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Editorial

Was Corona offenbart

Viele haben es geahnt, einige unter vorgehaltener Hand vermutet, merken. Denn es scheint sich ein ,,success shaming breit zu machen.
aber nun ist es deutlicher denn je: Deutschland ist ein wirtschaftli- Wir reden nicht mehr tiber Erfolge, wir haben uns abgewohnt,

ches Entwicklungsland. Nicht, dass das was Schlechtes wire. Denn Marktschreier zu sein. Doch als Entwicklungsland haben wir nun
Entwicklungslinder haben groflartiges Wachstumspotenzial. In einen Vorteil: Wir stehen mit dem Riicken zur Wand und es bleibt
Deutschland macht die Corona-Pandemie eines besonders deutlich: nur noch die Flucht nach vorne. In dieser Ausgabe zeigen wir Ihnen
Das Land hat sich Jahre, wenn nicht Jahrzehnte, auf seinen Lorbee- Personlichkeiten und Experten, die insbesondere in der Vermark-
ren ausgeruht. Weltmeister hier, Weltmeister da. Das ist aber heute tung zu den Besten gehoren. Von Thnen ldsst sich lernen.

nicht mehr wahr. Es ist kaum noch ein Sektor auszumachen, in
dem Deutschland wirklich spitze ist. Die innovativsten Erfindungen

werden ldngst wo anders gemacht. Wo Deutschland redet, handeln Viel Vergniigen wiinscht

lingst andere. Vor allem eines zeigt sich: Deutschland ist zu leise. Julien Backhaus
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LUKAS
MANKOW

Unternehmer,

ukas Mankow ist erfolgreicher

Serienunternehmer, bei dem das

Produkt an erster Stelle steht.

Nachdem er seine erste Million

Euro auf Amazon verdient hat,
griindete er drei weitere erfolgreiche Unter-
nehmen und zihlt in Deutschland mitt-
lerweile zu einem Vorreiter der digitalen
Unternehmer-Szene.

In seiner Jugend hatte er einen Traum:
Profisportler zu werden. ,,Ich war sehr ehr-
geizig®, erinnert sich Mankow. ,,Meine Eltern
wollten, dass ich mich aufs Lernen fokussiere,
aber mich interessierte nur der Sport. Nach
der Schule ging ich direkt zum Training, wo
ich 90 % meiner Zeit verbrachte.“

Damals, im Jahr 2014, als Mankow die Schu-
le in seiner Heimatstadt Hannover abschloss,
riss er sich zum zweiten Mal das Kreuzband.
Er realisierte, dass seine sportliche Karriere
vorbei war. ,,Ich hatte keine anderen Plane®,

Investor, Multimillionar

sagt Mankow, welcher heute seine Zeit zwi-
schen den USA, Dubai und seinem Heimat-
land aufteilt. ,,Ich habe mich sehr orientie-
rungslos gefiihlt. Der Sport war mein Leben
und auf einmal hatte ich nichts mehr.“

Im Unklaren dartiber, was er als Nachstes
tun wollte, begann Mankow ein einjahriges
Praktikum bei einem Fitnessstudio in seiner

Nihe. ,,Hier merkte ich, dass die 9-to-5
Routine nicht meins ist, sagt er. ,,Jeder Tag
war wie der andere - es hat sich wie ein
Kifig angefiihlt.“ Studieren gehen war nicht
wirklich interessant, die Sportlerkarriere
war hiniiber und die Aussicht auf einen
normalen Job war triibselig. Seine Zukunft
sah nicht rosig aus.

Inspiration schligt zu

Dennoch lernte Mankow etwas Unbe-
zahlbares vom Inhaber des Fitnessstudios,
welcher nebenbei ein Unternehmen fiir
Nahrungsergidnzungsmittel aufgebaut hatte.
»Zum ersten Mal sah ich jemanden, der
von seiner Arbeit wirklich begeistert war,
erinnert sich Mankow. ,,Er wirkte gliicklich,
erfiillt und hatte immer eine gute Energie.*

Obwohl Mankow bis dahin nicht wirklich
ein Leser war, fing er an, die ersten Busi-
ness-Biicher zu lesen. Zuerst startete er mit
dem Buch ,,The Success Principles von Jack
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Canfield. ,Es war das erste Mal, dass ich

ein Buch gelesen habe und nicht authoren
konnte. Es entfachte ein Feuer in mir.“ Als
Nichstes auf seiner Liste: Die Biografien
von Elon Musk und Steve Jobs. ,,Besonders
ihre Vision und Herangehensweise hat mich
fasziniert.“

Als Mankow sein

Praktikum been-

dete, hatte er einen

neuen Fokus. Um

seinen unterneh-

merischen Ambiti-

onen nachzugehen,

begann er Marke-

ting Management

zu studieren. Seine

Eltern waren begeistert, allerdings nicht
fiir lange Zeit. Drei Monate spater brach er
das Studium ab. ,,Was wir lernten, war mir
zu theoretisch. Es gab keinen Bezug zur
tatsdchlich gelebten Praxis®, sagt Mankow.

Stattdessen nahm er sich 12 Monate, in de-
nen er sein eigenes Unternehmen griinden
wollte. Wenn es ihm nicht geldnge, wiirde er
zuriick studieren gehen. ,,Ich bin mir nicht
sicher, ob ich zuriickgegangen wire*, erzahlt
er mit einem leichten Schmunzeln.

Eine klare Richtung
Zu dieser Zeit hatte Mankow keine Idee, wo er
anfangen sollte. ,Das war meine grofite Her-

ausforderung - es gab so viele Moglichkeiten.
Und obwohl es da drauflen gute Ratschlage

von erfolgreichen Unternehmern gab, konnte
ich nur wenig tiber die ersten Schritte finden.*

Durch Zufall horte er von einem
Start-Up-Wettbewerb in Hannover, der als
LeanLab bekannt
ist und auf dem
Buch ,,The Lean
Startup” basiert.
Mankow hatte die
Idee fiir eine ge-
sunde Fast-Food-
Kette, die selber
zusammengestellte
Miislis und Top-
pings zum Mitneh-
men anbietet. Uber das Wochenende fiihrte
er sein Team anschlieflend zum ersten Platz
und gewann den Wettbewerb.

Wihrend der Zusammenarbeit mit anderen
konnte Mankow seine Stirken klarer erken-
nen. Er sah stets das grof3e Bild, ohne jedoch
die Details aus den Augen zu verlieren. ,,Ich
kann gut hinein- und dann wieder heraus-
zoomen', sagt er. Zudem hat seine strategi-
sche Art und Weise zu denken einen grofien
Teil fiir den Erfolg des Teams beigetragen.

Doch ohne Abschluss oder wirklichen
Plan wusste er nicht, wie die Zukunft
aussehen wiirde. Eine kurze Zeit spiter

horte er in einem Podcast zum ersten Mal
von Fulfillment by Amazon (FBA), einer
Moglichkeit, Produkte tiber die grofite
E-Commerce-Plattform der Welt zu ver-
kaufen. ,,Eine eigene Marke mit physischen
Produkten aufzubauen und diese online zu
verkaufen, hat mich extrem begeistert.“

Wenige Wochen spiter verkaufte er sein
Auto, nahm zusitzlich die Ersparnisse aus
seinem Halbtagsjob im Fitnessstudio und
investierte 3000 Euro in sein erstes Produkt:
Ein Flossband, welches in der Physio-
therapie eingesetzt wird, um die Mobilitat
zu steigern.

Mankow stellte sicher, dass er das beste
Flossband auf dem Markt verkaufen wiirde.
»Das Wichtigste zu Beginn ist es, ein
Produkt zu finden, das eine Nachfrage auf-
weist®, erzahlt Mankow. ,,Als Nachstes habe
ich nach etwas gesucht, das ich im Vergleich
zu allen anderen sowohl in der Qualitit als
auch im Marketing und Branding besser
machen konnte.“

Nachdem Mankow mehrere Samples bestellt
hatte, entschied er sich fiir den besten
Hersteller; fiir das Logo und die Produkt-
verpackung suchte er sich einen Designer.
Anschlieflend kreierte er zusitzlich einen
Videokurs iiber die Verwendung des
Produkts. ,Das gesamte Angebot ergab fiir
den Kunden ein besseres Preis-Leistungs-

Bild: AMZ Ventures



Verhiltnis und war auch vom Marketing her
deutlich ansprechender.”

Erfolg und Momentum

Mit seiner charakteristischen Intensi-

tat konsumierte Mankow jeden Artikel,
jedes Training und jedes YouTube-Video
tiber Amazon FBA. ,,Um immer besser
und besser zu werden, habe ich zu dieser
Zeit tagein, tagaus kaum etwas anderes
gemacht. Wenn ich etwas anfange, dann ist
es immer mein Ziel, zu einem der Besten
zu gehoren.

In der Nacht vor dem offiziellen Start

ging Mankow aufgeregt ins Bett, um am
néchsten Tag die Marketingkampagne fiir
sein Produkt zu starten. ,,Als ich aufwachte,
habe ich die Amazon-App aktualisiert und
festgestellt, dass ich bereits einen Verkauf
erzielt und somit 4 Euro Gewinn gemacht
hatte. Ich habe einfach eine Tasse Kaffee im
Schlaf verdient — es war ein unglaubliches
Gefiihl.“

Mit seinem ersten Produkt verdiente er
monatlich 1.400 Euro, doppelt so viel, wie
er damals in seiner Teilzeitbeschdftigung

als Gehalt bekommen hatte. Mit weiteren
Produkten und einem klaren Fokus auf die
wichtigsten Stellschrauben erreichte er sechs
Monate spiter den ersten Meilenstein von
10.000 Euro Gewinn im Monat.

