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Editorial

Die Creator-Economy mischt den Markt auf

Die neue Generation junger Erwachsener hat die Medienwelt wieder
einmal umgekrempelt. Inhalte werden dynamischer, lauter, bunter, ver-
tikaler, erst kiirzer, dann wieder linger. Was vor wenigen Jahren in der
Gen Y ein miides Augenrollen provoziert hat und nur Gen Z begeistern
konnte, lasst nun nicht nur die Kassen einiger engagierter junger Nutzer
und Nutzerinnen klingeln, sondern auch die etablierter Traditionsun-
ternehmen: Reels, Shorts, TikToks. Nie war es so einfach, neben Schule,
Studium oder Beruf selbststandig und sogar berithmt zu werden. Alles,
was es dafiir braucht, ist ein Smartphone und fiir die ganz ambitonier-
ten vielleicht ein Stativ - scheinbar. Dass die Sache aber gar nicht so ein-
fach ist, wie es aussieht, und es nicht nur Talent, sondern auch ein gan-
zes Stiick Arbeit benétigt, ist vielen AufSenstehenden gar nicht bewusst.
Die richtig erfolgreichen Content-Schnipsel sind geplant spontan,
gekonnter Zufall, kalkulierte Leichtigkeit, wohldurchdachte Albern-
heit. Das erfordert nicht nur Kreativitit, sondern auch Disziplin, die
richtigen Skills und ein Gespiir dafiir, was die junge Generation aktuell
bewegt. Wir haben mit Deutschlands reichweitestérkstem TikToker,

Influencer und Unternemer Younes Zarou tiber die Entwicklungen in
der Creator-Economy gesprochen. Im Interview hat er uns verraten,
wie viel Arbeit oft in einem 15-Sektunden-Clip steckt und was fiir eine
Verantwortung mit dem Influencertum von heute einhergeht. Passend
dazu meldet sich auch Social-Media-Ass und Agenturgriinder Leon
Hiittl zu Wort und erklart uns im Interview, wie man als aktiver Nutzer
von sozialen Medien gutes Geld verdienen kann.

Dies ist eine Ausgabe, die im Zeichen des Wandels steht. Nicht nur der
frische Wind, der von der neuen Generation her weht, sondern auch
die Krise fordert Unternehmen dazu heraus, ihre eigenen Strategien
und Abldufe neuzudenken und zukunftsorientierter auszurichten. Da-
rauf weist nicht nur das KfW-ifo-Mittelstandsbarometer hin, sondern
auch unser Stammautor Martin Limbeck in seinem Beitrag iiber Quali-
tat und Leistungsfreude in der Krise.

Viel Vergniigen beim Lesen wiinscht
Johanna Schmidt
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Renaissance
er Bewegtbilder

Die Gen Z lautet mit der Creator-Economy eine neue
Business-Ara ein — Younes Zarou ist mittendrin.

ideo-Plattformen wie TikTok

laden zu kreativem Content

ein, den junge Leute auch

gerne annehmen. Damit

haben sie innerhalb kurzer
Zeit ein ganz neues Berufsfeld erschaffen,
das ernstzunehmende Moglichkeiten zum
Geldverdienen bietet. Was aussieht wie das
spontane »Draufhalten« mit der Kamera,
erfordert oftmals professionelle Arbeit im
Hintergrund. Immer mehr - auch tradi-
tionelle - Unternehmen entdecken diese
Szene als Sprachrohr fiir ihre Zielgruppe
und Creators wie Younes Zarou helfen
ihnen, die Botschaft fiir die Zielgruppe -
oft jenseits der Gen Z - zu iibersetzen. In
unserem Interview gewihrt Younes Zarou
einen Blick hinter die Kulissen der profes-
sionellen Gute-Laune-Branche.

-

-

Younes, du unterhiltst deine Follower mit
Creative Content und zeigst ihnen auch
das Making-of. Das klingt ein wenig nach
Hobby. Tatsédchlich arbeitet ihr aber sehr
professionell. Wie kommt es, dass diese Art
des Entertainments so schnell zu einem
Business werden konnte?

Es hat auch als Hobby angefangen, aber
schnell wurde der Aufwand grofier, die Ideen

»Hinter eitnem
15-Sekunden-Vi-
deo stecken teil-
weise acht Stun-

den Arbeit [...].«




Erfolg

»Es gibt inzwischen viele >traditionelle« Unternehmen
und Marken, die auf Social Media aktiv sind und hier die
Moglichkeit sehen, Brand Awareness zu schaffen.«

kreativer und so ist daraus ein Beruf ent-
standen. Hinter einem 15-Sekunden-Video
stecken teilweise acht Stunden Arbeit und
hunderte Versuche, bis es genau so aussieht,
wie ich es mir vorstelle. Da ist die kreative
Arbeit vorab noch nicht eingerechnet. In-
zwischen habe ich aber auch ein Team, das
mich bei der Ideenfindung und Produktion
unterstiitzt.

Du bist nicht nur Creator, sondern auch
Co-Founder der Agentur »totally«, die
auf Kiinstlermanagement spezialisiert ist.
Was braucht es, um Partner, die oft noch
aus dem traditionellen »Werbefernsehen«
kommen, zu iiberzeugen?

Die Zahlen sprechen oft fiir sich. TikTok
ist die am haufigsten heruntergeladene
App im App Store. Die Nutzer werden

zunehmend alter und die Reichweiten der
Creators grofier. Es gibt inzwischen viele
»traditionelle« Unternehmen und Marken,
die auf Social Media aktiv sind und hier
die Moglichkeit sehen, Brand Awareness zu
schaffen.

Wie weit ist denn die Unternehmerseite,
also eure potenziellen Kunden? Wichst
eine Unternehmerkultur nach, fiir die
Creative Content als Ansprache an die
Zielgruppe ein normaler Vorgang ist?
Absolut. Bei »totally« entwickeln wir unter
anderem auch viele kreative Konzepte fiir
unterschiedliche Unternehmen. Dabei be-
tonen wir immer, wie wichtig der richtige
Tonus bei der Ansprache der jeweiligen
Zielgruppe ist. Ich bin immer wieder tiber-
rascht, wenn ich sehe, wie viele Unterneh-
men inzwischen auf Instagram und TikTok
kreativen Content veréffentlichen.

Die Branche ist sehr kreativ und lebt von
einem gewissen Spaf3-Faktor. Ist das der
Zeitgeist der Gen Z oder ist die kreative
Freiheit lingst iiberfillig gewesen in
einer Gesellschaft, die auf Political Cor-
rectness und Dogma setzt?

Sowohl als auch. Mit der Gen Z haben wir
erstmals eine Generation, die mit digitalen
Medien aufgewachsen ist und gleichzeitig
auch alt genug ist, um sich politisch stark
und laut zu machen. Ich finde es grofartig,
dass die kreative Freiheit in den letzten
Jahren so zugenommen hat, aber dabei
gleichzeitig viel Wert auf Inklusion und
Gleichberechtigung gelegt wird.

Wenn man sich die Videos auf Tik-

Tok und Co. anschaut, fillt die bereits
erwihnte Professionalitit hinter dem
»Schabernack« auf. Die Creators sind
teilweise so jung, dass man von Auto-
didaktik ausgehen kann. Was macht das
mit den folgenden Generationen? Ist
unsere Ausbildungs- und Studiumkultur
zum Teil veraltet oder kann sich die
Creator-Szene ergénzend einreihen?
Unsere Bildungssysteme sind mit Sicher-
heit stellenweise veraltet, aber um das ge-
nauer zu beurteilen, bin ich nicht genug im
Thema. Das eine schliefit das andere aber
nicht aus. Ich finde eine fundierte Ausbil-
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»Influencer in dem Sinne gibt es also in unterschiedlichen
Formen, aber ich beobachte auch, dass Bewegtbild deut-
lich mehr in den Vordergrund geriickt ist.«

dung wichtig, ich habe selbst auch Abitur
gemacht und ein Studium begonnen. Als
ich aber die Moglichkeit hatte, meine
Leidenschaft zum Beruf zu machen, habe
ich sie ergriffen und bin froh, es gemacht
zu haben. Mein Motto war schon immer:
»If you can dream it, you can do it« - wenn
du davon triumen kannst, kannst du es
auch tun.

Glaubst du, dass die Creator-Economy-
Branche langfristig bestehen kann? Ist der
Zauber nicht irgendwann vorbei?

Nicht zwangslaufig. Es ist auch immer das,
was man daraus macht. Ich denke, die Crea-
tor-Branche wird sich mit Sicherheit auf na-
tiirliche Weise verandern und es wird auch
immer wieder neue Trends oder Apps
geben. Die Creator-Branche funk-
tioniert deshalb so gut, weil es die
Moglichkeit gibt, mit Millionen
von Menschen zu kommuni-
zieren, neue Dinge zu lernen,
Interessen zu entwickeln und
sich unterhalten zu lassen.

Ich denke, dieser Zauber wird
nie ganz verfliegen.

Content-Creators bendtigen
ein hohes Maf8 an Kreativitit
und auch kiinstlerische Fihig-
keiten, um Follower zu binden.
Sind sie die Influencer 2.0?
Eine hohe Reichweite bringt
auch viel Verantwortung mit sich,
unabhéngig davon, ob es sich

um Content-Creators oder andere
Personen des offentlichen Lebens
handelt. Deswegen ist es auch umso
wichtiger, dass man sich bewusst
ist, dass man seine Follower
beeinflussen kann. Influencer

in dem Sinne gibt es also in
unterschiedlichen Formen, aber

ich beobachte auch, dass Be-
wegtbild deutlich mehr in den
Vordergrund gertickt ist.

Wie erklarst du deinen
Eltern, was du beruflich
machst?

Ich mache irgendwas mit
TikTok (lacht).




Einstellung

ZURUCK ZU

MADE IN

WARUM QUALITAT UND LEISTUNGSFREUDE UNSERE
BESTE CHANCE AUS DER KRISE SIND

ber lange Zeit war das Siegel
»Made in Germany« ein ech-
tes Qualitdtsmerkmal. Doch
was ist davon eigentlich noch
geblieben? Immer mehr
wird im Ausland produziert und besten-
falls noch hierzulande zusammengesetzt
oder verpackt. Und auch die Qualitit von
Dienstleistungen lasst immer 6fter zu wiin-
schen tibrig. Fachkriftemangel, Zeit- und
Kostendruck zollen ihren Tribut. In diesem
Beitrag gehe ich genauer darauf ein, was wir
als Unternehmer meiner Ansicht nach tun
konnen, um wirtschaftlich nicht aufs Ab-
stellgleis geschoben zu werden — und welche
Rolle Leistungsfreude dabei spielt.

