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Editorial

Editorial

Herausforderung Unternehmertum:
Nur gut zu sein, reicht nicht aus!

Wer in Deutschland ein Unternehmen griindet, traumt von einer
erfolgreichen Zukunft - und muss doch damit rechnen, von der
harten Realitit eingeholt zu werden. Statistisch gesehen scheitern
fast 70 Prozent der Neugriindungen innerhalb der ersten fiinf Jahre.
Der Kosmetiksektor gehort zu den besonders hart umkampften Be-
reichen. Warum das so ist und wie sie es dennoch geschafft hat, dort
Fuf$ zu fassen, erklart uns die Branchen-Insiderin Joanna Osada im
Coverinterview. Durch seine jahrelange Erfahrung ist Dominik Herz
zu einem Vertriebsexperten geworden. Bei uns teilt er seine Ansich-
ten zu den Veranderungen, die sich in der Branche vollziehen und
erlautert, was es braucht, um hier erfolgreich zu sein.

Ganz gleich, in welchem Geschéftsbereich: Soll das Unternehmen
Bestand haben, sind neben den fachlichen Qualifikationen auch

andere Fahigkeiten unabdingbar. Der Umgang mit Geld etwa
kann nie zu frith erlernt werden, meint Martin Limbeck. In die-
ses Pladoyer fiir das unternehmerische Denken stimmen auch
andere ein: Emilio Donaubauer zeigt uns, dass man mit einer
guten Positionierung auch in einem sprichwortlichen Haifisch-
becken tiberleben kann und Roger Rankel erldutert, warum eine
grofle Reichweite unerlésslich fiir den Erfolg ist. Ob das richtige
Mindset angeboren oder erlernt ist, hinterfragt Trading-Experte
Dejan Pavlovic in seinem Beitrag. »Frag doch!« lautet auch der
Appell von Professor Jorg Kupjetz; ein Motto, das fiir ihn gerade
beim Vertragsschluss gilt.

Viel Vergniigen beim Lesen wiinscht
Julien Backhaus
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»Es war nicht von
Vornherein klar,

dass ich eine Akademie
grinden mochte

— ich habe erstmal
durch Zufall ein riesiges
Gesundheitsnetzwerk
aufgebaut.«

There’s no Business

like Beauty-Business
Joanna Osada im Interview




Bilder: Eric Harder, Joanna Osada, Dominik Pfau

12 Welche Farbe hat
der Tennisball?
Roger Rankel

15 Unternehmen miissen
sich positionieren
Emilio Donaubauer

»Wenn man den Spirit und die Vision als Gansehaut
splren kann, die ein Unternehmen oder eine Person
aussendet, dann kann daraus etwas Gigantisches

entstehen.«

21 »Frag doch!«
Kolumne von Prof. Dr. Jérg Kupjetz

Verkaufen ohne
»Chakachaka«!

Seite 23

Die 1-Minuten-Strategie
Carsten Lekutat

Eine Welt ohne E-Mail
Cal Newport

Psycho Hacks
Rolf Schmiel

Vertrauen
Manfred Tropper

Wenn jeder dich mag, nimmt

keiner dich ernst
Martin Wehrle

22 3,5 Milliarden US-Dollar:
Michael Jordan ist der
reichste Basketballer




3

fﬁA\\AUﬁAD\
B KADEMIE

Erfolg

JOANNA OSADA
AKADEMIE

IN S AD - - . OANNA OSADA
NNA OSADA THA _ i JTOA
KADEMIE L e i i AKADEMIE

JOA

JOANNA
AKATD

JANNA OSADA
AKADEMIE

JOANNA OSADA
AKADEMIE

There's no Business like
Beauty-Businesd

Joanna Osadas Weg in einer stark umk&mpften Branche
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er Beauty-Markt liegt im

Trend - obwohl er als einer

der hirtesten Branchen

der Welt gilt. Hier herrscht

nicht nur ein unvorstellba-
rer Konkurrenzdruck, auch der pande-
miebedingte Lockdown hat dazu gefiihrt,
dass sich die Zahl der Kosmetikstudios
innerhalb eines Jahres von circa 19.000
auf rund 17.300 reduzierte. Joanna Osa-
da allerdings lief8 sich von keiner Krise
aufhalten - nach wie vor lebt sie ihren
Traum und unterstiitzt durch ihre Schu-
lungen andere dabei, dasselbe zu tun. Im
Interview blickt sie auf ihre Branche und
erzihlt, was sich hinter die Maske des
schonen Scheins verbirgt.