Ganz nach dem bekannten Leitsatz: ,,You
can't improve what you don't measure®, fing
Mankow damals schon friih, an eigene
Systeme zu bauen, um moglichst alle Kenn-
zahlen im Unternehmen zu tracken. ,,Hier-
durch konnte ich immer schnell erkennen,
wo die grofiten Hebel fiir die nachsten
Schritte des Wachstums lagen.*

Natiirlich gab es auch Fehler. ,,Bei einem
Produkt sind wir fiir fast drei Wochen
Out-of-Stock gegangen,

bei einem anderen war die

Qualitét der Verpackung

einfach schlimm - sie roch

schrecklich®, lacht Mankow.

Aber diese Hindernisse

beunruhigten ihn nicht.

Zwei Jahre nachdem er

mit seinem ersten Produkt

gestartet hatte, erreichte

Mankow die 7-stellige Um-

satzmarke. ,,Diese Zeit war

ein echtes Abenteuer. Es kamen die ersten
Mitarbeiter und die Verkaufe nahmen
immer mehr an Momentum auf.“ Kurz
darauf griindete er neben einem weiteren
E-Commerce-Unternehmen eine Beteili-
gungsgesellschaft.

»Wir haben immer viel getestet, um kon-
ventionelle Wege neu zu ergriinden. Wenn

Erfolg

etwas bereits gut war, dann haben wir uns
die Frage gestellt, wie wir es noch besser
machen kénnen. Durch diese Art und Weise
zu denken gewinnt man Erfahrungen, die

es vorher noch nicht gab und die man auch
nicht einfach mal irgendwo im Internet
Jernen’ kann.

Ein Vorbild fiir viele
Im Jahr 2017 reiste Mankow in das Silicon
Valley. Dort horte er zum ersten Mal vom

Inkubator-Konzept, in welches er durch
einen guten Freund Einblicke hinter die
Kulissen gewinnen konnte. ,,Das Ganze hat
mich einfach fasziniert. Als ich zuriick nach
Deutschland kam, habe ich recherchiert
und gesehen, dass es hier so etwas noch
nicht gab.“

Kurz darauf schloss sich Mankow mit
iiber 20 der besten Experten fiir Amazon
FBA im deutschsprachigen Raum zusam-
men. Mehrere Monate an intensiver Ar-
beit spater entstand die erste Version von
AMZ Ventures — Deutschlands einzigem
Inkubator fiir Amazon FBA.

Durch viel Liebe zum Detail und Weiteremp-
fehlungen entwickelte sich AMZ Ventures
zum fithrenden Coaching- und Trainings-
programm fiir Amazon FBA. Laut dem
Forbes Magazin zdhlt der Inkubator mehr
als 1000 erfolgreiche Teilnehmer.

»AMZ Ventures ist der Ort, wo wir uns
zuriickziehen und unsere Erfahrungen
aus den eigenen Unternehmen teilen’,
erlautert Mankow.

Heute leitet er ein Team aus iiber 20
Mitarbeitern und gilt in der digitalen
Unternehmer-Szene fiir viele als Vorbild.
Fertig ist Mankow allerdings noch lange
nicht: Neben seinen bisherigen Unter-
nehmungen sieht der Serienunternehmer
unbegrenzte Moglichkeiten.

yUnternehmer zu sein ist fiir mich, wie
damals als Kind auf einem Spielplatz zu
spielen oder ein Haus aus Legos zu bauen
— es ist ein kreativer Prozess, bei dem man
volle Freiheit hat.“
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Chris Limbeck erklart, dass mehr Aufmerksamkeit
far Mitarbeiter ein wichtiger Erfolgsfaktor
fur Unternehmen ist.

ie sitzen pilinktlich um 8 Uhr an
ihrem Schreibtisch, machen ohne
grofies Aufsehen ihren Job - und
verabschieden sich um 17 Uhr in
den Feierabend. Diese Art von
Mitarbeitern haben Sie mit Sicherheit auch
in Threm Unternehmen, denn laut Gallup
hat eine Company 15 % High Performer,
24 % C-Mitarbeiter, die innerlich schon fast
gekiindigt haben — und sage und schreibe
61 % B-Mitarbeiter. Mit anderen Worten:
Knapp zwei Drittel Threr Belegschaft! Das
ist erst einmal véllig in Ordnung. Schlief3-
lich kénnen Sie sich darauf verlassen,
dass diese Leute ihre Aufgaben ordentlich
erledigen.

Doch gleichzeitig ist das auch der sprin-
gende Punkt: Diese Mitarbeiter werden,
wenn Sie sie einfach weiter mitlaufen lassen,
niemals iiber den Tellerrand schauen. Sie
arbeiten nach Thren Vorgaben — und kom-
men in den meisten Féllen gar nicht auf die
Idee, eigene Vorschlédge einzubringen. Ge-
schweige denn Pline, wie diese sogar in die
Tat umgesetzt werden konnten. Dabei gibt
es unter diesen Mitarbeitern mit Sicherheit
einige, die durchaus das Potenzial dazu
hatten, in die erste Reihe aufzusteigen.

Verborgenes Potenzial heben
Viele Fiihrungskrifte iibersehen die B-Riege
jedoch schlicht und ergreifend, obwohl sie
das Riickgrat ihres Unternehmens sind.
Weil das Tagesgeschift schon genug Raum
einnimmt. Und weil sich in den Képfen
vieler Fiihrungsverantwortlichen das Thema
Mitarbeiterentwicklung meist nur auf die
offensichtliche Talentférderung bezieht.
Leistungstriger bei ihrer Weiterentwicklung
zu unterstiitzen ist wichtig, keine Frage.
Doch meist sind es gar nicht so sehr die
Spitzenspieler, die Einzeltraining mit dem
Coach benétigen. Sie machen ihre zusitz-
lichen Ubungen auch alleine. Es sind die
unauffilligen, soliden Leister, die mehr
Unterstiitzung brauchen. Jemanden,
der ihnen zur Seite steht und ihnen
signalisiert: ,,Ich glaube an dich
und deine Fihigkeiten!“ Denn von
alleine wiirden sich diese Mitar-
beiter nicht mal trauen, nach einer
Weiterbildung oder dhnlichem zu
fragen.

Gerade im Vertrieb sind es in der Regel
die High Performer, die fiir ihre Leistung

die meisten Lorbeeren einheimsen. Weil
sie auch laut genug fiir sich selbst Werbung
machen und jedem von ihrem jiingsten
Erfolg beim Kunden berichten. Kein Wun-
der also, dass diese A-Mitarbeiter auch auf
dem Radar ihres Chefs sind. Die einzigen,
die sonst noch auffallen, sind die eher
unmotivierten C-Mitarbeiter — denen Sie
immer wieder auf die Fiifle treten miissen,
damit sie iiberhaupt ansatzweise ihren Job
machen. Da bleibt oftmals keine Zeit mehr,
sich um die unauffilligen, soliden Mittel-
feldspieler zu kimmern. Rein wirtschaftlich
betrachtet sollten Sie das jedoch nochmal
tiberdenken! Thre B-Mitarbeiter machen
rund zwei Drittel Threr Mannschaft aus.

Viele Flihrungskrafte Gbersehen die B-Riege
jedoch schlicht und ergreifend, obwohl sie
das Ruckgrat ihres Unternehmens sind.

Wenn Sie ihre Leistung nur ein bisschen
steigern konnten, wird sich das im Umsatz
deutlich bemerkbar machen!

Arbeitsverteilung und Verantwortung
neu denken
Ich bin der Ansicht, dass in vielen Un-
ternehmen ein generelles Umdenken in
Sachen Potenzialentwicklung nétig ist. Viele
Fithrungskrifte glauben immer noch, nur
mit ihren Top-Performern etwas erreichen
zu konnen und pushen sie entsprechend.
Doch B-Mitarbeiter sind nicht per se
»schlechter® als A-Mitarbeiter. Auch unter
ihnen finden sich engagierte Leute - sie ha-
ben nur nicht die gleiche Mentalitit wie die
High Performer und oftmals auch andere
Lebensprioritaten. Eine Umfrage der Boston
Consulting Group belegte
im Herbst 2019, dass
nur noch 7 % der
jungen Leute
Lust haben,

Vertrieb.

Fithrungsverantwortung zu ibernehmen.
Sie verzichten lieber auf einen beruflichen
Aufstieg, wenn das bedeutet, dass sie langer
arbeiten miissen und weniger Zeit fiir Fami-
lie und Freunde haben. Um auch in Zukunft
engagierte Mitarbeiter zu haben, miissen
Sie als Fiihrungskraft jetzt umdenken - und
auch B-Mitarbeiter an verantwortungsvolle
Aufgaben heranfiihren. Nur eben anders,
als Sie es bisher bei A-Mitarbeitern getan
haben.