Von der Warnung zum Qualititsmerkmal
»Made in Germany« haben wir iibrigens
den Briten zu verdanken. Sie verabschie-
deten am 23. August 1887 das britische
Handelsmarkengesetz, nach dem deutsche
Produkte mit dem Schriftzug versehen
werden mussten. Ausloser dafiir waren
Konkurrenzsorgen der Messerherstel-

ler in Sheffield, nachdem im Land immer
mehr Schneidewerkzeuge aus Deutsch-
land auftauchten, die zwar ahnlich aus-
sahen, jedoch nur eine mangelhafte Kopie
des britischen Originals waren. Doch was
urspriinglich als Warnung gedacht war,
entwickelte sich zum Gegenteil: Ende

des 19. Jahrhunderts holte die deutsche

Produktion in Sachen Qualitit in Sieben-
meilenstiefeln auf. Und so wurde »Made in
Germany« zu einem Hinweis auf gute Qua-
litat, Langlebigkeit und Zuverlédssigkeit.
Doch viel ist davon nicht mehr geblieben.

Warum 80, wenn du auch 100 Prozent
geben kannst?

Wer mich ein bisschen kennt, weif3, dass
ich schon hohe Anspriiche habe. In ge-
wisser Hinsicht bin ich auch perfektionis-
tisch. Damit gehe ich meinen Mitarbei-
tern manchmal auf die Nerven, doch ich
bin tiberzeugt davon, dass ich ohne diese
Eigenschaft nicht da wire, wo ich jetzt
bin. Ich gebe mich nicht mit 80 Prozent

10
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zufrieden. Zumindest dann nicht, wenn
ich weif3, dass die 100 Prozent méglich
sind. Und darin liegt fiir mich der Schliis-
sel zum Erfolg: Die Bereitschaft, nicht nur
Dienst nach Vorschrift zu machen, son-
dern sich reinzuknien. Auch dann, wenn
es wehtut — im iibertragenen Sinne natiir-
lich. Denn wenn du 100 Prozent gibst, fiir
dich, fiir dein Unternehmen, fiir deine
Kunden, wird sich das immer auszahlen.

Diese Bereitschaft und diese Einstellung
vermisse ich allerdings bei vielen Men-
schen. Dazu mochte ich eine Geschichte
mit euch teilen, die ich selbst vor einiger
Zeit erlebt habe. Als ich an den Nieder-
rhein gezogen bin, habe ich kurz darauf
fiir meine Eltern ebenfalls eine Neubau-
Wohnung in der Nédhe gekauft. Ich wollte
natiirlich im Bilde sein, daher bin ich

bei der Endabnahme dabei gewesen und
mit dem Bautriger durch die Riume ge-
gangen. Kleinigkeiten konnen passieren,
keine Frage. Doch in einem Raum ist mir
wirklich der Unterkiefer runtergeklappt:
Die Abschlussleisten am Boden waren
krumm und schief. Und das nicht nur
ein bisschen. Das sah eher aus, als hatte
jemand das entweder zum ersten Mal in
seinem Leben gemacht - oder einfach
nur so gar keinen Bock darauf gehabt. In
beiden Féllen denke ich mir als Unterneh-
mer allerdings nur: Das kannst du doch
den Kunden so nicht sehen lassen! Wenn

ich als Chef bemerke, dass mein Mitarbei-

ter bei einer Prasentation mit dem Lay-
out durcheinandergerit, lasse ich ihn das
doch nicht rausschicken!

Und was mich mindestens genauso getrof-

fen hat: Der Bautrédger hat mich angeschaut

wie eine Kuh, wenn es donnert. Der wusste
gar nicht, wovon ich sprach - und war ge-
nervt, dass ich wegen einer scheinbaren
Kleinigkeit so ein Fass aufmache. Tut mir
leid, doch fiir mich ist das keine Kleinig-
keit. Und das sollte es fiir euch auch nicht
sein.

Geht doch - nur nicht in Deutschland

Ich habe mich natiirlich gefragt, ob es beim

Handwerk an der Branche liegen konnte.
Denn ich habe noch weitere interessante
Erfahrungen in diese Richtung gemacht.
Handwerker sind mitunter schwerer zu
bekommen als Karten fiir das Europapo-
kal-Finale. Und die wissen natiirlich, wie
es um den Markt bestellt ist. Die meisten
Kunden sind dankbar, wenn nach zwei
oder drei Monaten tiberhaupt mal einer
kommt. Und trauen sich dann gar nicht,
den Mund aufzumachen, wenn etwas nicht
passt. Und dieses Wissen sorgt sicherlich
beim ein oder anderen dafiir, es nicht so
genau zu nehmen. Doch mit eben dieser
Denke komme ich nicht klar. Weil du dir
aus meiner Sicht so selbst den Ast abségst,
auf dem du sitzt.

Kennt ihr die Comedy-Nummer »Polen
am Bau« von Thomas Freitag? Wenn nicht,
gebt das mal bei YouTube ein und hoért es
euch an. Denn die Story trifft, so witzig

sie auch ist, den Nagel auf den Kopf. Und
genau diese Truppe von ergebnisorientier-
ten, motivierten polnischen Handwerkern,

Einstellung

Der Autor

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

die Freitag beschreibt, siehst du auch heu-
te noch in Deutschland. Die kommen zu
viert in einem gebrauchten VW Passat an,
haben den ganzen Wagen voll mit Werk-
zeug - und geben auf irgendeiner Baustelle
in Deutschland Vollgas. Laminat verlegen,
Kiiche einbauen oder was sonst gerade
gefragt ist. Die Jungs arbeiten schnell, zu-
verldssig und ordentlich - und der Kunde
ist begeistert. Glaubst du, dass der jemals
nochmal einen deutschen Handwerker be-
auftragen wird? Nur, wenn die Polen auf
zwei Jahre im Voraus ausgebucht sind oder
lieber zu Hause bleiben, weil sie dort ge-
nauso gut verdienen, dann haben wir hier-
zulande allerdings ein echtes Problem.
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Hauptsache fertig und piinktlich
Feierabend?

Warum ist es so schwer geworden, in
Deutschland Mitarbeiter zu finden, die Spaf3
an ihrer Arbeit haben? Und auch mit einer
gewissen Erwartungshaltung an sich selbst
an die Sache rangehen? Und ich spreche
hier nicht nur vom Handwerk, sondern von
samtlichen Branchen. Ich tausche mich viel
mit den Unternehmern in meiner Gipfel-
stiirmer-Mastermind aus, und die sagen alle
das Gleiche: Viele versuchen, ihre Aufgaben
mit so wenig Energie und Einsatz wie mog-
lich zu erledigen und jegliche Mehrarbeit
penibel zu vermeiden. Hauptsache fertig,
damit dem piinktlichen Feierabend nichts
im Weg steht. Mitdenken? Das steht nicht im
Arbeitsvertrag.

Bitte versteht mich nicht falsch: Ich erwarte
nicht, dass Mitarbeiter unternehmerisch
denken und mein Unternehmen genauso
lieben wie ich. Es ist und bleibt mein Baby.
Sie miissen nicht bei jedem Entwicklungs-
schritt mitfiebern und sich bei den ersten
erfolgreichen Schritten mit Tranen in den
Augen in den Armen liegen. Es ist auch
vollig okay, wenn sie keine Lust haben, die
Verantwortung fiir das gesamte Unterneh-
men zu tragen. Dafiir sind sie schlieSlich
Mitarbeiter und du bist Unternehmer. Doch
ich kann nicht verstehen, wie Menschen
keinerlei Interesse, geschweige denn Spaf,
an dem haben konnen, was sie tun. Ich habe
schon Mitarbeiter gehabt, die konnten mir
nach mehreren Monaten immer noch nicht
sagen, was wir eigentlich tun. Hatten keine
Ahnung, was in meinen Biichern steht oder
welche offenen Seminare wir anbieten und

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

240 Seiten

Erschienen: Mai 2022

Ariston Verlag

ISBN: 978-3-424-20261-8

wie diese sich unterscheiden. Da ist fiir mich
dann auch echt Schluss. Auch wenn meine
Erfahrung als Angestellter relativ gering ist,
kann ich doch eines sagen: Ich habe immer
Freude und Spaf8 an meinem Job gehabt. Ich
war stolz auf das, was ich mit meiner Arbeit
erreicht hatte, und darauf, dass ich dazu bei-
getragen habe, das Unternehmen am Markt
weiter nach vorne zu bringen.

Um eine groflartige Arbeit machen zu
konnen, musst du sie lieben

Doch diese Denke geht der Mehrheit der
Menschen heute v6llig ab. Nicht mal ein
bisschen Stolz oder Freude - wie kann das
sein? Dann wire die Arbeit ja reine Zeitver-
schwendung, Dienst nach Vorschrift. Zeit,
die abgesessen werden muss, bevor der Fei-
erabend und damit das »eigentliche Leben«
beginnt. Das finde ich nicht gerade erstre-
benswert. Klar kann es sein, dass du gerade
als junger Mensch in einem Job landest, den
du dir einfach anders vorgestellt hast. Doch
dann findest du dich doch nicht damit ab?

Martin Limbeck

e
\_/

T ekt
P
Temmakar

Rosia

Ich habe hier sofort etwas im Kopf, was
Steve Jobs 2005 in seiner Stanford-Rede ge-
sagt hat: Um eine groflartige Arbeit machen
zu konnen, musst du sie lieben. Wenn du
das noch nicht gefunden hast, such weiter
und bleib nicht stehen.

