, dass man nun sämtliche Ex-
pertisen und Spezialitäten vom Tisch fegen 
sollte, aber sie sollten nicht übergeordnet 
stehen. Natürlich kann man als Redner zum 
�ema Verkauf einen Aus�ug in die Haptik 
machen, aber die grundlegende Positionie-
rung sollte breiter sein, weil dadurch die 
potenzielle Zielgruppe größer wird und die 
Honorare steigen können. Das ist ein wichti-
ger Aspekt, gerade im Speaker-Business: Die 
Publikumsgröße ist vom Honorar abhängig 
und umgekehrt. Das bedeutet, wenn das 
Honorar hoch ist, versuchen viele Veranstal-
ter, mehr Teilnehmer zum Kommen zu mo-
tivieren. So sinken die Referentenkosten pro 
Kopf – eine Zahl, die zwar keine hohe Rele-
vanz hat, aber mit der manche Veranstalter 
zumindest unbewusst rechnen. Ebenso gilt: 
Wer eine Vielzahl von Menschen anziehen 
und mit großen Gruppen gut umgehen 
kann, kann in der Regel auch ein höheres 
Honorar aufrufen.  

»Pole Position« 
von Hermann Scherer
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Das Erfolgsrezept ist so simpel, dass ich 
mich fast nicht traue, es hier niederzu-
schreiben, weil es im Grunde so banal ist
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N
eulich habe ich einen Artikel 
zum �ema Recruiting ge-
lesen, in dem der Autor für 
eine neue Art der Bewer-
bung plädierte. Seiner An-

sicht nach würde es Unternehmen ebenso 
wie Bewerbern viel Zeit sparen, wenn im 
ersten Schritt neben ein paar Sätzen zur Mo-
tivation erst mal nur der Link zum Linked-
In-Pro�l übermittelt werden würde. Klar 
schaue ich mir auch so als Arbeitgeber die 
Pro�le von Bewerbern an. Zum einen wegen 
des Lebenslaufs und der Erfahrungen, in-
zwischen jedoch vor allem, um mehr über 
den Menschen dahinter zu erfahren und 
über die Frage, ob sich Gespräche überhaupt 
lohnen. Denn LinkedIn ist inzwischen zu 
einer Selbstdarstellungsplattform geworden, 
wie wir es vorher eigentlich nur von Face-
book, Instagram und Co. kannten. Warum 
ich diese Entwicklung bedenklich �nde und 
welche Erfahrungen ich in Sachen Mitar-
beiter-Mindset diesbezüglich gemacht habe, 
beleuchte ich in diesem Beitrag.
 
Streicheleinheiten fürs Ego statt Mehrwert

»Martin, du postest doch selbst fast jeden 
Tag auf LinkedIn!« Stimmt! Allerdings sind 
es immer Beiträge, mit denen ich das Ziel 
verfolge, meinen Followern und Kontakten 
Mehrwert zu bieten. Die Erlebnisse, über 
die ich schreibe, sind allesamt genauso ge-
schehen. Mir geht es nicht darum, mög-
lichst umfangreiche Diskussionen anzusto-
ßen. Genauso wenig möchte ich mir durch 
die Postings Bestätigung holen, wie toll ich 
bin. Ich möchte einfach nur meine Erfah-
rungen aus dem Vertrieb und als Unterneh-
mer teilen. Doch manchmal habe ich das 
Gefühl, dass ich damit inzwischen ziemlich 
allein dastehe.
 
Mir scheint, dass LinkedIn inzwischen zu 
einer Art Instagram für Berufstätige ge-
worden ist, die ein bisschen damit hadern, 
dass es mit der In�uencer-Karriere nicht ge-
klappt hat. Daher stilisieren sie sich jetzt zu 
Helden des Arbeitsalltags auf LinkedIn. Das 
Netzwerk ist vor 20 Jahren an den Start ge-
gangen, damals war noch alles auf Englisch. 