Individuelle Forderung statt Standard-
programm

Es reicht nicht, den Mitarbeitern einfach
hohere Zielvorgaben zu machen oder ihnen
zu sagen, dass sie
jetzt beispiels-
weise fiir das
Neukundenge-
schaft Siid ver-
antwortlich sind.
Entscheidend ist
vielmehr, dass Sie
als Fithrungskraft die notigen Rahmenbe-
dingungen schaffen. Dazu gehort unter an-
derem, dem Mittelfeld endlich die Aufmerk-
samkeit und Anerkennung zukommen zu
lassen, die diese Leute verdienen. Suchen Sie
den Dialog mit jedem einzelnen Mitarbeiter
und besprechen sie gemeinsam, was notig
ist, um die neuen, etwas hoher gesteckten
Ziele zu erreichen. Ich bin tiberzeugt davon,
dass Thre Mitarbeiter tiber sich hinauswa-
chen werden - wenn Sie ihnen zur Seite
stehen, sich regelméflig nach dem Stand der
Dinge erkundigen und auch Hilfestellung
anbieten. Das kann zum Beispiel Riickver-
sicherung in laufenden Projekten sein. Eine
herausfordernde Aufgabe, die damit auf
Fithrungskrafte zukommt. Doch es lohnt
sich: Thre Mitarbeiter werden sich nicht nur
freuen, dass ihre Leistung Anerkennung
findet — sondern dadurch auch den Mut
und die Motivation fassen, sich in kleinen
Schritten aus der eigenen Komfortzone zu
trauen.

Chris Limbeck, ist Geschaftsfihrer der Deutschen
Verkauferschule (DVKS). Seit Uber 30 Jahren steht
das Unternehmen flr praxisorientierte und messbar
erfolgreiche Trainings- und Weiterbildungskonzepte im

1M
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Dame Anna Wintour
ist als Chefredakteurin
der US-amerikanischen
Vogue und durch ihre
kihle und direkte

Art zu einem Star der
Modewelt geworden.
Sie gilt als eine beson-
ders polarisierende
Personlichkeit.

PRADA STEHT

Bild: Imago Images//UPI Photo
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Das Weltmagazin Vogue
und das AuBBergewohnliche
an der Person dahinter:

ame Anna Wintour, die 1949
das Licht der Welt in London
erblickte, ist die einfluss-
reichste Mode-Journalistin
der Welt. Spitestens seit

der Darstellung im Film: ,,Der Teufel trigt

Prada“, welche von Meryl Streep tibernom-

men wurde, ist die Vogue-Chefin einem

noch groferen Publikum bekannt. Aller-

dings wurden wenig gute Haare an ihrem

Fithrungsstil gelassen, der sehr dominant zu

sein scheint. Thr

Streben nach Per-

fektion und ihre

Verachtung fiir

Fehler wurden fiir

einige der Gags

im Film herange-

zogen.

Bis dato behandelten meine Analysen meis-
tens Menschen, die Sympathiegewinnung
an die oberste Stelle setzten, um erfolgreich
zu sein. Anna Wintour scheint nun die
berithmte Ausnahme von der Regel zu sein.
Sie scheint einen vollig anderen Weg zu
beschreiten als alle Promis, die ich bis dato
unter die Sympathie-Lupe genommen habe.

In diesem Artikel wage ich einen kleinen
Blick hinter ihre Fassade der Perfektion und
unter die Sonnenbrille, die ihr Markenzei-
chen ist. Ich versuche dabei folgende Frage

Wissen

zu beantworten: Welche Erfolgsfaktoren
brachten ihr den Einfluss auf die Modebran-
che und dies seit vielen Jahrzehnten?

Wie alles begann

Anna Wintour ist die Tochter von Charles
Vere Wintour, dem ehemaligen Herausgeber
des ,,Evening Standard“ und Eleanor Trego
Baker. Insgesamt entsprangen aus deren
Ehe fiinf Kinder. Anna Wintour verlief} die
Schule mit 16 Jahren, um im weltberithm-
ten Kaufhaus Harrods eine Ausbildung zu
absolvieren. Modejournalistisch wurde sie
ab 1970 tdtig. 16 Jahre spiter heuerte sie als
Redakteurin bei der ,Vogue® an, wo sie seit
1988 Chefredakteurin ist. Thre berufliche
Leistung gipfelte 2017 in ihrer Erhebung in
den Adelsstand durch die britische Konigin.

Uber ihr Privatleben ist dariiber hinaus

nur sehr wenig bekannt. Die Mutter zweier
Kinder hilt die Offentlichkeit aus dem
Privatbereich weitestgehend fern. Kiirzlich
wurde sie sogar sehr kritisiert, weil sie sich
zu Hause fiir eine Vogue-Onlinekampagne
in Joggingoutfit vor ihrem tippig gefiillten
Biicherregal fotografieren lief3. Ein Aufschrei
ging durch die Modewelt.

Was wohl ihr ehemaliger Freund Karl La-
gerfeld dazu gesagt hitte? Dieser war ja der
Meinung, dass man die Kontrolle {iber sein
Leben verloren habe, wenn man Joggingan-
zlge tragt.

Die heimliche Biirgermeisterin New Yorks
Die Grand Dame der Modeszene hat in den
letzten Jahrzehnten enorm an Einfluss in
verschiedenen Bereichen gewonnen. Sie gibt
die Trends im Modebereich vor und entschei-
det, wer eine Bithne bekommt und wer nicht.
Wintour zeichnet sich unter anderem fiir den

DEM DRACHEN
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Erfolg berithmter Designer wie Michael Kors
oder Christian Dior verantwortlich. Ohne
ihre Unterstiitzung und ihr Wohlwollen ist
es beinahe unméglich, in der groflen weiten
Modewelt Aufmerksamkeit zu erlangen.

Das Spannende an Wintour ist, dass sie sich
selbst nicht als Marke inszeniert, sondern
von den Medien als solche inszeniert wird:
,Ich arbeite nicht fiir Anna Wintour. Ich
arbeite fiir den Condé-Nast-Verlag. Ich habe
keine eigenen Social-Media-Plattformen
oder suche nach personlicher Anerken-
nung.“ Klarerweise hat der 2006 veréffent-
lichte Film tiber ihren harschen Fithrungs-
stil zu threm Ruf beigetragen, der in keiner
Weise den klassischen Klischees charisma-
tischer Fithrungspersonlichkeiten entspricht.

- Anna Wintour

Furcht als Erfolgsfaktor
Vergeblich sucht man bei
Wintour moderne Anséitze von
Fiihrungsmanagement, sehr
wohl aber eine charismatische
Ausstrahlung, die andere
Menschen in den Bann zieht.
Sie wird als kiihl-distanzierte
Fashion-lkone dargestellt und
mit diesem Image spielt sie
gern. Hohe Anspriiche und
wenig Sinn fiir emotionale
Befindlichkeiten des Gegen-
iibers scheinen Teil ihrer Er-
folgsstrategie zu sein. Wintour
erntete harsche Kritik wegen
der Entlassung des ehemals
hochrangigen Vogue-Re-
dakteurs André Leon Talley.
Dieser beschuldigte seine
Ex-Chefin, ihn entlassen zu
haben, weil er ,,zu alt, zu fett
und zu uncool* gewesen sei.
Einer ihrer Lieblingsaussagen
zu solchen Vorwiirfen: ,,Sollte
jemand meine Art zu direkt
finden, sollte er etwas hérter
im Nehmen werden.*

Solche Vortfille machen sie selbstverstind-
lich nicht beliebt, aber sie zeigen indirekt,
fiir welche Werte sie steht. Das kann man gut
finden oder auch nicht. Aber macht es nicht
ihre wahre Marke aus, dass sie polarisiert?

Superkraft: Trendgespiir

Thren Status in der Modebranche hat sich
Wintour aufgebaut, weil sie ein untriigliches
Gespiir fiir den kommenden Zeitgeist hatte.
Sie kannte die Trends, noch bevor sie Rea-
litdt wurden. Diese Fahigkeit war vor allem
zu Beginn ihrer Karriere enorm wichtig.
Spéter war sie es, die die Trends kreierte
und vorgab.

Stindig gab es auch kritische Stimmen an
ihrem Vorgehen, wie zum Beispiel von

Tierschiitzern, die ihre Vorliebe fiir Pelze
kritisierten oder erst kiirzlich in der ,,Black
Lives Matter“-Diskussion, bei der sie selbst
einrdumte, farbige Designer oder Mitarbei-
ter zu wenig gefordert zu haben. Dies werde
sie nun dndern und sei fiir Vorschlige offen.
Diese Verlautbarung zeigte sie von ihrer
menschlichen Seite, die eine neue Facette
neben ihrer scheinbaren Unfehlbarkeit
durchblitzen lieB3.

Klarheit und Kompromisslosigkeit
Immer wieder eckte Wintour mit ihrer
Kompromisslosigkeit an. Doch gerade das
scheint einer ihrer Erfolgsfaktoren zu sein.
Ihre schonungslose Ehrlichkeit brachte ihr

- Anna Wintour

auch sehr viele Feinde ein: ,,Beruflich war
es fiir mich von jeher das Schwierigste, mit
Menschen auszukommen, die nicht klar
sagen, was sie wirklich denken.* Sie selbst
nahm nie ein Blatt vor den Mund.