Das mochte ich jedem Menschen raten.
Denn wenn wir jetzt etwas mehr denn je
brauchen, dann sind es Menschen, die Lust
auf Leistung haben. Die Freude daran ha-
ben, etwas zu bewegen - und so Kunden zu
begeistern. Denn Qualitit und Verlésslich-
keit werden, da bin ich mir sicher, wieder
massiv an Bedeutung gewinnen. Unter-
nehmen, die sich gemeinsam mit ihren
Mitarbeitern Kundenbegeisterung und
Spitzenleistung, das heutige »Qualitit made
in Germanyy, auf die Fahnen schreiben,
werden sich keine Sorgen um die Zukunft
machen miissen. Diejenigen, die sich mit
Dienst nach Vorschrift und krummen Ab-
schlussleisten zufriedengeben, allerdings
schon.

12
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b mit teuren Autos oder

Leitsitzen fiir einen erfolg-

reichen Lebensstil: Auf-

merksamkeit verschafft

sich Medienprofi Leon
Hiittl durch die Inhalte, die er auf sozialen
Netzwerken teilt. Im Gesprich mit dem
founders Magazin verrit der Inhaber und
Geschiiftsfiihrer der Agentur Marketing-
Brand, wie er sich von anderen Plattform-
Nutzern abhebt und warum gerade diese
Abgrenzung eine Basis schafft, die sich fiir
ein erfolgreiches Geschiftskonzept nutzen
lasst.

Leon, du hast dich insbesondere auf Social-
Media-Marketing spezialisiert. Viele Influ-
encer haben grofle Reichweiten, aber wenig
Umsatz. Wo liegt das Geheimnis?

Das erste Geheimnis ist, kein Management
zu haben, an welches die meisten Influen-
cer Uiber 50 Prozent ihres Umsatzes abdrii-
cken. Sie konnen alle Reichweite aufbauen,
aber die meisten haben keine Ahnung, wie
viel Gewinn man eigentlich aus der Reich-
weite holen kann, um ein grofles Unterneh-
men damit aufbauen zu konnen. Das zweite
Geheimnis ist, digitale Produkte zu verkau-
fen. Statt — wie so ziemlich jeder Influencer,
der auf einmal viel Reichweite und Follower
bekommt — Merch, also physische Produkte
oder Ahnliches zu verkaufen, womit maxi-
mal eine Marge von 25 bis 30 Prozent bleibt,
sollte man digitale Produkte verkaufen: keine
Versandkosten, kaum oder gar keine Herstel-
lungskosten, keine Lagerkosten, unendlich
skalierbar, ohne dass die Kosten fiir Produk-
tion steigen oder dhnliches, und 85 Pro-

zent oder mehr Profit pro Sale! Auf meinem
personlichen Profil auf Instagram habe ich
knapp tiber 10.000 Follower und ich weif3,
dass ich mehr Geld damit verdiene als die
meisten, die auf Instagram 500.000 oder so-
gar mehr Follower haben. Also ich rede vom
Verdienen, nicht vom Umsatz.

Damals sprach man nur vom Internet.
Heute ist Social Media beinahe ein eigener
Bereich. Sind die Themen so verschieden?
Social Media ist wie eine zweite Welt — nur in
klein und auf dem Smartphone. Das Internet
ist mehr rein informativ und fiir das schnelle
Googeln geeignet. Auf Social Media kann
ich, ohne dass eine Person mich je im realen
Leben getroffen hat, innerhalb kiirzester Zeit
ein enormes Vertrauen aufbauen, indem ich
meinen Alltag dokumentiere. Diese Person
hat dann das Gefiihl, Teil meines Lebens zu
sein. Das hilft, um ihr oder ihm dann ein di-
gitales Produkt fiir beispielsweise 1.000 Euro
zu verkaufen. Das ist ein signifikanter Unter-
schied zum damaligen simplen »Internet.
Dazu kommt, dass wirklich jeder morgen
einen Account und Inhalte erstellen kann -
sogar ohne sein Gesicht zu zeigen - und sich
damit innerhalb von drei bis zw6lf Monaten
ein Vollzeiteinkommen aufbauen kann. Egal

wie alt, grof3, klein oder was auch immer der-
oder diejenige ist. Im Jahr 2022 nicht genug
Geld zu haben, um der Inflation standhalten
zu konnen, ist Faulheit, nicht: »Es gibt keine
Moglichkeit.«

Worauf reagieren potenzielle Kunden im
Netz am besten?

Attention! Du musst innerhalb der ersten
finf Sekunden, in denen ein Nutzer, also

ein potenzieller Kunde, deine Inhalte kon-
sumiert, seine Aufmerksambkeit gewinnen.
Sprich tiber Dinge, iiber die sonst niemand
spricht! Zeige die reale Welt und nicht nur
»Ach, hier ist alles so toll und perfekt und bla
bla bla«. Menschen wollen auch deine Fehler
sehen, denn nur so konnen sie sich in dir
maximal wiedererkennen und eine Verbin-
dung aufbauen, worauthin sie dann bei dir
kaufen werden. Es gibt Themen, beispiels-
weise dass die Mehrheit unserer heutigen
Gesellschaft zu tibergewichtig, also fett, ist.
Niemand spricht dariiber. Jeder weif3 es. Je-
der denkt es sich. Also sprich du dariiber und
potenzielle Kunden werden dir folgen!

Du hast selbst sechsstellige Kanile auf In-
stagram aufgebaut, ohne dich selbst dabei
zu zeigen. Wie kann das funktionieren?
Schau dir einen meiner Accounts auf Insta-
gram an: Dort habe ich tiber 500.000 Fol-
lower generiert, ohne mich selbst zu zeigen
- und das innerhalb von dreieinhalb Jahren
von Null an. Ach ja, und ohne einen Euro
in Werbung oder Shoutouts zu investieren.
Das heif3t: Alles, was ich dartiber verkaufe,
ist zu nahezu 100 Prozent Profit. Das geht
auch nach wie vor. Und um 2.000 bis 3.000
Euro im Monat damit zu verdienen, reichen
dir auch unter 10.000 Follower. Du musst
eben wissen, wie. Suche dir jemanden, der es

4
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Leon Huttl ist Grunder der Agentur
Marketing-Brand und nutzt Social
Media selbst erfolgreich. Als Exper-
te und Speaker gibt er sein Wissen
branchentbergreifend weiter.

Erfolg

»lnvestiere in
Wissen und

setze es dann
um und es wird

funktionieren!«

schon gemacht hat, und kaufe dich bei dem-
jenigen ein. Investiere in Wissen und setze es
dann um und es wird funktionieren!

Wo, glaubst du, geht der Trend hin?

Ganz klar zu TikTok. Jetzt ist die Zeit, um
auf TikTok zu starten. Wie jetzt jeder sagt:
»Hitte ich mal vor vier Jahren auf Instagram
angefangen«, wird jeder in vier Jahren sagen:
»Hitte ich mal auf TikTok angefagen.« Jede
der Social-Media-Plattformen wird wie Tik-
Tok werden, weil es eben so gut funktioniert,
was TikTok mit seinem Algorithmus macht.
YouTube-Shorts sind auch sehr interessant,
denn YouTube und TikTok bezahlen dich
schon alleine fiir Klicks auf deinen Videos —
Instagram nicht. Sicherlich wird in Zukunft
auch die eine oder andere neue Social-Me-
dia-Plattform dazukommen, aber wenn du
dir erst mal auf einer Plattform eine grof3e
Reichweite aufgebaut hast, dann wirst du mit
Leichtigkeit auf jeglicher neuen Plattform
dieselbe Reichweite aufbauen kénnen.
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KFW-IFU-M!TTELSTANDSBAHUMETER
MIT DUSTERER PROGNOSE

elches Potenzial wohnt
dem Mittelstand inne
- und vor welchen
Herausforderungen
steht er? Das sind die
Fragen, mit denen sich das KfW-ifo-Mittel-
standsbarometer beschéftigt. Monatlich
analysiert die Forderbank KfW auf Basis
der ifo-Konjunkturdaten die aktuelle Stim-
mung in den kleinen und mittelstdndischen
Unternehmen, also solchen, die weniger als
250 Mitarbeiter beschaftigen und hochstens
50 Milliarden Euro umsetzen oder eine Jah-
resbilanz von héochstens 43 Milliarden Euro
besitzen. Die Ergebnisse fiir September
zeigen: Auch nach monatelangem Abwirts-
trend zeichnet sich keine Besserung der
Geschiftserwartungen ab, im Gegenteil:

In der aktuellen Auswertung, veroffent-
licht am 11. Oktober, attestierte der Autor
und Mittelstandsexperte der KfW, Dr.
Klaus Borger, eine »Grabesstimmung«. Der
Grund: Das Geschiftsklima, das sich aus
den Geschiftslageurteilen sowie den Ge-
schaftserwartungen zusammensetzt, verlor
in beiden seiner Komponenten deutlich. So
fiel die Beurteilung der Geschaftslage zum
wiederholten Mal - diesmal um 7,1 Zahler
- und betrdgt nun minus 0,1 Saldenpunkte.
Noch im Juni hatten die Geschaftslage-
urteile bei 13 Saldenpunkten gelegen. Auch

die Geschiftserwartungen sanken tiefer ins
Minus. Seit dem Bericht im September san-
ken sie um 8,3 Zihler und liegen somit bei
minus 44,1 Saldenpunkten. Damit liegen sie
nur knapp iiber dem historischen Allzeittief
aus dem April 2020, der Zeit also, in der

die Auswirkungen der Coronamafinahmen
erstmals deutlich spiirbar wurden.

Ursachen fiir die Belastung der KMU sieht
die Forderbank vor allem in der aktuellen
Energiekrise. »Die Angste der Unterneh-
men vor explodierenden Energiekosten und
kollaborierender Nachfrage mit Blick auf
das Winterhalbjahr sind umfassend und
grofl«, schreibt die KfW in ihrer Einschit-
zung.

Die Energiekrise driickt auf alle Wirt-
schaftsbereiche

Die aktuell angespannte wirtschaftliche
Situation betrifft alle Wirtschaftsbereiche,
allerdings in unterschiedlichem Mafle. Am
starksten belastet wird der Einzelhandel,
denn dieser sei besonders vom Konsum der
Verbraucher abhéngig. In dieser Branche
brach das Geschiftsklima um 6,5 Zahler auf
38,1 Saldenpunkte ein. Aber auch in dem
am wenigsten betroffenen Bereich - im
Baugewerbe - zeigen sich die Auswirkun-
gen der derzeitigen wirtschaftspolitischen

Lage: Zwar verzeichnete der Bau lediglich
einen Riickgang des Geschiftsklimas um
6,5 Zahler auf 15,3 Saldenpunkte, doch
auch in diesem Bereich machen sich die
Auswirkungen der Inflation bemerkbar.