Sinn und Zweck der Sache? Kontakte p�e-
gen und sich austauschen. Ich habe mich 
damals angemeldet, weil ich auch interna-
tionale Kontakte p�egen wollte. Quasi ein 
Upgrade zu XING, was damals in Sachen 
Karriere, Bewerbung und Recruiting noch 
der heiße Scheiß schlechthin war. Da hast 
du bekannt gegeben, wenn du einen weite-

ren Schritt auf der Karriereleiter gemacht 
hast. Ab und an mal einen klugen Beitrag 
aus dem »Manager Magazin« geteilt. Heute 
musst du dich erst mal vergewissern, ob du 
nicht doch aus Versehen auf das falsche Icon 
auf deinem Smartphone geklickt hast.
 
Für Forderungen gefeiert werden

Was ich speziell auf LinkedIn jetzt schon 
so alles gelesen habe, irritiert mich zuneh-
mend. Da gehen Beiträge viral, in denen 
beispielsweise eine junge Frau Mitte zwanzig 
allen Ernstes dafür plädiert, dass Unterneh-
men die Debatte über New Work endlich 

umfassend führen müssen. So weit, so gut. 
Dazu gehöre nämlich auch, dass sie als Ar-
beitnehmerin ein Recht darauf haben müsse, 
Krankentage nehmen zu können, wenn es 
ihrem Hund mal nicht gut geht. Und ihn 
mitzubringen, wenn ihr Partner ebenfalls au-
ßer Haus ist. An anderer Stelle dreht es sich 
um veganes Essen in der Kantine und dass 

»Inclusiveness« auch Soja- und Hafermilch 
in der Ka�eeküche bedeuten sollte. Und un-
ter diesen Postings geht es ab. Die Aussagen 
werden gefeiert, die Urheber gelobt.
 
Was sollst du als Arbeitgeber denken, wenn 
du so was auf den Pro�len deiner Mitarbei-
ter oder von Bewerbern liest? Zugegeben, 
zuerst habe ich mich da nicht groß drum 
gekümmert. Doch inzwischen weiß ich aus 
eigener Erfahrung: Die Menschen meinen 
es auch genauso, wie sie es in ihren Bei-
trägen schreiben. Erst im vergangenen Jahr 
hatte ich selbst das Erlebnis, dass wir einer 
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ansonsten sehr vielversprechenden Bewer-
berin abgesagt haben, weil sie uns in der 
Verantwortung dafür sah, ihr eine Lösung 
für ihren Hund zu bieten, den sie während 
der Lockdowns angescha� hatte und der 
schließlich keinesfalls allein zu Hause blei-
ben könne.
 
Und was ich mich auch frage: Woher neh-
men diese Menschen eigentlich die Zeit für 
solche langen und elaborierten Social-Me-
dia-Beiträge? Schaut mal genauer drauf, zu 
welchen Tageszeiten solche Postings erschei-
nen. Nicht etwa nach Feierabend, sondern 
gerne mitten am Tag. Gerne noch versehen 
mit Hashtags wie #hardwork. Und genau 
da sind wir bei dem �ema, um das es mir 
geht: Ich habe das Gefühl, dass diese Ent-
wicklung von LinkedIn nur eine weitere Fol-
ge des schwindenden Leistungsbewusstseins 
in unserer Gesellscha� ist. Statt sich rein-
zuknien und Leistung zu erbringen, wird 
lieber im Netz über �emen wie Work-Life-
Balance diskutiert oder jedes noch so kleine 
Erlebnis beim Mittagessen oder in einem 
Meeting zur lebensverändernden O�en-
barung hochstilisiert. Und im Berufsalltag 

musst du als Arbeitgeber gerade diese Men-
schen in Watte packen, weil ein kritisches 
Wort ihrem Ego, aufgebaut auf digitaler 
Selbstdarstellung, scheinbar nachhaltigen 
Schaden zufügt.
 
Vom Lagerfeuer zu LinkedIn

Zugegeben, das Phänomen ist nicht neu. 
Es gab schon immer Menschen mit zu 
viel Zeit und hohem Geltungsdrang. Ganz 
früher am Lagerfeuer, dann auf dem Pau-
senhof, im Angelverein – und jetzt online. 
Doch inzwischen ist auch unsere Arbeits-
welt davor nicht mehr sicher. Natürlich ob-
liegt es jedem selbst, diese Selbstdarstellung 
einfach zu ignorieren. Doch ich befürch-
te, dass es damit nicht getan sein wird. Es 
kommt immer mehr aus der Mode, einfach 
nur seinen Job zu machen. Denn wir sind 
längst keine Leistungsgesellscha� mehr, 
sondern eine Erfolgsgesellscha�.
 