Die wenigsten Kommunikationstrainer
oder Coaches wiirden zu so einem Verhal-
ten raten. Doch dank ihrer Stellung in der
Gesellschaft wird es ihr nicht nur verziehen,
sondern teilweise sogar erwartet. Es gibt
namlich auch Menschen, die Wintour fiir
ihre Direktheit bewundern. Ein klein wenig
Exzentrik hilft dabei, ihre Marke zu positi-
onieren.

Unfehlbarkeit
Der Nimbus der Unfehlbarkeit scheint in
letzter Zeit etwas an Strahlkraft einzubii-

Michael Jagersbacher ist
Kommunikationstrainer,
Unternehmer und Buchautor.
Auf seinem Blog
www.michael-jagersbacher.at
gibt er Tipps, wie man sympathi-
scher wird und mehr Profil erhalt.
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Wissen

Ben, wie ihre Verlautbarungen zur Black
Lives Matter Bewegung zeigen. Spuren
von Reue sind dabei zu erkennen. Doch
sie selbst gibt auch unverhohlen zu, dass
sie nicht immer richtig lag: ,,Am Ende
folge ich ausschliefSlich meinem Instinkt.
Manchmal mit Erfolg, manchmal nicht.
Denn es fiihrt kein Weg daran vorbei:
Man muss seinen Uberzeugungen treu
bleiben.*

Vielleicht sieht die Vogue-Chefin jedoch
auch nur wieder einen Trend voraus, den
sie fir sich nutzen mochte, weil die Zeiten
sich eben massiv dndern: ,,Die Menschen
wollen wissen, woran du glaubst und wofiir
du stehst. In dieser Zeit der Fake News,

wo Wahrheit, Werte und die Unterstiitzung
Bediirftiger so wenig angesehen werden,
haben wir eine moralische Pflicht fiir das
einzustehen, was richtig ist.*

- Anna Wintour

Fazit

Anna Wintour ist zweifelsohne eine iiberaus
interessante Personlichkeit. Interessant
deshalb, weil sie vielen klassischen Fiih-
rungs- oder Kommunikationsstrategien zu
widersprechen scheint. Man ist geneigt zu
sagen, dass sie nicht wegen ihres Fiih-
rungsstils so erfolgreich wurde, sondern
trotz dieses Stils. Obwohl sie kompromiss-
los und direkt ihre Werte umsetzte, ohne
Riicksicht auf Verluste, konnte sie diesen
Status erreichen. Auf viele wirkt dies zwar
nicht sympathisch, aber fiir einige dennoch
charismatisch.

Trotzdessen scheint die Zeit solcher Vorge-
hensweisen, mehr oder weniger, dem Ende
entgegen zu gehen und auch aus ihrem
Mund kommen vermehrt sanftere Tone.
Vielleicht ist dies ihrem Alter geschuldet
oder solche Praktiken haben tatsichlich aus-
gedient in der modernen Welt...

15



Einstellung




ARBEIT
NEU DENKEN

Martin Limbeck erklart, warum harte Arbeit
zwar gut aber smarte Arbeit noch besser ist!

Bilder: Depositphotos/HayDmitriy

it welchem Bild von
Arbeit sind Sie grof3 ge-
worden? In vielen Féllen
bedeutete Arbeit, dass der
Familienvater morgens
punktlich um 7 Uhr das Haus verliefs -
und spétestens um 18 Uhr am heimischen
Abendbrot-Tisch safl. Auch dann, wenn
er eine leitende Position im Unternehmen
hatte. Arbeit und Freizeit waren strikt von-
einander getrennt, Anwesenheit im Biiro
das A und O. Unser Alltag hat sich seitdem
enorm verdandert. Wieso leben wir immer
noch mit einem Konzept von Arbeit im
Hinterkopf, das gar nicht mehr so richtig in
unsere heutige Zeit passt?

Produktivitiit hat nichts mit Anwesen-
heitspflicht zu tun

Zugegeben, ich war auch lange Zeit ein
Freund von Prisenzarbeit im Biiro zu fest
vorgegebenen Stunden. Doch in diesem

Jahr hat das uns allen bekannte Virus dazu
beigetragen, dass ich meine Ansichten iiber-
dacht habe. Fiir mich ist deutlich geworden:
Verkaufen geht heute auch im Homeoffice,
Social und Remote Selling machen es mog-
lich. Und Fiihrung? Auch das funktioniert.
Inzwischen ist es bei uns gang und gébe,
dass einige Mitarbeiter teils im Biiro, teils
von Zuhause aus arbeiten. Grundvorausset-
zung ist allerdings, dass die Mitarbeiter zu-
hause auch die Moglichkeit haben, ungestort
zu arbeiten. Ich kann verstehen, dass manche
auch weiterhin lieber ins Biiro kommen,

nUnser Alltag hat sich
seitdem enorm verindert.
Wieso lehen wir immer
noch mit einem Konzept
von Arbeit im Hinterkopf,
das gar nicht mehr so
richtig in unsere

heutige Zeit passtau

weil kleine Kinder sie sonst immer wieder
unterbrechen. Oder weil die Wohnsituation
keinen wirklich funktionalen Arbeitsplatz er-
laubt. Doch wenn es passt: Wieso nicht neue
Arbeitskonzepte entwickeln, anstatt weiter
an tiberholten Strukturen festhalten?

Nur weil ein Mitarbeiter acht Stunden am
Tag im Biiro sitzt, heifit das noch lange
nicht, dass er auch produktiv arbeitet. Ich
bin iiberzeugt davon: Menschen, die nicht
motiviert sind und keine Lust haben, finden
nicht nur im Homeoffice, sondern auch im
Biiro Wege, sich vor der Arbeit zu driicken.
Und natiirlich diirfen Sie als Unternehmer
auch das gegenteilige Phdanomen nicht
aufler Acht lassen: Mitarbeiter, die echte
Leistungstriger sind, massenhaft Uberstun-
den anzuhaufen und Gefahr laufen, ihre
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Bilder: Depositphotos/AndrewLozovyi, Jerry Gross

Gesundheit aufs Spiel zu setzen. New Work
bedeutet fiir mich, dass wir die Chance
ergreifen, flexibler zu sein und uns unsere
Arbeit so einteilen, dass sie besser mit
unserem Leben korreliert.

Griinden geht nicht ohne Einsatz

Was New Work fiir mich jedoch nicht be-
deutet, sind Dinge wie eine 4-Tage-Woche.
Zumindest nicht fiir mich personlich und als
Unternehmer. Es stimmt natiirlich, dass gera-
de jungen Menschen heute vermehrt danach
streben, moglichst weniger zu arbeiten und
mehr Zeit fiir Familie, Freunde und Hobbies
zu haben. Eine Umfrage von McKinsey vom
letzten Jahr belegt, dass nur noch rund 7 Pro-
zent der jungen Menschen eine Fiihrungs-
position anpeilen. Unter anderem, weil sie
keine Lust auf die damit verbundene Mehr-
arbeit haben. Ich akzeptiere das, keine Frage.
Fiir mich ist es auch in Ordnung, wenn ein
Mitarbeiter etwas zuriicktreten mochte.

nHard Work ist gut -

doch Smart Work hilft uns
dabei, erfolgreich und
gleichzeitig zufrieden und
ausgeglichen zu sein.«

komplett auf Eis legen sollst. Doch um
erfolgreich zu sein und dennoch auf nichts
zu verzichten, brauchen Unternehmer einen
neuen Arbeitsthythmus. Ich habe auch eine
Weile gebraucht, um das fiir mich zu erken-
nen und umzusetzen, doch jetzt funktioniert
es grofartig.

Arbeit ist dort, wo du bist

Ich habe zwar ein Biiro, ich arbeite jedoch
nicht nur dort. Sondern eben auch mobil,
wenn ich unterwegs bin. Wenn mir gerade
etwas einfallt, nehme ich eine Sprach-
nachricht auf — auch wenn ich gerade mit
meinen Hunden spazieren gehe. Wenn ich
im Office bin, sitze ich nicht von 8 bis 17
Uhr am Schreibtisch, sondern mache zwi-
schendurch auch mal eine Runde Sport oder
unternehme was mit meinem Sohn. Dafiir
arbeite ich dann abends ldnger oder bin
auch am Wochenende mal fiir drei Stunden
am Schreibtisch. Fiir mich ist das die per-
fekte Losung, weil ich auf nichts verzichten
muss. Ich arbeite unterm Strich wahrschein-
lich deutlich mehr als 40 Stunden, bringe
mein Unternehmen voran — und Familie,

Was mich allerdings zum Kopfschiitteln Freunde und Hobbies kommen trotzdem
veranlasst, sind junge Unternehmens- nicht zu kurz. Aus meiner Sicht ist das ein
griinder. In dieser Szene treffe ich immer Arbeitskonzept mit Zukunft. Hard Work
haufiger auf junge Menschen, die davon ist gut — doch Smart Work hilft uns dabei,
triumen, dass ithre Company das néchste erfolgreich und gleichzeitig zufrieden und
Amazon oder Apple wird — wéhrend sie ausgeglichen zu sein.