So schreibt Dr. Klaus Borger in seiner
Analyse: »Lange ein verlassliches Zugpferd
der Konjunktur, leidet der Bau inzwischen

»Die Angste der
Unternehmen vor
explodierenden
Energieckosten und
kollaborierender
Nachfrage mit Blick
auf das Winterhalb-
jahr sind umfassend

und groB.« - KW
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zunehmend an den Preisschiiben bei Ener-
gie und Materialien sowie den steigenden
Finanzierungskosten.«

Es sind also denkbar schwierige Zeiten
fiir den Mittelstand - zumal eine nahende
Besserung laut KfW-Bericht derzeit nicht
in Aussicht ist. Denn mittels Regierungs-
mafinahmen, welche zur Entlastung der
Verbraucher dienten, etwa die Einfithrung
des 9-Furo-Tickets und des Tankrabatts,
lielen sich die Schwierigkeiten nur kurz-
fristig einddmmen; nach Auslaufen dieser
Mittel kehrten die hohen Preiserwartungen
wieder zuriick - und triibten so auch die
Absatzerwartungen des Mittelstands.

Noch mindestens zwei Quartale der
Rezession sieht das aktuelle Mittelstands-
barometer auf Deutschland zukommen

- doch moglicherweise werde diese nicht
so verheerend ausfallen wie erwartet, lautet

die vorsichtig-optimistische Prognose der
Studie. Denn die sehr negativen Erwartun-
gen, so die Einschitzung Dr. Borgers, konn-
ten auch auf eine grofle Angst, etwa vor
moglichen Wendungen im Russland-Ukra-
ine-Krieg oder auch auf die allgemeinen
Herausforderungen der Rezession zuriick-
zufithren sein. Gerade die Entlastungsmaf3-
nahmen, wie die in den Abwehrschirm der
Bundesregierung integrierten Strom-und
Gaspreisbremsen, wiirden den KMU Teile
ihrer Last nehmen, schreibt die KfW in
ihrer Analyse.

Wohin steuert der Mittelstand?

Ein Ausblick

Mafinahmen, die dem Bundesverband
mittelstindische Wirtschaft (BVMW) nicht
weit genug gehen: Nur einen Tag nach der
Veroffentlichung des Mittelstandsreports
gab dessen Chefvolkswirt Hans-Jiirgen
Volz in einem Interview mit »Bild TV« an,

»Lange ein verlissliches Zugpferd der Kon-
junktur, leidet der Bau inzwischen zuneh-

mend an den Preisschiiben bei Energie und
Materialien sowie den steigenden Finanzie-

rungskosten.«

— Dr. Klaus Borge

1.4
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der Mittelstand werde, gerade im direkten
Vergleich zu industriellen Groffkunden,
benachteiligt, denn KMU wiirden erst ab
Mairz und nicht wie Groflkunden bereits ab
Januar mit Entlastungen bedacht. Eine in
seinen Augen ungleiche Verteilung, zumal
99 Prozent der Unternehmen in Deutsch-
land dem Mittelstand zuzuordnen seien
und dieser somit ein wichtiger Treiber fiir
den Fortschritt sei.

Ist der Mittelstand in der derzeitigen Krise
also lediglich von exogenen Faktoren ab-
héngig? Dass er seine Position zumindest
teilweise aus eigener Kraft verbessern kann,
zeigt eine aktuelle Studie, die der Bundesver-
band selbst in Kooperation mit der Techni-
schen Universitat Miinchen verdffentlichte.
Diese ergab, dass ein Ausbau der Digitali-
sierung in der Verwaltung zur langfristigen
Kostenersparnis beitriige. Was die digitalen
Méoglichkeiten in diesem Bereich anginge,
sei das Potenzial namlich noch lange nicht
ausgeschopft, merkte Nico Liidemann, Vor-
sitzender der Fachkommission Internet und
Digitales des BVMW, an. Doch die Digitali-
sierung kann zwar langfristig Erleichterung
schaffen, allerdings scheuen viele Unterneh-
mer nicht nur die anfallenden Kosten, son-
dern auch die umfassenden Veridnderungen,
die eine solche Umstellung mit sich bréchte.
Ob ausgerechnet die Krise den Anlass bieten
kann, eine derart gravierende Verdnderung
im Mittelstand herbeizufithren, wird die Zeit
zeigen. Ein »Weiter wie bisher« scheint es
jedenfalls nicht geben zu kénnen.

17



MacKenzie Bezos
ist die Ex-Ehefrau
von Jeff Bezos,
dem Griinder von
Amazon.

AUSZUG AUS DEM BUCH »SEI DU SELBST UND WERDE REICH« VON JEANINE HURTE

DURCH VORBILDER LERNEN,
WAS IM LEBEN MOGLICH IST
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elbstverstiandlich konnen wir nicht
alles nur aus uns selbst heraus
machen. Der Mensch lernt durch
Vorbilder. Am Anfang sind es
unsere Eltern, spéter die Freun-
de, das Umfeld. Bei aller Skepsis: Auch
der Lehrer, der Dozent, der Chef kann ein
Vorbild sein. Auf unserer eigenen Reise als
Unternehmerin sind es vor allem andere
Unternehmerinnen und machtvolle Frauen,
die uns beeindrucken. Noch immer fiihlt
es sich fiir einige vielleicht komisch an, die
beiden Worter zusammenzudenken — Frauen
und Macht. Ich selbst bin im Bewusstsein nur
weniger machtvoller Frauen grof3 geworden,
im Vergleich zu den machtvollen Ménnern,
von denen ich stindig gehort habe.

Welche machtvollen Frauen kommen dir
spontan in den Kopf? Welches sind die fiinf
vermogendsten Frauen der Welt? Ich bin
mir sicher, du kennst auf jeden Fall zwei

der vermogendsten Méanner der Welt - Jeff
Bezos (Griinder von Amazon) und Bill
Gates (Griinder von Microsoft). Doch die
wenigsten von uns kennen die Namen der
fiinf reichsten Frauen.

Laut dem Forbes Magazin waren es im Jahr
2021 die folgenden fiinf Frauen:
1 Walmart-Griinders Sam Walton

@ und besitzt ein Vermdgen von 54,4

Milliarden US-Dollar. Sie hat dieses Ver-
mogen geerbt.

Alice Walton ist die Tochter des

Francoise Bettencourt ist die En-
2 kelin des Griinders von LOréal. Sie
@ besitzt ein Vermogen von 48,9 Mil-
liarden US-Dollar. Sie hat dieses Vermogen
ebenfalls geerbt.

Julia Flesher Koch ist die Witwe von
3 David Koch - Griinder von Koch
@ Industries. IThr Vermogen wird auf
38,2 Milliarden US-Dollar geschitzt. Auch
sie hat dieses Vermogen geerbt.

MacKenzie Bezos ist die Ex-Ehefrau
4 von Jeff Bezos, dem Griinder von
©® Amazon. Thr Vermégen wird auf 36
Milliarden US-Dollar geschitzt. Sie besitzt 4
Prozent der Amazon-Aktien. Sie hat ihr Ver-
mogen im Scheidungsprozess erlangt.

Beate Heister und Karl Albrecht

5 Junior sind die Kinder und Erben

® von Karl Albrecht Senior, der im Juli
2014 im Alter von 94 Jahren verstarb. Karl
Albrecht hatte mit seinem Bruder Theo das
Aldi Imperium erschaffen. Thr Vermogen
wird auf 33,3 Milliarden US-Dollar geschitzt.
Beate Heister hat ihr Vermdogen geerbt.

Schauen wir uns im Vergleich die fiinf ver-
mogendsten Manner der Welt an. Sie alle

»ES GIBT EIN-
FACH KEINE
GRENZEN -
WENN ICH SIE
NICHT SELBST
ZULASSE .«

sind Selfmade-Milliardire: Jeff Bezos, Bill
Gates, Warren Buffet (Griinder von Berkshi-
re Hathaway) und Larry Ellison (Griinder
Oracle). Es ist, als wollte uns die Geschichte
noch immer erzahlen, dass du als Frau nur
wirklich reich wirst, wenn du einen erfolgrei-
chen Mann hast. In den letzten Jahren habe
ich mehr als tausend Frauen zu Geld- und
Business-Themen gecoacht, und dabei ist mir
immer wieder aufgefallen, dass die meisten
Frauen von Natur aus klein spielen. Viele
Frauen haben als Ziel, vielleicht 10.000 Euro
oder maximal 100.000 Euro Monatseinnah-
men zu generieren. Sie stellen sich gar nicht
erst die Frage, wie ihr Produkt ganz Deutsch-
land oder die ganze Welt erreichen konnte!
Es fiihlt sich fiir viele Frauen unangenehm
an, solche Dinge iiberhaupt zu denken.

Meine weiblichen Vorbilder waren die
Frauen, die ich in meiner beruflichen Lauf-
bahn kennengelernt habe, sowie natiirlich
die Frauen, iiber die in den Medien berichtet
wurde. Ich habe diese Frauen als Frauen
wahrgenommen, die stark méannlich wirkten:
kurze Haare, knallharte Gesichtsziige. Sie
wirkten meist verbittert und gefiihlskalt - als
wiren sie in eine Rolle geschliipft, triigen
eine Maske vor dem Gesicht. Vor allem
hatte ich immer das Gefiihl, diese Frauen
hétten sich ihren Erfolg »hart und schwer
erkdmpft«. Ich habe mich immer gefragt, ob
das der Preis fiir meine Karriere wire: dass
ich eine solche Frau werden miisste? Das

»Sei du selbst und werde reich«
von Jeanine Hurte

200 Seiten
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Leben

wollte ich nicht. Also habe ich mir die Frage
gestellt: Wie konnte es noch gehen? Wie geht
es leichter? Wie geht es weiblicher?

Eine Antwort auf diese Fragen war definitiv
mein eigenes Unternehmen, in dem ich

bis heute meine eigenen Regeln und Preise
bestimme. Das ist es wohl, was ich am
meisten am Unternehmertum liebe. Es gibt
einfach keine Grenzen — wenn ich sie nicht
selbst zulasse.