Leistung bedeutet für mich, dass du etwas 
leistest im wahrsten Sinne des Wortes. Dass 
du dich hocharbeitest durch Fleiß, Bestän-
digkeit und Hartnäckigkeit. Doch davon 
liest und hörst du nichts mehr. Das dauert 

Mir scheint, dass LinkedIn inzwischen 

zu einer Art Instagram für Berufstä-

tige geworden ist, die ein bisschen 

damit hadern, dass es mit der In�u-

encer-Karriere nicht geklappt hat.

zu lange und ist auch eher unsexy als Story, 
wenn es Durststrecken und Rückschläge 
gibt. Erfolg wollen alle – doch am liebsten, 
ohne den Weg zu gehen, der dorthin führt. 
Die Folge: Es wird immer herausfordernder, 
die Wahrheit hinter all der Selbstdarstellung 
zu erkennen. Auch ich bin schon auf Bewer-
ber im wahrsten Sinne des Wortes reinge-
fallen, weil sie sich online wie o�ine besser 
verkau� haben als die, die wirklich was auf 
dem Kasten haben.
 
Leistung ist in meinen Augen gerade jetzt 
wichtig. Vielleicht wichtiger denn je. Was 
wir jetzt brauchen, sind nicht noch mehr 
Schaumschläger und Selbstdarsteller. Son-
dern Leistungsträger, die sich reinhängen. 
Ohne für bloße Anwesenheit schon Lob und 
Anerkennung zu erwarten und über Bene�ts 
zu verhandeln, bevor sie überhaupt einen 
Handschlag getan haben.  

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

Der Autor
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»Wer droht, 

muss diese 

Drohung dann 

auch umsetzen.«

BEST OF 

VERTRAG UND 

VERHANDELN

Vor einiger Zeit war ich zusammen mit 
zwei Mandanten bei einer Vertragsver-
handlung. Schon zu Beginn der Sitzung 
hatten die beiden der Gegenseite mitge-
teilt, dass sie, falls das �ema »Erweiterte 
Garantie« angesprochen werden würde, 
den Raum verlassen würden.

Können Sie sich denken, was passier-
te? Zweimal sprach die Gegenseite das 
�ema, das nicht genannt werden dur�e, 
an. Beim ersten Mal verließ der erste der 
Mandanten, beim zweiten Mal der andere 
den Raum und ich musste die beiden dann 
später in einem Eckcafé wieder einsam-
meln. In dem Moment kam ich mir wie ein 
Vater vor, der abends die Kinder vor dem 
Zubettgehen wieder von der Straße holen 
muss.

Aber die beiden Mandanten haben alles 
richtig gemacht: Wer droht, muss die-
se Drohung dann auch umsetzen. Lee-
re Drohungen verhallen schon nach der 
zweiten Wiederholung und lassen die 
Glaubwürdigkeit schwinden (und wer das 
nicht glaubt, kann interessehalber einmal 
in einem Erziehungsratgeber für Kinder 
nachlesen). 

»DANN GEH‘ 
DOCH ...!«

Das �ema Glaubwürdigkeit zieht sich 
durch jede Verhandlung. Wer nicht 
glaubwürdig ist, hat – spätestens bei sei-
ner Enttarnung – verloren und wird im 
schlimmsten Fall nicht mehr als Verhand-
lungspartner auf Augenhöhe wahrgenom-
men. Das ist bei der Kindererziehung nicht 
anders als in der Weltpolitik.

Und was bedeutet das für die Verhand-
lung? Soll man gar nicht mehr drohen? 
Doch! Aber nur dosiert und mit dem Be-
wusstsein, diese Drohung notfalls auch 
umzusetzen. Die Drohung kann und darf 
dann jeweils nur letztes Mittel sein (außer 
Sie sind Monopolist und können Ihre Wa-
ren oder Dienstleistungen auf jeden Fall 
und zu den von Ihnen diktierten Konditio-
nen verkaufen). 