genug Zeit fiir

Videospiele, Urlaub
und Co. haben

und nicht mehr als Martin Limbeck, Inhaber der
35 Stunden pro Limbeck® Group, ist einer
Woche arbeiten. der fuhrenden Experten
Tut mir leid, dass far Sales und Sales
so ehrlich sagen zu Leadership in Europa.
miissen: Doch ich Zusammen mit seinem
glaube nicht, dass Team hilft der vierfache
das funktionieren Bestseller-Autor Unter-
wird. Ich sage nehmen dabei, ih- ren
nicht, dass du wie Vertrieb auf den Punkt
ein Irrer Uberstun- zu bringen - denn Ver-

den kloppen und trieb. Macht. Zukunft.
dein Privatleben
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Brotlose Kunst
war gestern

Gordon Wolfertz hilft, kreatives
Schaffen zu vermarkten

Bild: Lothar Gallist!

reativstudium, Agenturarbeit,
Freelancer-Jobs, Start-up-
Griindung und damit richtig
durchstarten — der Weg von
Gordon Wolfertz war alles
andere als geradlinig. Im ersten Schritt
studierte er Produktdesign. In der folgenden
Festanstellung bei einer Lead-Agentur fiir
BMW lernte er im Rahmen verschiede-
ner Messekonzepte im Bereich Exhibition
Design fiir BMW das erste Mal die Themen
Design und Marketing zu kombinieren.
Mit diesen Erfahrungen im Gepack stiirzte
er sich ins Start-up-Abenteuer. Zusammen
mit zwei Freunden wollte er eine eigene Be-
kleidungskollektion auf den Markt bringen.
Schnell stellte er fest: ,,Fehlendes Marke-
ting-Know-how kann einem jungen Unter-
nehmen wirklich zum Verhdngnis werden.“
Die Absatzzahlen entwickelten sich nicht
wie geplant, das Geld wurde knapp. Fiir eine
Weile bestand die Erndhrung aus Tiitensup-
pen und irgendwann wurde den Griindern
sogar das Wasser in ihrer Start-up-WG ab-
gestellt. Zum Gliick reagierten die Jungun-
ternehmer sehr flexibel und stellten auf ein
Merchandise-Konzept um, designten und
verkauften Kollektionen fiir Musiker und

»Fehlendes Marketing-Know-how

kann einem jungen Unternehmen
wirklich zum Verhéngnis werden.«

andere Personen mit einer Fanbase. ,,In dem
Zuge haben wir z. B. fiir Motsi Mabuse eine
Nischenkollektion fiir Tanzer entworfen,
produziert und verkauft®, erinnert Wolfertz
sich.

Obwohl nun auch die ersten, nennenswer-
ten Umsitze erreicht wurden, merkte er,
dass dieses Geschiftsmodell doch nicht das
Richtige fiir ihn war. Nach der Auflésung
des Start-ups folgte eine Freelancer-Phase
als Designer und Filmemacher, in der er

sich schnell einen Kundenstamm
aufbauen konnte. Doch dieses Mal
sollte das Marketing direkt eine
groflere Rolle spielen.

Deshalb suchte er den Kontakt

zu verschiedenen Experten in

den Bereichen Online-Marketing

und Storytelling, wie Alexander
Christiani oder den Feyh Briidern von
»~Mehr Geschift®, mit denen er anschlie-
end eng zusammenarbeitete.
Parallel investierte er viel Energie,
Zeit und Geld in Weiterbildung
und fing an, das Erlernte umzuset-
zen. Drei Jahre lang probierte er vieles aus,
von der Online-Vermarktung und dem
Verkauf eigener Videokurse, bis hin zum
Affiliate-Marketing. Beispielsweise baute

er sich innerhalb eines halben Jahres durch
Bewerben eines zweistufigen Affiliate-Mo-
dells einen Stamm von iiber 600 Kunden
und Netzwerkpartnern auf. Noch heute,
zwei Jahre spiter, verdient er dariiber passiv
vierstellige Provisionen.

In dieser Zeit reifte die Idee heran, sich mit
seiner eigenen Firma klar zu positionieren.
»Diese Phase hat mich stark gepragt®, sagt
er heute. ,,Ich habe jahrelang als
kreativer Dienstleister im Bereich
Design und Videografie gearbeitet
und danach mehrere Jahre in der
Online-Marketing-Szene ver-
bracht. Diese beiden Dinge habe
ich nun durch Filmmaker-Marke-
ting miteinander vereint.”

Heute hilft er mit seiner Firma ,,Filmmaker
Marketing” talentierten Filmemachern,
sich besser zu vermarkten.

Viele Kreative haben seiner Erfahrung
nach das Problem, dass sie sich aus-
schliefflich auf ihre kreative Arbeit und die
Technik konzentrieren, aber ihr Marketing
vernachléssigen. Fiir diese Zielgruppe
bietet er Coachings in einem maf3geschnei-
derten 6-Phasen-Marketing-Plan an. Er
hilft ihnen, ihr Alleinstellungsmerkmal

zu finden und sich besser zu vermarkten.

Dabei begleiten er und sein Team den
kompletten Prozess vom Branding, der
Positionierung, iiber die Zielgruppen-
analyse zu einer verkaufsstarken Website,
dem Online-Marketing iiber die géngigen
SocialMedia-Kanile bis hin zum Verkauf.
»Wir haben Filmemacher begleitet, die im
Nebengewerbe angefangen haben. Durch
Filmmaker Marketing haben sie mitt-
lerweile fiinfstellige Monatsumsitze, die
ersten Mitarbeiter und sind erfolgreich in
die Vollzeit-Selbststandigkeit gewechselt®,
erzahlt er mit Freude.

Sein Credo: ,,Niemals stehen bleiben und
sich standig weiterentwickeln und weiter-
bilden sind essenziell fiir fortlaufenden
Erfolg.“ Dafiir liest er jeden Tag morgens
mindestens eine halbe Stunde. Auf der Fahrt
ins Biiro hort er Horbiicher. Bei Bedarf
bucht er Coachings in den Bereichen, in
denen er Optimierungspotenzial sieht.

Dass er so konzentriert seine Geschafte
vorantreiben kann, sieht er nicht zuletzt der
Unterstiitzung seiner Familie geschuldet.

Er unterstreicht: ,, Am liebsten habe ich
Menschen um mich, die positiv, zielstrebig
und selbstreflektiert sind. Menschen, die
wissen, dass sie selbst jederzeit die Kontrolle
haben. Menschen, die nicht ihre Umwelt
verantwortlich machen. Menschen, die Gas
geben wollen.
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Leben

Richard Branson und Virgin — Zwei Namen teilen sich
eine Geschichte. Das Portrait eines der reichsten Briten.

irgin’, nicht einfach ein engli-
sches Wort, sondern der Name
einer der bekanntesten Unter-
nehmensgrup-
pen. Die Virgin

Group, ein riesiger Mischkon-

zern, ist in den unterschiedlichs-

ten Branchen unterwegs und

mittendrin ihr Visionér. ,Virgin®

ist untrennbar mit dem Namen

Richard Branson verbunden.

Am 18. Juli 1950, in Blackheat

London, geboren, feierte der bri-

tische Selfmademan vor kurzem

seinen 70 Geburtstag.

Zwischen schlechten Noten

und Griindungswille

Die schulischen Leistungen des jungen
Branson waren nicht die besten. Geschuldet
seiner Legasthenie schrieb er eher schlechte
Noten und verlief3 als 16 Jahriger die Schule
ohne Abschluss. Das hielt ihn aber nicht
davon ab, 1967 die Schiilerzeitung ,,Student®
zu griinden. Mit John le Carré und Jean Paul
Sartre konnte er zwei namenhafte Autoren
gewinnen, die ohne Honorar Artikel in der
»Student® publizierten. Trotz der bekannten
Unterstiitzung erwies sich die Zeitung als
wirtschaftlicher Misserfolg. Davon lief8 sich
der blonde Brite nicht beirren und griindete
1970 einen Versand fiir Schallplatten mit
dem Namen ,,Virgin®“. Damit war der Mar-
kenname fiir alle weitergehenden Projekte
des Unternehmers geboren.

Durch einen Zufall hatte Branson her-
ausgefunden, dass sich durch den Export
von Schallplatten nach Belgien und den
sofortigen Reimport, die Steuer umgehen
lief3. Das brachte ihm, 1971, eine Nacht im
Gefingnis und eine empfindliche Geldstrafe

ein. Dem 1970 gegriindeten Plattenversand,

folgten in den darauffolgenden Jahren auch
feste Plattenldden.

»lch wurde Unternehmer,

weil ich das Leben

von Menschen positiv

verandern will.«

— Richard Branson

Der erste Millionenerfolg

Als erstes ein Versand von Schallplatten
und darauf folgend Laden fiir den Verkauf
von Schallplatten. Als nichstes, vielleicht
ein eigenes Musikstudio? 1972 tat Branson
genau das. Er griindete die Manor Studios
in Oxfordshire und das Label ,,Virgin“ um
Musiker unter Vertrag nehmen zu kdnnen
und Musik zu produzieren.

Eine der ersten Verpflichtungen sollte dann
auch der Durchbruch von Branson und
seines Labels sein. 1972 nahm er den noch
eher unbekannten Bassisten der ,,Kevin
Ayers Group®, Mike Oldfield, unter Vertrag.
1972/73 nahm der gerade mal 19 Jahrige
sein Debtitalbum ,,Tubular Bells“ auf. Das
Album wurde ein Riesenerfolg. Es erreichte
schnell die Top Ten der britischen Al-
bumcharts und verblieb dort 247 Wochen
lang. Die Platte wurde schneller verkauft
als das Label ,,Virgin“ nachpressen konnte.
Das Album wurde tiber 5 Millionen Mal
verkauft und machte Richard Branson

und sein Label, durch diesen Erfolg, iiber

Nacht beriihmt. In den folgenden Jahren

nahm ,\Virgin Records“ Kiinstler wie die
»Rolling Stones®, ,,Culture Club,
,Genesis“ oder die ,,Sex Pistols“
unter Vertrag. 1990 verkaufte er
das Label unter Tranen an EMI um
seine Fluggesellschaft am Leben zu
erhalten.