Zu meinen bekanntesten Regeln
gehoren:

« Nur Premiumpreise und keine
Dumpingpreise.

« Ich darf Multimillionen verdienen
mit einem kleinen Team.

» Mein Fokus liegt auf zahlenden Kun-
den und nicht auf Followern

und Reichweite.

« Ich versuche so wenig wie moglich
zu arbeiten und dabei am meisten zu
verdienen.

« Ich muss niemanden von irgendet-
was iiberzeugen. Kunden kaufen oder
kaufen nicht.

« Ich oder mein Team fithren grund-
satzlich keine Verkaufsgesprache, weil
ich davon gar nichts halte.

« Umsatzziele sorgen fiir maximales
Wachstum im gesamten Team.

« Mal spende ich etwas und mal nicht.
« Ich erlaube, dass mein Bauchgefiihl
mein Business fithrt. Egal, was andere
davon halten. Solange der Kontostand
stimmt, ist alles fein.

Eine andere Antwort, die ich auf diese Fragen
erhalten habe, entstammt dem alten und
tiefen Wissen zum Thema Weiblichkeit. Als
ich erstmals auf dieses Wissen aufmerksam
wurde, spiirte ich eine starke, fast korper-
liche Abneigung. Meine Weiblichkeit war das
letzte Thema, mit dem ich mich auseinander-
setzen wollte. Ich habe gar nicht wirklich ver-
standen, was dieses Thema mit dem Erfolg
meines Unternehmens zu haben sollte.

JEAMINE HURTE |
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torys lassen uns Dinge wahrhaftig

erleben, koppeln Hirne und ver-

binden Menschen. Die Wirkung

ist gewaltig — und messbar. Ein

Beispiel: Objekt Nr. 100 war
wahrscheinlich fiir den Vorbesitzer einfach
ein Erinnerungsstiick: Ein Schnapsglas aus
Missouri. Rob Walker und Joshua Glenn
haben es in einem Trodelladen entdeckt und
fiir einen Dollar gekauft. So wie Hundert
andere meist nutzlose oder sogar beschidig-
te Objekte, fur die sie insgesamt 125 Dollar
ausgaben.

Das Schnapsglas und die anderen neunund-
neunzig Objekte haben die beiden bei Ebay
weiterverkauft. Fiir insgesamt 8.000 Dollar.
640-mal mehr! Der Wert des Schnapsglases
hat sich um 7.600 Prozent gesteigert. Es
wurde fiir unglaubliche 76 Dollar gekauft.

Wie aber war das moglich? Sie erraten es,
durch eine Story. Zu jedem Objekt hat eine
Autorin oder ein Autor eine Geschichte
erfunden. Die Objekte wurden jeweils mit
ihrer eigens dazu geschriebenen Story auf
Ebay présentiert — und die Gebote explo-
dierten.

Fazit: Storytelling erreicht vielleicht nicht
alles. Es kann aber wesentlich mehr, als die
meisten von uns sich je hitten traumen
lassen.

Warum selbst Unternehmen nichts weiter
als Storys sind

Noch nicht ganz wach schiebt 1877 ein
Backermeister in Luzern frith morgens statt
Laibe bereits gebackene Brotscheiben in den
Ofen. Als sie knusprig wieder herauskom-
men, hat Joseph Hug den Zwieback erfun-
den. Das zumindest behauptet die Legende:
Zwieback, also zweimal Gebackenes, gab es
schon im alten Griechenland.

Backermeister Hug schnitt jeweils abends
das unverkaufte Brot in Scheiben und ros-
tete diese tiber Nacht im warmen Ofen. Das
scheint ein Erfolgsrezept gewesen zu sein:
Die Bickerei wichst und wichst und wird
bekannt fiir ihren Zwieback. 1895 tritt sein
altester Sohn Josef in die Bickerei ein, 1904
wird er Teilhaber.

Und sie sind ehrgeizig, die Backermeister.

Jos. Hug und Sohn, wie die Béckerei inzwi-
schen heifdt, wird 1911 zum Hoflieferanten
des belgischen Konigshauses ernannt. Zwei
Jahre spiter griindet der Sohn im nahegele-
genen Malters die Zwiebackfabrik Hug AG.

In diesem Moment geschieht etwas schier
Unglaubliches. In der Bickerei Jos. Hug
und Sohn sind Josef Hug und sein Sohn das
Unternehmen. Hitte mit der Ware etwas
nicht gestimmt, wéren sie personlich dafiir
verantwortlich gemacht worden. Hitten sie
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Storytelling erreicht vielleicht nicht
alles. Es kann aber wesentlich mehr,
als die meisten von uns sich je hiitten

triumen lassen.

sich verschuldet und das Geld nicht zurtick-
zahlen konnen, wiren sie personlich dafiir
haftbar gewesen. Nur ein paar hundert
Jahre frither wiren sie in diesem Fall in

den Schuldturm gekommen oder gar in die
Sklaverei verkauft worden.

Griindervaters Josef Hugs éltester Sohn
benannte das neue Unternehmen zwar

nach sich selbst, doch es existierte vollig
unabhingig von ihm. Wire der Zwieback
verdorben gewesen und wiren Menschen
erkrankt, wire die Firma dafiir verantwort-
lich gemacht worden, nicht Josef Hug Sohn
personlich. Und wenn das Unternehmen
sich verschuldet hitte und pleite gegangen
wire, schuldete Josef Hug seinen Gldubigern
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von Matthias Nold
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keinen einzigen Franken. Denn den Kredit
hatte das Unternehmen aufgenommen,
nicht Josef Hug Sohn.

Josef Hug ist 1962 gestorben - das Unter-
nehmen existiert bis heute und beschiftigt
fast 400 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter.

Der Glaube versetzt Berge oder ganze
Wirklichkeiten

Das alles kann nur geschehen, weil wir daran
glauben und mit diesem Glauben die Story
»Unternehmen« wahr machen. Dahinter
steht eine weitere Geschichte. Sie erzahlt:
Wenn wir am richtigen Ort zur richtigen Zeit
die richtigen Dinge tun, wird die Fiktion zur
Realitdt. Das klingt absurd fiir Sie?
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Noch nicht ganz
wach schiebt
1877 ein Bécker-
meister in Luzern
frith morgens
statt Laibe be-
reits gebackene
Brotscheiben in

den Ofen. Als sie

knusprig wieder
herauskommen,
hat Joseph Hug

den Zwieback

erfunden.

Wenn Sie in der Kirche das Abendmahl zu
sich nehmen, geschieht laut Yuval Noah Ha-
rari genau das: Wein (oder Traubensaft) und
Brot verwandeln sich in den Leib und das
Blut Christi. Jahrhunderte lang glaubten die
Menschen, dass dies wirklich geschihe. Der
Priester brauchte nur die richtigen Formeln
zu sprechen. Weder Wein noch ein Stiick
Brot oder eine Oblate sind Dinge, denen
Ehrfurcht zu eigen ist, doch durch die rich-
tigen Worte im richtigen Moment, durch
unser Verhalten, verwandeln sie sich und
wir stehen ihnen ehrfiirchtig gegeniiber.

Ahnliches geschieht, wenn eine Aktien-
gesellschaft gegriindet wird: Durch ein
Schriftstiick, den Worten eines Juristen und
das Ritual des Ganges auf das Handelsre-
gisteramt sowie das Bezahlen eines Obulus,
wird die Fiktion zur Realitdt. Weil alle daran
glauben, »hat die erfundene Wirklichkeit
ganz reale Macht in der wirklichen Welt,
restimiert Harari.

Was ist mit der Wahrheit?

Wenn so vieles nur eine Story ist, und Storys
Erfindungen sind, was ist dann wahr? Die
Frage treibt fast jeden frither oder spiter
um, der sich mit Storys und Storytelling

beschiftigt. Denn mit Geschichten lassen
sich Menschen bewegen, sie lassen sich
manipulieren.

In den an die Mythologie angelehnten
Strukturen und Mustern, mit denen Storys
arbeiten, »liegt nicht nur ein groflartiger
Schliissel zum Leben vor, sondern auch ein
bedeutendes Instrument fiir den geschick-
ten Umgang mit einem Massenpublikumg,
erklart Christopher Vogler, ehemals Story-
Editor fiir die grofien Hollywood-Studios,
Dozent und Berater.

Die Frage ist nicht nur die nach der Wahr-
heit an sich, sondern auch jene nach Wahr-
haftigkeit. Jede und jeder, der Storys erzihlt,
hat »eine Verantwortung — Verantwortung
fur die Werte, die sie oder er vermittelt und
vertritt, fiir das Bild vom besseren Leben,
das sie oder er zeichnet, fiir die Vision von
Gesellschaft, die sie oder er entwirft«, be-
tont der Filmdramaturg, Drehbuchdozent
und Autor Ron Kellermann. Man miisse
sich dieser Einflussnahme »auf Werte und
Identititsentwicklung und auf gesellschaft-
liche (Fehl)Entwicklungen« bewusst sein.

Wahrheiten spiegeln oft nichts weiter als ei-
gene Vorstellungen, Ideen und Ideale wider,
daher ist der Begriff der »Wahrheit« an sich
ein geféhrlicher - lingst nicht nur beim Sto-
rytelling. Und dies selbst dann, wenn
man Erklarungen heranzieht, ¢
wie jene, dass Wahrheit eine der
Wirklichkeit entsprechende

Darstellung oder Schilderung sei, oder
Wahrheit als »die Ubereinstimmung einer
Aussage mit der Sache, iiber die sie gemacht
wird« bezeichnet wird. Denn was ist das,
»die Wirklichkeit«? Was, wenn die Wirk-
lichkeit eine erzahlte ist, also eine Story?