Frau Osada, mit der Beauty-Branche ha-
ben Sie sich einen der hirtesten Mirkte
der Welt ausgesucht. Wie war es, in die-
sem Wettbewerbsumfeld zu starten?
Ich wusste damals gar nicht, dass es einer
der hdrtesten Markte der Welt ist! Ich habe
mich instinktiv in der Beauty-Welt zurecht-
gefunden: Schon mit 14 oder 15 Jahren
habe ich angefangen, zwei Liter Wasser pro
Tag zu trinken, genug Schlaf zu bekommen,
Sport zu treiben, mich gesund zu ernihren
- und mir Masken aus dem Kiihlschrank-
inhalt meiner Mutter zu basteln. Mit 19 bin
ich in die Ausbildung zur staatlich gepriif-
ten Kosmetikerin quasi »reingeschlittert«.
So begann dieser Weg — und da ich immer
sehr leidenschaftlich dabei war, war er fur
mich auch nicht anstrengend. Ich empfand
ihn gar nicht als Wettbewerb.

Aber irgendwann traten dann doch die
ersten Schwierigkeiten auf. Wie haben
Sie damals reagiert?

Ich bin grundsitzlich so strukturiert, dass
ich gelassen reagiere, wenn nicht alles

auf Anhieb »im Flow« ist. Ich empfinde
das nicht als belastend. Ich habe mich be-
reits mit 21 Jahren selbststandig gemacht,
bin nach Bayern gezogen und habe eine
Schonheitsfarm eroffnet — ohne so richtig
Ahnung davon zu haben, was auf mich zu-
kommt! Ich wusste noch nicht einmal, dass
es ein Finanzamt oder einen Steuerberater
gibt! Ich wusste nur: Ich will frei sein, ich
will unabhéngig sein und ich will selbst
etwas in meinem Leben erreichen. Es ist
noch heute so, dass ich Projekte einfach

in Angriff nehme - und dabei lerne, wie
sie richtig funktionieren. Manchmal muss
man einfach den Mut haben, ins kalte Was-
ser zu springen!

Sie waren auch im Angestelltenverhalt-
nis erfolgreich. Was war Thr Ansporn,
sich dennoch fiir die Selbststindigkeit
zu entscheiden?

Ich war etwa vier Jahre lang selbststandig als
ich dann doch merkte, dass ich dem Gan-
zen nicht zu hundert Prozent gewachsen

war. Ich bin immer wieder angeeckt und
habe nach und nach bemerkt, dass manche
Aspekte herausfordernder waren als an-
genommen. Und da ich sehr klar mit mir
selbst bin, habe ich mir gedacht: »Okay, du
hast nichts zu verlieren! Du hast dich selbst-
standig gemacht und Erfahrungen gesam-
melt, aber dir fehlt noch etwas. Du musst
noch mehr erfahren!« Die Beauty-Branche
ist ja nicht nur auf die Selbststandigkeit aus-
gerichtet, also bin ich wieder zuriick in mei-
ne niederséchsische Heimat gezogen und
habe im Auflendienst Fuf3 gefasst.

Ich wollte immer andere Kosmetikerin-
nen kennenlernen und habe deswegen
auch angefangen, an Kosmetik-Schulen
zu unterrichten und im Endeffekt fiir eine
grofie Parfiimerie im Beauty-Management
gearbeitet. Dort habe ich entwickelt und
habe in diesem branchenspezifischen Un-
ternehmen mein Know-how gebildet. Ich
merkte: »Das ist noch nicht alles! Ich will
noch mehr wissen und erfahren!« Dafiir
geschdmt, dass ich mich von der Selbst-
standigkeit in das Angestelltenverhaltnis

Erfolg

begeben habe, habe ich mich nie. Ich fand,
das war einfach mein Leben!

Warum sind Sie aus dem Angestellten-
verhiiltnis heraus auf die Idee gekommen,
Thre Akademie zu griinden?

Als ich Anfang oder Mitte 30 war, habe ich
festgestellt, dass ich richtig gute Arbeit ma-
che - ich habe die Umsatzzahlen gesehen
und festgestellt, wie viel Erfolg ich hatte

— aber ich erinnerte mich daran, dass das
eigentlich gar nicht mein Weg ist. Eigentlich
wollte ich ja frei und unabhéngig werden —
das war ich aber in dieser Situation nicht!
Ich habe mich gefragt: »Wie geht es jetzt
weiter? Wie kannst du das gesammelte Wis-
sen mit deinen Wiinschen und Zielen ver-
binden?« Es war nicht von vornherein klar,
dass ich eine Akademie griinden méchte

- ich habe erstmal durch Zufall ein riesiges
Gesundheitsnetzwerk aufgebaut. Gesund-
heit, Schonheit, Anti-Aging, Entgiften, Ent-
schlacken - das gehort fiir mich einfach
alles zusammen und spielt genauso eine
Rolle wie die Schonheit von auflen! Ein
kompetentes Beauty-Studio muss meiner