Ein Name - Vielfiltige Unterneh-
mensinteressen und Riickschlige
Die Virgin Group versammelt
unter ihrem Dach die verschie-
densten Unternehmen aus viel-
faltigen Branchen. Einen groflen
Anteil nahm und nimmt daran der
Bereich Flug- und Luftverkehr ein. 1984
hob der erste Flug der von Richard Branson
gegriindeten Airline ,.Virgin Atlantic® vom
Flughafen London Gatwick. Die Idee dazu
soll Branson einige Monate zuvor gekom-
men sein. Als er und seine Frau von Puerto
Rico zuriickfliegen wollten, wurde ihnen
der Riickflug gecancelt. Ohne Umschweife,
buchte Branson ein Flugzeug, das fiir Fliige
zu mieten war. Er schrieb kurzum ,Virgin
Airline“ auf ein Schild und bot den anderen
gestrandeten Passagieren die iibrigen
Sitzplatze fiir jeweils rund 40 US-Dollar

an. Fiir das erste Flugzeug, eine Boeing

747, handelte der Brite mit Boeing dann
auch aus, dass er das Flugzeug bei einem
Fehlschlag der Airline wieder zuriickgeben
konne, was aufgrund des Erfolgs der Airline
nicht notwendig war.

Das Wirtschaftsimperium von Branson ist
so vielfaltig, dass man sich fragen konn-
te, was nicht unter dem Namen ,,Virgin®
vermarktet wird. Und tatsdchlich sind die
Investitionen des Briten sehr facettenreich.
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Neben Fluggesellschaften biindeln sich,
unter dem Dach der Virgin Group, Unter-
nehmen wie Hotels, Fitnessstudio, Mobil-
funk, Medien oder Ziige. Trotz der Vielfalt
fallt auf, dass es der Transportsektor, dem
britischen Selfmade-Milliardar besonders
angetan hat. Zu den verschiedenen Airlines
kommt ein Unternehmen im Zugverkehr.

entwickelt Tragerraketen um kleine Satelli-
ten ins All zu bringen und ,\Virgin Galactic“
soll Weltraum-Tourismus betreiben, in dem
Menschen, die ein Ticket kaufen, in den
Erdorbit und zuriick in einem Flug gebracht
werden sollen.

Dass nicht alle Unternehmungen Bransons
erfolgreich sind, zeigt sein Projekt ,Virgin

»Einen herben Ruckschlag gab es auch bei Virgin
Galactic. Einer der SpaceShipTwo-Prototypen
stlrzte bei einem Testflug ab.

Dabei kam der Co-Pilot ums Leben.

Das halt Branson aber nicht davon ab,
aus den Ruckschlagen zu lernen und immer
wieder neue Unternehmen zu grinden .«

,Virgin“ betreibt ein eigenes Schiffreise-Un-
ternehmen mit groflen Luxuslinern. Ein
Unternehmen ist Anbieter fiir Ballonfliige
fir Jedermann. Und mit ,Virgin Orbit*
und ,\Virgin Galactic“ liegen die Interessen
Branson, wie ebenso bei seinen Milliar-
dars-Kollegen Elon Musk und Jeft Bezos im
Bereich Raumfahrt. Das eine Unternehmen

Cola“ Mit dem Unternehmen wollte er dem
US-Konzern Coca Cola im Vereinigten
Konigreich Konkurrenz machen. Der grofie
Erfolg im eigenen Land, brachte das Un-
ternehmen auf den Schirm von Coca Cola,
spatestens nachdem Branson auf dem Times
Square in einem Sherman Panzer auffuhr,
um dem US-Konzern auf dem eigenen
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Boden Konkurrenz machen zu wollen. Nach
dem Start 1994, war das Produkt in den
spaten zweitausender nur noch in einigen
Lédden erhaltlich. Einen herben Riickschlag
gab es auch bei ,,Virgin Galactic®. Einer der
SpaceShipTwo-Prototypen stiirzte bei einem
Testflug ab. Dabei kam der Co-Pilot ums
Leben. Das halt Branson aber nicht davon
ab, aus den Riickschldgen zu lernen und im-
mer wieder neue Unternehmen zu griinden.

Gesellschaftliches Engagement und die
Suche nach Rekorden

Richard Branson ist neben seinem unter-
nehmerischen Erfolg fiir sein gesellschaft-
liches und politisches Engagement und fiir
seine Suche nach Nervenkitzel und neuen
Rekorden bekannt.

Die karitative ,,Virgin Healthcare Founda-
tion“ engagiert sich insbesondere in der
AIDS-Prophylaxe und setzt sich fiir die Ein-
schriankung von Werbung und Sponsoring
von Tabakfirmen im Sport ein. Auch im
Klimaschutz engagiert sich Branson. Seine
Non-Profit-Organisation ,,Carbon War
Room" stellte eine Datenbank vor, die dabei
helfen soll, Treibhausgase zu vermeiden.
Von der Organisation ,,Sharkproject ist er
2013 fiir die Unterstiitzung der Prasidentin
von Costa Rica, Laura Chinchilla, bei der
Verbesserung des Schutzes von Haien, als

Bild: Imago Images/ZUMA Press, Depositphotos/Chinalmages




Leben

»Die Virgin Group, [...], ist in den unterschiedlichsten Branchen unterwegs
und mittendrin ihr Visiondr. Virgin’ ist untrennbar mit dem Namen
Richard Branson verbunden.«

,»SharkGUARDIAN of the Year“ ausgezeich-
net worden. Zu seinen Errungenschaften
gehort aber auch der Rittertitel und damit
das Recht, das ,,Sir“ vor seinem Namen zu
tragen. Im Dezember 1999 wurde Branson
fiir seine Leistungen als Unternehmer zum
»Knight Bachelor ernannt und von Kéni-
gin Elisabet II. zum Ritter geschlagen.

In der Diskussion tiber den ,,Brexit“ sprach
er sich immer wieder nachdriicklich fiir den
Verbleib des Vereinigten Konigreichs in der
EU aus.

Branson unternahm im Laufe der Jahrzehn-
te verschiedene Weltrekordversuche. 1986
stellte er mit seinem Schiff ,.Virgin Atlantic
Challenger IT“ den Rekord fiir die schnellste
Atlantikiiberquerung auf. In den darauf-
folgenden Jahren stellte er Rekorde fiir die
erste Uberquerung des Atlantiks und des
Pazifiks in einem HeifSluftballon auf. Meh-
rere Versuche, in einem Heiffluftballon die
gesamte Welt einmal zu umrunden, schlu-
gen fehl, bis es schlief3lich 1999 Bertrand
Piccard und Brian Jones als erste schafften.
Branson half den beiden als es Probleme mit
den Uberfluggenehmigungen fiir den Iran,
Irak und China gab.

2004 stellte Branson den Rekord fiir die
schnellste Uberquerung des Armelkanals
in einem Amphibienfahrzeug auf und 2012
den Rekord fiir den altesten Menschen, der
den Armelkanal durch Kitesurfen iiber-
quert. Die Rekordversuche haben Branson
auch immer wieder fiir den Start verschie-
dener seiner Unternehmen als Werbung
und fir die Erregung von Aufmerksamkeit
auf eben jene Unternehmen gedient.

Noch lange nicht Schluss

Mit 70 Jahren hat Richard Branson schon so
einiges erlebt und ist nie stehengeblieben.
Er wechselt immer wieder zwischen seinem
Wohnsitz in London, seinem Landsitz in
Oxfordshire oder seiner Privatinsel ,,Necker
Island®, die zu den britischen Jungferninseln
gehort.

,,Ich wurde Unternehmer, weil ich das Leben
von Menschen positiv verdandern will", sagte
Branson einmal. Ob er das Ziel fiir sich
erreicht hat, weifd nur er selbst. Es steht aber
fest, dass der Selfmade Man auch mit seinen
70 Jahren noch lange nicht genug hat.

23



Einstellung
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Jeder bekommt,
was er verhandelt )

Erfolg entsteht durch Inszenierung

edes Unternehmen, das heute mehr
verdienen will als gestern, steht vor
vertrieblichen Herausforderungen.
Jeder erfolgreiche Software-Anbieter,
Gastronom oder Finanzberater
betreibt sein Business in erster Linie also
als Vertriebsmaschine. Schlief3lich spiilt nur
exzellenter Verkauf Geld in die Kasse. Um
die eigene Marken grofd zu machen, miissen
sich alle vom Azubi tiber den Buchhalter
bis zum Inhaber téglich darum kiimmern,
Kunden bei jedem Touchpoint zu begeis-
tern. Das gelingt tiber clevere Inszenierung
und selbstbewussten Verkauf.