Storys entsprechen kaum je der tatsachlichen
Wirklichkeit, selbst dann nicht, wenn sie rea-
litatsnah oder sogar selbst erlebt sind, bleiben
sie eine Erzahlung. Sie werden zurechtge-
stutzt und/oder zumindest leicht dramati-
siert. Am Ende geht es darum, »wahrhaftig«
zu sein und die Verantwortung fiir die
eigenen Erzidhlungen und ihre Wirkung zu
tibernehmen. Denn keine Wahrheit ist all-
gemeingiiltig. Halten wir uns ausschliellich
an die Tatsachen, konnen wir keine Story er-
zdhlen: »Die diirfen«, soll die Schauspielerin
Therese Giese einst gesagt haben, als sie auf
der Strafle eine Prostituierte sah. Sie spielte
am Ziircher Schauspielhaus eine solche und
durfte die Figur auf der Bithne laut Regiean-
weisung keinesfalls iberzeichnen, sondern
nur nach dem inneren Bild des Regisseurs
spielen, das sich nach dem angenommenen
Publikum richtete.
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BEST OF
VERTRAG UND
VERHANDELN
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»Werden Sie sich

Threr und der

Interessen des
Verhandlungs-
partners bewusst.
Sonst ist die

Verhandlung
weder Fisch
noch Fleisch.«

eine Kinder sind jetzt
in dem Alter, in dem sie
statt Fischstabchen auch
mal einen richtigen Fisch
essen wollen. Also mit
Begeisterung in den Fischladen und zwei
Lachsfilets gekauft. Der Einkauf kam so gut
an, dass ich dort zwei Tage spater wieder
zwei Lachsfilets gekauft habe.

Am ersten Tag zahlte ich 12,87 Euro und
am zweiten Tag 16,23 Euro. Wie konnte
das passieren? Galoppierende Inflation?
Mitnichten! Beim ersten Mal wurde ich
von einem Angestellten, beim zweiten Mal
von der Inhaberin selbst bedient. Und die
Inhaberin machte mir auf charmante Art
deutlich, dass die von mir angedeutete
Grof3e des Fisches auf keinen Fall fiir zwei
Kinder ausreiche und ich ja eigentlich ein
Rabenvater sei, wenn ich den Kindern eine
derart homoopathische Dosis Fisch mit-
bringe. Beim ersten Mal hatte ich nach dem
Essen zwar keine Hungererscheinungen
bei meinen Kindern ausgemacht, aber man
folgt ja gerne dem Expertenrat. Sie konnen
sich bestimmt denken, dass noch Fisch
tibrigblieb.

Die Begegnung im Fischladen zeigt deut-
lich, dass zwei eigentlich gleiche Vorginge,
die beide vordergriindig zum Vertrags-
abschluss fithren, zu unterschiedlichen
Verhandlungsergebnissen und damit zu
einem mehr oder weniger erfolgreichen Ab-
schluss fithren konnen. Warum? Weil zum

Verhandeln auch immer eine Motivation
und ein Interesse der Handelnden gehort.
Der Angestellte hatte am Vertragsabschluss
und der Hohe des Bons kein wirkliches
Interesse — solange nur sein Gehalt weiter-
gezahlt wird. Die Inhaberin des Fischladens
hingegen konnte jeden zusitzlich verdienten
Euro in ihre personliche Gewinn- und Ver-
lustrechnung einbuchen.

Uberlegen Sie daher gut, wie Sie Mitarbeiter
bei Verhandlungen motivieren konnen.
Umsatzbeteiligungen sind hier nur ein
Mittel, der Kreativitit sind keine Grenzen
gesetzt. Stellen Sie im Vorfeld sicher, dass
die Interessen des Mitarbeiters sich mit
Thren decken.

Und umgekehrt: Uberlegen Sie sich, aus
welcher Motivation heraus Sie verhandeln.
Wollen Sie den Vertragsabschluss? Hat der
Partner/Chef/Kollege Sie gezwungen, die
Verhandlung zu fithren? Zuletzt: Versuchen
Sie zu ergriinden, was die Interessen Ihres
Vertragspartners sind. Braucht er vielleicht
einen schnellen Vertragsabschluss fiir den
personlichen Erfolg oder denjenigen des
Unternehmens? Ist er angezéhlt und steht
im Unternehmen unter Beobachtung?

Werden Sie sich Threr und der Interessen des

Verhandlungspartners bewusst. Sonst ist die
Verhandlung weder Fisch noch Fleisch.

Der Autor

Autor, Trainer und Speaker Prof. Dr. Jorg
Kupjetz (Professor K.®) lehrt als Professor
far Wirtschaftsrecht und ist Rechtsanwalt in
Frankfurt am Main tatig.
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VOM ANGESTELLTEN ZUM UNTERNEHMER:
MIT DEM RICHTIGEN KONZEPT KLAPPT ES

er erste Weg nach der
Ausbildung ist fiir viele,
erst einmal fiir ein Unter-
nehmen zu arbeiten. Das
Griinden eines eigenen
Business scheint immer noch ein Aus-
nahmeweg zu sein. Mona Wiezoreck ging
es ebenso. Dann wagte sie den Schritt
in die Selbststindigkeit und berit jetzt
Menschen, die auch ihren eigenen Weg
gehen wollen. In unserem Interview er-
klirt sie, worauf es ankommt.

Frau Wiezoreck, Sie waren Servicekraft in
einem Autohaus und sind nun Unternehme-
rin. Was war Thre Motivation, den Schritt in
die Selbststindigkeit zu wagen? Und wie ha-
ben Sie selbst diesen Weg gemeistert?

Es war der ungebrochene Wunsch, etwas
Eigenes zu gestalten und zu erschaffen, selbst
Verantwortung zu tragen und Entscheidungen
treffen zu diirfen und natiirlich einer Arbeit
nachzugehen, wie ich sie mir wiinsche. Ich lie-
be Herausforderungen, wenn es nicht voran-
geht, wird mir langweilig.

Oft 16st auch eine Arbeitslosigkeit den
Waunsch aus, sein eigener Chef zu werden.
Doch manchmal schrecken Griindungs-
willige vor der Biirokratie und dem nétigen
Startkapital zuriick. Was raten Sie da?

Bei meinen Kunden ist es eher so, dass die
Arbeitslosigkeit als Chance genutzt wird.
Der Gedanke an eine Griindung schwirrt oft
schon lange im Kopf. Wenn dann ein An-
stellungsverhéltnis gekiindigt wird, kann sich
daraufhin eine neue berufliche Richtung ent-
wickeln. Man sollte auch gar keine Angst vor
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der Biirokratie haben. Meine Empfehlung ist
ganz Klar: Eine Griindung gehort sorgfiltig
vorbereitet. Ich erlebe immer wieder, dass
sich Selbststdndige bei mir melden, die vor
ein oder zwei Jahren gegriindet haben und
sich dariiber beklagen, dass es nicht lauft, wie
sie sich das vorgestellt haben.

Wenn ich genau hinschaue, ist meine Ant-
wort fast immer: »Hausaufgaben nicht ge-
macht!« Eine Griindung ist viel mehr als die
Unterschrift beim Gewerbeamt. Zu einer
sorgfaltigen Vorbereitung gehort ein Gesamt-
konzept. Einige Beispiele:

Tragt meine Geschiftsidee? Was ist konkret
mein Angebot? Welche Dienstleistung oder
welches Produkt verkaufe ich? Welchen Nut-
zen bringe ich meinen Kunden? Wie kann
ich mein Business vor Risiken absichern?

Heutzutage gibt es zahlreiche Moglichkeiten,
in Bereichen zu griinden, in denen oft wenig
Startkapital notig ist. Beispiele sind das Coa-
ching-Business, die virtuelle Assistenz oder
manche Therapeutenberufe. Hier sind haufig
nur ein Laptop und eine Internetverbindung
notig. Diese Griindungsvorhaben mag ich
besonders gern: Businessaufbau aus eigenem
Cashflow.

Wie schitzen Sie die Chancen fiir eine er-
folgreiche Griindung in diesen turbulen-
ten Zeiten ein? Immerhin steigt die Zahl
der Unternehmensinsolvenzen im Moment
stark an.

Wenn die Vorbereitung stimmt, empfehle ich
auch, zu griinden.

Ein Unternehmen zu griinden erscheint
vielen als eine Mammutaufgabe. Ist das
wirklich immer so oder gibt es auch
»schlanke« Wege?

Der Schliissel ist die gute Vorbereitung.

Im Rahmen einer Griindungsvorberei-
tung gehort dazu, sich mit allen Facetten
des Business intensiv auseinanderzusetzen,
zum Beispiel auch eine intensive Marktana-
lyse zu erstellen. Dariiber hinaus darf eine
Risikoanalyse aufgestellt werden. Uber die
Vorbereitung erarbeitet jeder Griinder eine
fundierte Entscheidungsbasis. Und sollte eine
Griindung doch in die Hose gehen, gibt es
immer Alternativen.

Unsere Gesellschaft darf mit diesem Thema
noch etwas offener werden. Der Markt verdn-
dert sich, also diirfen wir uns anpassen. Auch
das gehort zum Unternehmertum dazu. Erst
neulich hat sich ein junger Mann bei mir ge-
meldet, der eine Tanzschule online betreibt.
Vor drei Jahren hitte das niemand fiir mog-
lich gehalten.

Fiir viele Menschen scheint das Dasein
als Angestellter der ganz normale Weg
zu sein und nur die »anderen« werden

Unternehmer. Woher kommt diese Denk-
weise und wie kann man sich da gedanklich
neu ausrichten?

Unternehmertum ist tatséchlich in anderen
Landern und Kulturen viel hoher angesehen
als in Deutschland. Man muss auch dazu
sagen, dass es einem in Deutschland nicht
immer leicht gemacht wird als Unternehmer.
Das muss man schon wollen. Frither war es
oft so, dass Arbeitnehmer teilweise von der
Ausbildung bis zur Rente im gleichen Unter-
nehmen gearbeitet haben oder zumindest
mehrere Jahrzehnte Betriebszugehorigkei-
ten aufwiesen. Das ist heute nicht mehr so.
Wechsel von Arbeitsplitzen sind haufiger
geworden. Wir diirfen uns l6sen von dem
Gedanken, ein unbefristeter Arbeitsvertrag
sei mit einer Vollkaskoversicherung gleich-
zustellen. Der Wunsch, nach eigenen Werten
und Vorstellungen zu arbeiten, wird immer
grofler. Die Unzufriedenheit in Anstellungs-
verhiltnissen steigt unaufhaltsam. Nur Mut
zur Selbststandigkeit!

Gibt es eine Moglichkeit, seine Fihigkeit als
Unternehmer zu testen, bevor der Ernstfall
womdglich schiefgeht, oder gibt es keinen
doppelten Boden?