Wenn umgekehrt Ihr Verhandlungspartner 
Ihnen permanent mit Ungemach droht, 
können Sie ihn auch ruhig einmal enttar-
nen und darauf aufmerksam machen, dass 
Sie jetzt genug von seinen Drohungen ha-
ben und diese nicht mehr ernst nehmen.
Also überlegen Sie sich in Zukun� genau, 
wann und womit Sie drohen. Sonst geht 
der Vertragspartner vielleicht wirklich 
zum Konkurrenten.  

Der Autor  Prof. Dr. Jörg Kupjetz (Profes-
sor K.®) lehrt als Professor für Wirtschafts-
recht an der Frankfurt University of Applied 
Sciences und ist Rechtsanwalt in Frankfurt 
a.M. Daneben ist er Buchautor, Trainer und 
Speaker zu den Themen Vertrag und Ver-
handeln.

Der Autor
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UNTERNEHMEN MÜSSEN BEIM RECRUITING 

UMDENKEN

ALLGEMEIN THERANOS-GRÜNDERIN  

ELIZABETH HOLMES TRITT HAFT AN

Nach Angaben des Bundeswirtscha�sministe-
riums können in Deutschland aktuell 630.000 
o�ene Stellen nicht mit Fachkrä�en besetzt 
werden. Während immer mehr Menschen in 
Rente gehen, kommt durch den demogra�-
schen Wandel immer weniger Nachwuchs 
nach, und viele Stellen bleiben unbesetzt. Bis 
zum Jahr 2060 könnte ohne Zuwanderung jede 
dritte heute verfügbare Arbeitskra� in Deutsch-
land fehlen, erwartet das Ministerium.

Unbesetzte Stellen kosten Unternehmen Geld, 
deswegen gehen immer mehr Unternehmen 
kreativere Wege, um geeignete Mitarbeiter für 
sich zu gewinnen. Hierbei geht es zunehmend 
auch um kürzere Bewerbungsverfahren. Die 
Deutsche Bahn (DB) setzt in Frankfurt zum 
Beispiel auf eine Anlaufstelle direkt im Haupt-
bahnhof. »In der DB Job-Welt können Interes-
sierte einfach ohne Termin vorbeikommen und 
sich in entspannter Atmosphäre ungezwungen 
über die mehr als 500 Berufe bei der DB informieren«, wird Annama-
ria Dahlmann, Leiterin der Personalgewinnung im Unternehmen in 
Hessen, Rheinland-Pfalz und im Saarland, in einem Bericht auf der On-
lineplattform von »Capital« zitiert. Vom Manager bis zum Obdachlosen, 
vom Ausbildungssuchenden bis zum Quereinsteiger seien in der Job-
Welt schon viele unterschiedliche Menschen beraten worden, heißt es in 

dem Bericht. In Hessen will die DB jährlich rund 5.000 neue Mitarbeiter 
einstellen, deutschlandweit über 25.000.

Auch Steven Hille, Projektleiter der Plattform »Stell-mich-ein«, ...

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

Elizabeth Holmes hat nun in Texas ihre Ha�-
strafe angetreten. Die Gründerin des Unter-
nehmens �eranos ist wegen eines Bluttest-
Schwindel in die Schlagzeilen geraten und 
muss im bundesstaatlichen Frauengefängnis in 
der Stadt Bryan in Texas eine el�ährige Ha�-
strafe absitzen, heißt es auf der Onlineplatt-
form der »tagesschau«, das habe das FBI als 
zuständige Bundesbehörde  bestätigt.

Holmes hat als Geschä�sführerin des Unter-
nehmens �eranos Investoren um Hunder-
te Millionen Dollar gebracht. Sie hatte ihnen 
vorgetäuscht, ihr 2003 gegründetes Start-up 
habe ein revolutionäres Gerät für Bluttests 
entwickelt, bei dem ein Pieks in den Finger 
ausreicht, um Blutwerte zu ermitteln. Holmes 
wurde für diese vermeintliche Innovation als 
Tech-Pionierin gefeiert. Investoren haben laut 
dem Bericht fast eine Milliarde Dollar in die 

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

BEST OF WEB
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