Neben den berithmten Apple-Launches
beweist folgendes Beispiel, das ,,Inszenie-
rung verkauft: Viele kennen die Sitte, eine
schwere Mahlzeit mit einem Kiimmerling,
Underberg oder Jagermeister abzuschlief3en.
In Wahrheit ist es nicht der Schnaps, der den
Magen beruhigt, sondern die Heilkrauter.
Die Marken haben jedoch verstanden, dass
ein Fenchel-Kiimmel-Anis-Tee wenig Sex-

appeal hat. Ein Kréautershot hingegen heizt
die Stimmung an. Jagermeister und Co. profi-
tieren so vom Bedarf nach Magenbalsam und
nutzen den Alkohol als perfekte Inszenie-
rung! Er macht die Mixtur gesellschaftsfihig
und den Kiimmerling zum Verkaufsschlager.
Schon in der Entwicklung stellen Profis sich
also die Frage: Wie ldsst sich unser Produkt
verfithrerisch verpacken?

Den Auftrag bekommt, wer besser
verkauft - nicht, wer besser liefert

Mit einer starken Inszenierung gilt es nun,
auch im Verkaufsgesprich selbstbewusst zu
tiberzeugen. Unternehmen sollten zeigen,
dass sie in der Champions League spielen.
Kunden miissen sicher sein: ,,Das ist genau
das Richtige fiir mich!“ Niemand steht in

Flammen, weil Sie ,,Jmmobilienmakler*
»Anbieter von Sportkleidung“ oder ,,Heil-
praktiker® sind - sondern weil sie ,,regio-
naler Marktfithrer®, ,Outdoor-Spezialist*,
besonders hipp oder modern sind. Es geht’s
ums Standing. Wer sich als Experte positio-
niert, gibt die Regeln vor. So fithlen Kunden
sich geehrt, Teil der Marken-Community
zu sein.

Selbstbewusstsein transportiert sich iiber
die gesamte Auflendarstellung. Sei es im
Verkaufsgesprich, tiber Schaufenster,
Homepage, Visitenkarten oder Social-
Media-Kanile. Strahlen Unternehmen
Unsicherheit aus, zweifelt auch der Kunde.
Dabher gilt bei jedem Touchpoint: Kompe-
tenz zeigen, Referenzen nach vorne holen,
Testimonials spielen, Expertentum mit Sie-
geln, Zertifikaten, Case Studies und grofien
Namen untermauern. Beim ersten Googeln
sollen Kunden erkennen, dass Sie es drauf-
haben. Dazu gehort auch, beim Preis stabil
zu bleiben. Wer eine Zahl aufruft, darf nicht
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verhandeln. Gute Lésungen haben ihren
Wert, und begeisterte Kunden kein Problem
damit, mehr Geld auszugeben.

Erfolg = mehr Umsatz mit

weniger Aufwand

Kunden brauchen Fiihrung. Wer es ihnen
leichter machen will, tiberfordert sie daher
nicht mir schwierigen Entscheidungen: Wel-
che Brille wollen Sie? Welches IT-System
sollen wir implementieren? Mdchten Sie
lieber Baumwolle, Leinen oder Seide? Der
Kunde erwartet diese Antworten vom Profi.
Er will die beste Losung - und keine Details,
wie Anbieter sie umsetzen. Erfolgsvertrieb-
ler fragen anders. Thr Start lautet nicht: ,Was
kann ich fiir Sie tun?*, sondern ,Was muss
ich in diesem Gesprich liefern, damit Sie
am Ende sagen, dass dieser Termin spitze
war?“ Sie gehen mit der Uberzeugung ins
Gesprich, den Interessenten zu entziinden.

Fithrungsqualitdt braucht es auch beim
Schriftverkehr. Wer richtig verkauft,

Einstellung

|

schreibt nur ein Angebot. Profis sogar direkt
die Auftragsbestitigung — fiir die Ideal-
l6sung. Wer mehr als ein Angebot abgibt
oder es im Nachgang anpassen muss, dessen
Bedarfsanalyse war unvollstindig. Mit drei
Varianten stellen Sie den Kunden zudem
vor eine Aufgabe, die er nicht erfiillen kann.
Wie soll der Laie das entscheiden? Wer die

Anzahl der Angebote reduziert, kommt
schneller zum Abschluss. Und verdient
mehr Geld.

Am Ende gilt: Je verstidndlicher die Losung,
desto leichter schlagt der Kunde ein. Je
uiberzeugter der Vertrieb, desto begeisterter
der Kunde, umso mehr Umsatz macht das
Business.

Philip Semmelroth hilft Firmen profitabler zu
werden. Uber viele Jahre entwickelte er in sei-
nem [T-Unternehmen die 3P-Strategie; eine
Methodik, die Mitarbeiter leistungsfahiger,
Prozesse effizienter und Vertriebserfolge
planbar macht. Nach 22 Jahren verkaufte
er sein Unternehmen erfolgreich an einen
Investor, halt heute Keynotes und fuhrt
Coachings durch, um andere bei der Trans-
formation zu einem vertriebsfokussierten
Business zu unterstlitzen. Zu seinen Kunden
gehoren Unternehmen aus verschiedensten
Branchen, er arbeitet national und international.
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Wissen

TESL A Neue Batterien und Technologie
in Berliner Werk

n dem neuen Tesla-Werk in der Néhe von Berlin sollen neue Batterien und Technologien eingesetzt
werden. Das teilte CEO Elon Musk am Mittwoch mit. In dem momentan noch in Bau befindlichen
neuen Werk soll 2021 das Modell Y mit einem neuen Batteriedesign und einer neuen Technologie
produziert werden. Musk wies darauf hin, dass dies mit einem ,.erheblichen Produktionsrisiko“ ein-
hergehen konne.

Das Berliner Tesla-Werk solle dazu genutzt werden, eine radikale Uberarbeitung des Fahrzeugbaus zu
demonstrieren, dass sagte Musk im letzten Monat. In dem neu iiberarbeiteten Modell Y sollen neue Batterie-
zellen von Tesla verbaut werden. Die Batterien 4680 sollen ein grofleres zylindrisches Format haben und
sollen mehr Energie speichern konnen und gleichzeitig auch noch einfacher herzustellen sein. Die neuen
Batterien spielen eine Schliisselrolle fiir das Ziel, die Kosten fiir Batterien zu halbieren. Die Produktion von
Batterien soll durch das neue Batterieformat bis 2030 um das hundertfache steigen.

Die Berliner Fabrik soll nach Musk dabei anscheinend Testgelande fiir die neuen Batterien und Technologie
sein. Die Fabriken in Fremont und Shanghai werden in zwei Jahren die neuen Technologien iibernehmen,
wenn sich diese in Berlin beweisen sollten. Gerade erst hat Tesla einen neuen Auslieferungsrekord vermeldet.
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Wissen

Amazon ist umsatzstarkstes
US-Unternehmen in Deutschland

In der Coronakrise mussten
auch die US-Unternehmen in
Deutschland Rickgdnge

in den Bilanzen hinnehmen.

| 9

mazon hat nach einer Mittei-
lung der US-Handelskammer
in Deutschland, AmCham
Germany, Ford als das
US-Unternehmen mit dem
starksten Umsatz in Deutschland iiberholt.
Mit einem Umsatz von 19,85 Milliarden
Euro 2019 hat Amazon die Ford-Werke
iibertroffen. Ford liegt mit einem Umsatz
von 19,8 Milliarden Furo auf dem zweiten
Platz. Der Standort Deutschland wird von
den 50 umsatzstarksten US-Unternehmen
insgesamt positiv bewertet und bekommt
auch in diesem Jahr trotz Corona eine 1,8.

Den dritten Platz belegt, mit einem Umsatz
von 8,58 Milliarden Euro in 2019, Exxon-
Mobil. Im Ranking der grofiten US-Ar-
beitgeber belegt Amazon den dritten Platz
mit 20.000 Beschaftigten. In Deutschland
beschaftigt Amazon primir in Versandzen-

tren, dieses Jahr sollen noch zwei Zentren
in Deutschland dazu kommen. Auf dem
zweiten Platz liegen die Ford-Werke mit
22.650 Beschaftigten. Weit ab auf Platz eins
liegt McDonald ‘s Deutschland mit 61.000
Beschiftigten.

In der Coronakrise mussten auch die
US-Unternehmen in Deutschland Riick-
gange in den Bilanzen hinnehmen.

Trotzdem investieren die Unternehmen
nach Auswertung der AmCham Germany,
weiterhin in Deutschland oder sogar mehr.
MafSnahmen wie das Kurzarbeitergeld

und der Rettungsschirm fiir Selbststindige
und Mittelstandler zeichnen demnach den
Standort Deutschland aus. Fiir das Jahr 2021
wird von den Unternehmen eine deutliche
Erholung des Wirtschaftsstandorts Deutsch-
land erwartet.
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Die Schreibtische der Grunder

HOLGER BROER
Struktur und Freiheit

»Ich habe gar keinen Schreibtisch, sagt Holger Bréer auf die Frage nach
seinem Biiro. Ein Biiro hat er iibrigens auch nicht, behauptet er: ,,Ich
habe ein siindhaft teures zweites Wohnzimmer.“ Am liebsten sitzt er im
Meeting Raum seiner Firma, das er liebevoll ,Wohnzimmer 3 getauft
hat, denn er liebt Kommunikation und den Kontakt zu seinen Mitarbei-
tern, seinen ,,Botschaftern wie er sie wertschitzend nennt. Fiir Bréer
gibt es keine physikalische Trennung zwischen Beruf und Privatleben.
So arbeitet er wann, wie und an welchem Ort er will. Dabei bevorzugt
er Offenheit und grofie, helle Raume. Er ist iiberzeugt, dass duf3ere
Ordnung fiir innere Ordnung sorgt. Deshalb ist der Tisch, an dem er
arbeitet, immer aufgeraumt. Alles hat seine Ordnung, Struktur und
moglichst wenig optische Irritationen. ,, AufSer meiner Technik und dem
Kklaren Design brauche ich nur einen veganen Schokoriegel um mich
100 % zu fokussieren' stellt er klar.