Die Unternehmerpersonlichkeit ist ein ele-
mentarer Bestandteil in dem ganzen Konzert.
Denn der Griinder ist der Hauptakteur fiir
Entscheidungen. Es ist wichtig, seine Mo-
tivation, seine Werte und seine Stiarken zu
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kennen. Ein Business sollte passgenau auf die
Griinderpersonlichkeit abgestimmt werden,
damit der gewiinschte Erfolg, die Erftllung
und Zufriedenheit entstehen, die man sich
vor diesem Schritt ausgemalt hat.
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Dr. Yasemin Yazan ist internatio-
nale Strategie-Expertin fir Change
Management und digitale Trans-
formation. Sie berat Menschen und
Unternehmen und hilft ihnen, Ver-
anderungen aktiv selbst zu gestalten.
Sie ist auBerdem Herausgeberin und
Amazon-Bestseller-Autorin.

r. Yasemin Yazan ist Expertin

fiir Change Management und

digitale Transformation. In

unserem Interview zeigt sie

auf, wie der Weg in die Zu-
kunft gelingen kann und dass Probleme in
diesem Prozess mit einem Perspektivwech-
sel gelost werden konnen.

Ein Unternehmen als Ganzes fiir die Zu-
kunft umzugestalten, ist ein komplexer Vor-
gang. Was sollte der allererste Schritt sein?
Die Auspriagung der Komplexitit ergibt
sich meist aus den Versdumnissen der
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GELINGENDES CHAN
MENT SETZT EIN UMDENKEN VORAUS

Vergangenheit. Je grofler die Liicke, also

je mehr Versaumnisse bei Flexibilitdt und
Anpassung, desto komplexer der Vorgang,
wenn das Unternehmen eine Veranderung
durchlaufen muss, um markt- und wett-
bewerbsfahig zu bleiben. Da der Wandel
nicht statisch, sondern stetig ist, darf ich als
Unternehmen zunéchst verstehen und an-
nehmen, dass es sich dabei um einen dauer-
haften Prozess handelt.

Es braucht keinen Sprint bis zur Ziellinie,
wo sich das Unternehmen wieder ausruhen
kann. Es ist ein Marathon, bei dem es auf die
vielen téglichen kleinen Schritte ankommt,
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die dauerhaft den Unterschied ausmachen.
Wichtig ist, erst mal die Entscheidung zu
treffen, dann loszulaufen und sich dabei auf
eine Reise mit vielen Meilensteinen, aber
ohne Finale einzustellen.

Der Wandel im Unternehmen erstreckt sich
iiber einen lingeren Zeitraum. Wie sollte
sich ein Unternehmer auf diese Phase vor-
bereiten? Welches Mindset braucht es?

Es ist mehr als das Mindset. Es ist eine Hal-
tung. Welche Haltung habe ich als Unter-
nehmer gegeniiber Mitarbeitenden? Begegne
ich den Menschen auf Augenhohe oder
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von oben herab? Lasse ich mitgestalten und
-entscheiden oder bin ich der Dirigent? Der
Unternehmer bewegt sich hier immer in so-
genannten Spannungsfeldern, umgeben von
Dilemmata: Nahe versus Distanz, Vertrauen
versus Kontrolle, Wissen versus Nichtwissen,
Delegation versus Verantwortungsiibernah-
me. Die Aufzahlung liefe sich endlos fortset-
zen. Kistchen in Organigrammen, Aufgaben
und Prozesse lassen sich leicht verandern.
Die Haltung den Menschen gegeniiber ist

es, die tragfihige Beziehungen ausmacht,
gerade in Zeiten der Ungewissheit. Dem
Unternehmen wird eine Seele eingehaucht:
Vertrauen, Offenheit, Authentizitit, Begeg-
nungen auf Augenhohe und wahrhaftiges
Zuhoren entfalten das Gefiihl des Verstand-
enwerdens und bilden ein Zugehorigkeitsge-
fithl und Loyalitit.

Ein heikler Punkt beim Change Manage-
ment ist die Kommunikation mit den Mit-
arbeitenden; die Fithrungsebene muss mit
Widerstand rechnen. Wie macht man Be-
troffene zu Beteiligten?

Wenn Entscheidungen im Management
bereits getroffen wurden und ich dann nur
noch kommuniziere, brauche ich mich iiber
Gegenwind nicht zu wundern. Gelingen-

de Kommunikation setzt einen Austausch
voraus. Es ist wichtig, Sorgen und Einwéinde
zu horen, darauf einzugehen und auch Ideen
mitaufzunehmen, um gute Entscheidungen
zu treffen. Ein viel groflerer Hebel ist es je-
doch, zu verstehen, wie der Mensch tickt. Es
gibt nur zwei Griinde fiir Veranderung: Lei-
densdruck oder Begeisterung fiir etwas Neu-
es. Wenn der Leidensdruck grof3 genug ist, ist
es im Grunde schon zu spit. Also miissen wir
an der Begeisterung andocken. Es zihlt nicht,
was und wie wir es machen, sondern warum.
Und genau hier kommt der Unternehmer mit
Pioniergeist ins Spiel. Denn Pioniere verfol-
gen eine Vision, die verlaufsoffen, innovativ
und energetisierend ist und so ein Wirgefiihl
und eine Win-win-Situation fiir alle schafft.
Genau das entfacht das Feuer im Menschen.

Krisen wie die Coronapandemie zeigen,
dass bereits vieles moglich ist, zum Beispiel
das Arbeiten im Homeoffice. Ist eine solche
Krise auch eine Chance?

Homeoffice wire auch vorher schon mog-
lich gewesen. Doch Unternehmen haben sich
oft geweigert, dies zu priifen, weil sie nicht
das nétige Vertrauen entgegengebracht ha-
ben oder Angst vor Kontrollverlust hatten.
Bedingt durch die Pandemiemafinahmen
wurde Homeoffice plétzlich moglich, aber
ausschliefSlich zum Vorteil des Unterneh-
mens. Solche Ereignisse entwickeln keine Be-
geisterung, sondern zeigen eher Missstinde
in Unternehmen auf. Die Krise hingegen zu
nutzen, um zu schauen, welche neuen Poten-
ziale ich als Unternehmen fiir mich entde-
cken kann, ist eher das, was ich unter »Krise
als Chance« verstehe.

ES IST MEHR
ALS DAS MIND-
SET. ES IST EINE
HALTUNG.

Unternehmerischer Wandel heif3t ja nicht
nur Digitalisierung. Welche Chancen gibt
es noch?

Die grofiten Chancen liegen in der Unter-
nehmenskulturentwicklung. Dem Leadership
und Mitarbeitern kommen neue Rollen und
Aufgaben zu. Hard Skills konnen meist mit
ein paar Schulungen schnell erlernt und um-
gesetzt werden, da sie trivial sind. Kulturthe-
men, wie zum Beispiel eine Feedback- und
Fehlerkultur zu entwickeln, sind komplex
und haben viel mit Verstehensprozessen,
Wahrnehmung oder Verhalten zu tun. Sie
lassen sich nicht mit formelhaft eingesetzten
Methoden anwenden. Denn Professionalitét
entsteht aus der Schnittmenge von Wissen
und Koénnen, die sich nicht planen ldsst. Erst
in der Riickschau lasst sich bewerten, ob
jemand in einer bestimmten Situation an-
gemessen gehandelt hat. Es sind zahlreiche
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Faktoren, die Einfluss darauf haben, wie sich
die Dinge entwickeln. In der Sensibilisierung
firr vorhandene Spannungsfelder und den
Umgang mit diesen, wie das Annehmen-
und Aushalten-Konnen von Unplanbarkeit,
schnelle Entscheidungen trotz Ungewissheit,
Akzeptanz von Fehlbarkeit, liegt der Schliis-
sel. Und der Schliissel eines jeden Unterneh-
mens ist einzigartig.

Wenn wir Unternehmen vor 20 Jahren be-
trachten und mit heute vergleichen, sieht
man deutliche Verdnderungen. Wo geht die
Reise in den nichsten 20 Jahren hin?

Wenn wir die Zusammenhidnge unseres
Spielfelds verstehen, sind wir in der Lage,
deutliche Entwicklungen zu erkennen.
Wenn wir von Verdnderungen auf dem
Markt horen, denken wir oft, nicht betroffen
zu sein, zum Beispiel bei dem Thema Elek-
tromobilitdt und autonomes Fahren. Doch
jede Veranderung 16st Kettenreaktionen
aus. Bis vor Kurzem waren E-Autos so teuer,
dass sie sich kaum jemand leisten konnte.
Vor dem Hintergrund des Dieselskandals
und Diskussionen um den Klimawandel,
gepaart mit fortschrittlichen Technologien,
ist das E-Auto bereits heute fiir mehr Men-
schen zuginglich als zuvor. In einigen Jah-
ren werden wir vollautonome Autos erleben.
In Folge werden wir in Zukunft weder Taxi-
fahrer, Busfahrer noch Lkw-Fahrer benoti-
gen. Was noch? Wenn du dich in Zukunft
von deinem Auto abholen und von A nach
B fahren lassen kannst, braucht es auch we-
der offentliche Parkplétze noch Parkhduser,
schlieSlich auch kein eigenes Auto mehr.
Wenn du all das kommen siehst, kannst du
dies bewerten oder du stellst dir die Frage,
welche Chancen sich hieraus fiir dein Busi-
ness ergeben konnen.
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FINTECH-START-UPS:
GELDGEBER WERDEN VORSICHTIGER

Der grofie Hype um Fintech-Start-ups ist vorbei, strauchelnde
Unternehmen wie Klarna, die zunachst hoch bewertet wurden und
dann abgestiirzt sind, haben das Tempo der Branche gedrosselt.
Dennoch ist das européische Finanzierungsvolumen von 3,2 Milliar-
den Euro fiir Finanz-Start-ups im Vergleich zu den Vorjahren tiber-
raschend hoch, wenn auch niedriger als im gleichen Quartal 2021,
da waren es noch funf Milliarden Euro. Zu diesem Ergebnis kommt
der franzosische Geldgeber Blackfin Tech laut einem Bericht auf der
Onlineplattform »FinanceForward«. Im dritten Quartal wurden 176
Fintech-Deals abgeschlossen, im gleichen Zeitraum 2021 waren es
165 mit einem durchschnittlichen Volumen von 20,6 Millionen Euro
(2021: 32,8 Millionen Euro).

Klarna | Shop now,
Pay later.