Superreiche profitieren
von der Coronakrise

Superreiche sind durch die Coronakrise
noch reicher geworden. Das Gesamtver-
mogen der Milliardire stieg weltweit bis
Ende Juli auf rund 10,2 Billionen Dollar.
Veroffentlich wurden die Zahlen in einer
Berechnung der Beratungsgesellschaft PwC
und der Schweizer Grofibank UBS am Mon-
tag. Besonders die Sparten Technologie und
Gesundheitswesen gelten als grofle Treiber
des Wachstums.

Zu Beginn der Krise war das Gesamtvermo-
gen zwischen Mirz und April durch Kurs-
stiirze an den Borsen , auf acht Billionen
Dollar oder...

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

Tesla vermeldet neuen
Auslieferungsrekord

Die Corona-Pandemie hat dem Elektro-
automobilhersteller Tesla zwar ausge-
bremst, trotzdem kann das Unternehmen
neue Rekordzahlen verkiinden. Im dritten
Quartal hat Tesla 139.300 Fahrzeuge aus-
geliefert. Die Lieferungen iibersteigen die
Zahlen vom Vorjahr (97.000 Autos) und
des vorherigen Quartals (90.650).

Den Grof3teil der ausgelieferten Wagen
(124.100 Stiick) entféllt auf das giinstige
Model 3 und den kompakten SUV Model
Y. Der Verkaufsanteil der teureren...

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

Amazon One: Mit einer
kurzen Handgeste bezahlen

Nur noch mit einer kurzen Geste der Hand
bezahlen, so mochte Amazon das Einkauf-
serlebnis noch schneller und effektiver
machen. Am Dienstag stellte das Handels-
unternehmen Amazon One vor, nicht zu
verwechseln mit dem ersten eigenen Flug-
zeug, das ebenfalls Amazon One heifit.
Amazon One verbindet die gescannte Hand
mit einer Kreditkarte und soll den Zugang
und das kontaktlose Bezahlen der einge-
kauften Waren in Amazon Go Geschiften
ermoglichen. Die erste Testphase mit den
neuen Geriten findet in zwei Amazon Go
Geschiftenin ...

Den volistindigen Beitrag finden Sie auf
founders-magazin.de
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Buchtipps

Joy at Work: Aufgeraumt und erfolg-
reich im Arbeitsleben
Bestsellerautorin Marie
°42% | Kondo und Unter-
nehmensexperte Scott
\ Sonenshein adaptie-
ren die weltberithmte

3 va @ Kon-Mari-Methode
ORK fir die Arbeitswelt und
a1 zeigen, wie wir unseren
Arbeitsalltag produk-

tiver, effizienter und
erfolgreicher gestalten konnen, sodass wir zu
Motivation, Zufriedenheit und Kreativitat im
Job zuriickfinden. Ob es um die Gestaltung
des Arbeitsplatzes geht, um richtiges Zeitma-
nagement, Fithrung, gute Kommunikation,
erfolgreiches Netzwerken oder produktive
Meetings —joy-at-work die Autoren zeigen,
wie wir das erreichen und versammeln zahl-
reiche praktische Tipps, die den Lesern bei
der Organisation ihres Arbeitslebens helfen.

Die 1-%-Methode - Minimale Veran-
derung, maximale Wirkung
SRR Das Geheimnis des
eip Erfolgs: »Die 1%-Me-
Wi thode«. Sie liefert das

notige Handwerkszeug,
mit dem Sie jedes Ziel
erreichen. James Clear,
erfolgreicher Coach und
einer der fithrenden
Experten fir Gewohn-
heitsbildung, zeigt prak-
tische Strategien, mit
denen Sie jeden Tag etwas besser werden bei
dem, was Sie sich vornehmen. Seine Methode
greift auf Erkenntnisse aus Biologie, Psycho-
logie und Neurowissenschaften zuriick und
funktioniert in allen Lebensbereichen. Ganz
egal, was Sie erreichen mochten , mit diesem
Buch schaffen Sie es ganz sicher.

METHODE
minim /eréinderung,
maximal kung

COUDMAN

Busy is the New Stupid
Mit diesem Buch von
Tim Reichel kannst du

Tim Reichel

BUSY IS
THE NEW  dein Zeitmanagement
STUPID verbessern und deine

; _ Produktivitat steigern!
p s Dieses Buch wird dir
dabei helfen, dein
Leben effizient zu orga-
nisieren und gleich-
zeitig aufregend zu
gestalten. Vor dir liegt kein gewo6hnliches
Zeitmanagement-Buch; Busy is the new
stupid ist eine interaktive Anleitung fiir
mehr Zeit, weniger Stress und eine hohere
Produktivitit in allen Lebenslagen. Es ist
eine Sammlung moderner Strategien, um
deine Zeit optimal nutzen, konzentriert
arbeiten und kluge Entscheidungen tref-
fen zu konnen. So entwickelst du positive
Gewohnheiten und sicherst dir nachhalti-
gen Erfolg.

thy erich menr Telt
e dhas Weesentiiche germinnst

Der 2-Stunden-Chef: Mehr Zeit und
Erfolg mit dem Autonomie-Prinzip
Besser fithren mit weniger
Fithrung: Insa Klasing
lernte das Loslassen auf
die harte Tour. Sie brach
sich beide Arme. Dabei
musste sie doch Tausende
Mitarbeiter fithren! Die
Zwangspause gab ihr die
[ameus] - Gelegenheit, auszupro-
bieren, wovon sie schon viel gehort hatte:

den Mitarbeitern die Autonomie zu freien
Entscheidungen zu geben. Und siehe da: Nicht
nur ihr Team kam mit der 2-Stunden-Chefin
prima klar, sondern sie selbst hatte pl6tzlich
viel mehr Zeit, sich um die Zukunft des Unter-
nehmens zu kiimmern. Die neu gewonnene
Freiheit machte sie zu einem noch besseren
CEO. In diesem Buch zeigt sie, wie das
Autonomie-Prinzip mehr Zeit, Freirdume und
Kapazititen schaffen kann.

DER
2-STUNDEN-
CHEF

Das Timehorizon Prinzip
Spiegel-Bestseller- Autor Dr. Julian Hosp geht
einigen Fragen des Lebens nach, indem er
sich selbst den Fragen
und Antworten seines
Timehorizon-Mentors
stellt. Wie ein geheimes
Elixier wendet er es im
Businessleben an und
vermehrt den Wert
seiner Firma binnen we-
niger Jahre um mehrere
hunderte Millionen Dol-
lar. Sein professionelles
Netzwerk streckt sich nun zu den erfolgreichs-
ten Menschen der Welt und seine Beziehung
zu seiner Frau Bettina und seiner Familie ist
liebevoller denn je zuvor. Er ist fitter denn je,
lernt Chinesisch und Programmieren. Mit
Timehorizon geht alles plotzlich ganz einfach
von der Hand.

PRINZIF
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So starken Sie Ihr Selbstwertgefiihl:
Damit das Leben einfach wird

' Menschen, die iiber ein
starkes Selbst verfiigen,
haben eine gute Meinung
von sich, sind optimistisch
und befinden sich mit ih-
ren Mitmenschen auf Au-
genhohe. Der Selbstwert
bestimmt unser Lebensge-
fiihl, unsere Beziehungen
und unsere seelische und
korperliche Gesundheit. Die Psychologin
und Bestsellerautorin Stefanie Stahl ist davon
tiberzeugt, dass ein niedriges Selbstwert-
gefiihl kein unabénderliches Schicksal ist.

In anschaulichen Beispielen fithrt sie uns
vor Augen, wie wir unser Selbstwertgefiihl
stiarken konnen: indem wir uns selbst ak-
zeptieren, klar kommunizieren, zielgerichtet
handeln, unsere Gefiihle regulieren — und
lernen, das Leben zu genieflen.

Erfolg

Im Gegensatz zu vielen anderen Un-
ternehmen, die wegen der Coronakrise
ihre Prognosen nach unten korrigieren
miissen, schraubt Zalando seine Prog-
nose deutlich nach oben. Die Corona-
krise beférdert sogar das Geschift des
Unternehmens, durch die zunehmende
Digitalisierung und dem Druck auf Ge-
schifte, im Netz vertreten zu sein. Nach
einem starken dritten Quartal hat der
Online-Modehandler angekiindigt, dass
sich der Betriebsgewinn fiir das gesamte
Jahr mindestens verdoppeln werde.

Das vergangene Jahr schloss Zalando mit
einem Betriebsergebnis von 166 Millionen
Euro ab. Fiir das laufende Geschiftsjahr
rechnet das Unternehmen mit einem
Ergebnis zwischen...

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