LADEN

Zwar verfiigen die Wagniskapitalgeber noch tiber Kapital und pro-
fitieren vom positiven Investitionsklima im vorigen Jahr, aber allein
das Wort Fintech reicht nicht mehr, um Investoren zu finden. So be-
vorzugen Geldgeber laut dem Bericht inzwischen B2B-Konzepte, die
sich an Geschiftskunden statt an Endverbraucher richten, weil sie
sich davon in der Rezession vorhersehbare Einnahmen versprechen.
Nach den Entlassungswellen einiger namhafter Start-ups wie Klarna
oder Trade Republic setzen Geldgeber fiir ihre Investitionen ver-
stirkt auf strengere Ziele und schlankere Kostenapparate. Zudem hat
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sich das Tempo der Investitionsrunden verlangsamt.

Williams-Schwestern inves-
tieren in Social-Trading-App

Das Pariser Start-up Shares will in einer
Social-Trading-App Menschen zusammen-
bringen, die Aktien kaufen und sich dariiber
mit Gleichgesinnten austauschen wollen.
Nachdem bereits Peter Thiel mit Valar Ven-
tures und Rocket Internet eingestiegen ist,
bekommt das junge Unternehmen weite-

re prominente Unterstiitzung: Serena und
Venus Williams wollen ebenfalls investie-
ren. Tennis-Star Serena Williams hat gerade
erst ihre Karriere beendet und widmet sich
nun verstirkt ihrem Plan, mit ihrem eigenen
Wagniskapitalfonds in Start-ups zu investie-
ren. Shares ist ihr erstes européisches Pro-
jekt. Gemeinsam mit ihrer Schwester wird ...

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

Nach Kiindigungen im Juli:
McMakler entlasst 100 Mit-
arbeiter

Das Immobilien-Start-up McMakler hat 100
Beschiftigten gekiindigt, zudem werden bis
zu 100 befristete Vertrége nicht verlangert.
Laut einem Bericht auf der Onlineplattform
»BusinessInsider« sind davon aufler HR und
Business Development alle Abteilungen be-
troffen, auch das Team der Makler. Nach
eigenen Angaben waren zuletzt knapp 1.000
Menschen bei dem Start-up beschiftigt, das
CEO Felix Jahn 2015 gegriindet hat.

»Derzeit erleben wir eine sich sehr stark
verandernde und dynamische Situation des
gesamtwirtschaftlichen Umfeldes, deren
weiterer Verlauf sich kaum ...

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

High Five: Diese funf Start-
ups haben ihre Griinder
reich gemacht

Von der Idee fiir ein Start-up bis zur Ge-
burt eines neuen Unternehmens sind es
viele Schritte. Ob es Erfolg haben wird,
lasst sich nicht prophezeien. Aber es gibt
auch Erfolgsstorys, die Innovationen her-
vorbringen und die Wirtschaft beleben,
Deutschland wettbewerbsfihiger machen
und Arbeitsplitze schaffen. Laut Start-
up-Monitor 2022 des Start-up-Verban-
des steigt die Zahl der durchschnittlichen
Arbeitsplatze, die von Start-ups geschaffen
werden, von durchschnittlich 14,3 in 2020
und 17,6 in 2021 auf 18,4 in diesem Jahr.
Und diese Start-ups haben auch ihre Griin-
der reich gemacht...

Den gesamten Beitrag finden Sie auf
founders-magazin.de
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#Education For Future

Eine gute Bildung ist ent-
scheidend fiir die Zu-

kunft unserer Kinder und
Jugendlichen. Aber was
genau ist gute Bildung, vor
allem im digitalen Zeitalter,
das von globalen Umbrii-
chen geprigt ist und in
dem sich die Definition
von Arbeit massiv wan-
delt? Unsere Bildungseinrichtungen kriegen
das nicht allein hin, verhindern es oft sogar.
#Education For Future ist ein Buch voller
nutzbarer Antworten fiir den Alltag in Fami-
lie, Schule und Kindergarten, Nachbarschatt,
Kommune und Co. Ein Aufruf zur Emanzi-
pation. Und ein haltgebender Mutmacher fiir
Eltern, Lehrer und alle, denen die Zukunft
der jungen Generation am Herzen liegt.

GERALD HUTHER

Bidung fir #in
geingenaes Leben
L.
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Ich bin so frei

»Ich will nicht mehr, ich
kann nicht mehr!« Unzih-
lige Menschen spielen mit
dem Gedanken, ihren Job
hinzuschmeiflen. Doch die
meisten lassen die Dinge
weiterlaufen. Bis es zu spit
ist: Die Jahre sind ver-
flogen, und nie hat man
etwas Befriedigendes getan. Wer von sich
aus den Job wechselt und zwar planvoll -
wie die beiden Autoren —, handelt selbstbe-
stimmt, erlebt einen Motivationsschub, ver-
bessert seine Performance und ist am Ende
gliicklich und erfiillt. Ein Buch fiir alle, die
nicht aussteigen, sondern umsteigen wollen,
die sich einbringen und in ihrem Job wach-
sen wollen. Geschrieben von zwei Prak-
tikern, die viel Erfahrung im Umsteigen
mitbringen, steckt es voller Beispiele und
eroffnet eine Vielzahl gangbarer Wege.

EMILID GALLI ZUGARD
JANNIKE STORR

RAUS AUS DEM
HAMSTERRAD - REIN IN
DEN RICHTIGEN 108
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Sichere dir das Fast-Lane-Ticket!

mommes - Jbung macht den Meis-
Fi‘g‘?{.ﬁfrﬁi ter, heifSt es. Man kann
Tickenn | alles lernen, wenn man
J sich lange genug mit einer
Q\ Sache beschiftigt, so die
| 10.000-Stunden-Regel. Was
oo ioocvchesnel  aber, wenn man weder die

i Zeit noch die Lust hat, so
lange zu iiben, um end-

lich voranzukommen? James Altucher kennt
nicht nur das Erfolgsgeheimnis von Uber-
fliegern wie Edison, Galileo und den Beatles,
sondern lebt dieses selbst: die 10.000-Versu-
che-Regel. Entscheidend ist nicht, stupide zu
iiben, sondern stets neugierig zu bleiben und
sich risikofreudig und auch mal unorthodox
dem Ziel ziigig anzunédhern. Altucher gibt
einem das Turbo-Werkzeug und die richtige
Einstellung an die Hand, um weit schneller
voranzukommen, als man je gedacht hitte.

Funf-Sterne-Service

Kunden, die das zweitbeste
Steak bestellen, gibt es nur
in der Werbung. In der
Realitit wollen Kunden
immer das Beste. Und sie

HORST SCHWLIE
[

FUNF
STERNE

SERVICE . .
S verdienen es auch! Dabei
Werien St e Beien. . .
el ist es egal, ob man sie Kun-
e den, Gaste, Klienten oder

Mitglieder nennt. Wie
man Kundenwiinsche nicht nur erfillt, son-
dern ubertrifft, weif$ niemand besser als Lu-
xushotelier Horst Schulze. In diesem Buch
fasst er das von ihm geprigte Ritz-Carl-
ton-Credo »We are Ladies and Gentlemen
serving Ladies and Gentlemenc in eine kon-
zise, zeitgeméfle Form, die Fithrungskraften
den Weg zur Service-Exzellenz zeigt. Denn
alles ist eine Frage der Einstellung, des Per-
sonals und vorbildlicher Fithrung.

Konzentration

Konzentration ldsst uns
Menschen lernen, empfin-
den, lieben. Sie ldsst uns ein-

Volker

KI tz ander verstehen und weist
KO IZen- den Weg in unser Innerstes.
g
tration Doch immer mehr Ablen-

kungen lassen sie zuneh-
mend fliichtiger und fragiler
werden. Hochste Zeit fiir
das ultimative Lesebuch fiir
alle, die sich wieder besser konzentrieren wol-
len. Unsere Fahigkeit, sich zu konzentrieren,
nimmt rapide ab. Das beobachten wir taglich
an uns selbst und unseren Mitmenschen. Aus-
gehend von seinen personlichen Erfahrun-
gen in einem Schweigeseminar im Himalaja
unternimmt Bestseller- Autor Volker Kitz eine
kurzweilige Reise durch die Biologie, Psycho-
logie, Philosophie und Kulturgeschichte der
Konzentration - die ein oder andere Konzent-
rationsiibung inklusive.

The Coaching Habit

Michael Bungay Stanier ist
gebiirtiger Australier und
Wahlkanadier. Er gilt als
Coaching-Experte, erhielt
2006 die Auszeichnung
zum »Canadian Coach of
the Year« und veroffent-
lichte mit »The Coaching
Habit« einen Bestseller.
Coaching - der Begriff ist
lingst in aller Munde. Aber was zeichnet
gutes Coaching eigentlich aus? Etwa, dass
man den Leuten kluge Ratschlige gibt? Ex-
perte Michael Bungay Stanier ist da anderer
Ansicht: Ein gutes Coaching macht keine
Vorgaben. Es fithrt Menschen durch die
richtigen Fragen zur Selbsterkenntnis, damit
sie ihr eigenes Potenzial entfalten. Er arbei-
tet die Grundlagen des Coachings anhand
von sieben Kernfragen heraus.

The Coaching
Habit

Michael
Bungay
Stanier

Vahlen

Buchtipps

Erfolg

Mit seinem Energy Drink befliigelte er den
Markt und setzte nebenbei neue Maf3sti-

be in puncto Produktmarketing. Nebenbei
machte er im Jahr 2010 mit dem von ihm
gegriindeten Red-Bull-Racing-Team den
jungen Sebastian Vettel zum Weltmeister.
Am 22. Oktober erlag der 78-jahrige Diet-
rich Mateschitz einer schweren Krankheit.
Der umstrittene Milliardir galt als »Mr.
Red Bull« - doch seine unternehmerischen
Tatigkeiten umfassten viel mehr als die be-
rihmte Dose mit der Stiersilhouette, die er
1987 als Abwandlung des thaildndischen
Getranks Krating Daeng auf den Markt
brachte. Der Griinder des osterreichischen
Medienimperiums »Red Bull Media House«
betrieb unter anderem den bekannten Fern-
sehsender »Servus TV« und fand ...

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

Bullshit
Rules

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

FBV

Jetzt im Handel!