»Es war nicht von vornherein klar, dass ich

eine Akademie grinden mdchte — ich habe

erstmal durch Zufall ein riesiges Gesund-

heitsnetzwerk autgebaut.«

— Joanna Osada




»Das sind alles mutige Menschen — zum gro-

f3en Teil Frauen, die zuerst Kinder bekommen

haben oder dem Mann den Ricken gestdrkt

haben und gar nicht an ihre eigenen Wiin-

sche und Trédume gedacht haben [...].«

— Joanna Osada

Meinung nach auch »Schonheit von innen«
anbieten, denn nur eine Creme ins Gesicht
zu schmieren, reicht nicht! Man muss sich
natiirlich auch gesund ernihren - der pas-
sende Lifestyle ist einfach wichtig! Deshalb
habe ich mir dieses Netzwerk aufgebaut und
bin dadurch noch mit viel mehr Kosmeti-
kern und Kollegen in Kontakt getreten. Da
waren Nageldesigner, FufSpfleger, Heilprak-
tiker, Wimpernstylisten, Masseure und Fri-
seure, Beauty- und Kosmetikstudios dabei.

Im Austausch mit ihnen habe ich bemerkt:
Das sind alles mutige Menschen - zum
grofien Teil Frauen, die zuerst Kinder be-
kommen haben oder dem Mann den Rii-
cken gestérkt haben und gar nicht an ihre
eigenen Wiinsche und Traume gedacht
haben und sich eigentlich nur nebenbei
mit einem Homebusiness selbststandig

gemacht haben. Diese hatten alle etwas
gemeinsam: Sie wollten fiir sich und ihre
Familie etwas erreichen. Aber sie besaflen
nicht immer das richtige Mindset fiir den
Erfolg! So kam meine Idee zustande: Denn
ich habe immer versucht, mit wenig Auf-
wand viel zu erreichen und somit meinen
Kunden die hochwertigste Behandlung an-
geboten — Permanent-Make-up etwa, das
kostet ja wirklich 200 bis 400 Euro! Eine
Nageldesignerin hingegen verdient in einer
Stunde etwa 30 Euro. Das heifdt, die muss
wirklich zehn Stunden arbeiten, um 200
oder 300 Euro zu verdienen - ich muss mit
meinen Dienstleistungen nur zwei bis drei
Stunden arbeiten. So habe ich den Ent-
schluss gefasst, mein Wissen und meinen
Wunsch zu verbinden und meine Erfah-
rungen an andere Menschen weiterzuge-
ben - und der Rest ist Geschichte!

Also war es ein Vorteil, dass Sie nicht der
typischen Unternehmerin in Ihrer Bran-
che entsprochen haben?

Wie gesagt: Die anderen hatten alle den Mut,
aber sie haben ihre Leistungen immer unter
ihrem Preis verkauft und sind unter ihrem
Niveau geblieben. Damit sind sie nie aus
ihrem Homestudio herausgekommen. Es
geht darum, wie diese Leute mehr Einnah-
men haben konnen, mehr Wertschitzung
erfahren und dafiir weniger tun missen. Ich
zeige ihnen, wie sie ihre Preise steigern kon-
nen und wie sie sich »branden« miissen, um
in ihrer Stadt bekannt zu werden und mehr
Premiumkunden fiir sich gewinnen kénnen.

Meine Schulungen fokussieren sich dar-

auf, Vertrauen in die Kompetenz zu we-
cken. Und das bedeutet nicht nur, dass die
Arbeitsleistung top sein muss — davon gehen
wir natiirlich aus - denn die Kompetenz
fangt halt schon bei der Begriiffung an. Wie
ich jemandem die Hand reiche, ist entschei-
dend. Die ersten fiinf Sekunden zihlen! Und
so zieht es sich durch die gesamte Behand-
lung: Wie ich stehe, wie ich berate — weifd ich,
wovon ich spreche? Bin ich mir selbst treu?
Da flieflen fast schon unsichtbare Energien,
welche die Kunden wahrnehmen!

Was macht fiir Sie eigentlich diesen Be-
ruf aus - und woran ist Threr Meinung
nach der Erfolg in der Branche gekniipft?
Das ist eine sehr gute Frage. Einmal geht es
naturlich darum, dass wir den Kunden mit
ihren Hautproblemen helfen - dass wir sie
verschonern und ihnen ein tolles Lebens-
gefiihl geben. Zudem haben wir Kunden,
die mit einem medizinischen Hintergrund
zu uns kommen. Das heifst, auch hier kon-
nen wir helfen und mehr Lebensqualitat
schenken. Was aber dariiber hinaus wichtig
ist, ist, dem Menschen Grundbediirfnis-

se zu schenken: Liebe, Anerkennung und
Wertschitzung benétigen wir alle und diese
geben zu konnen, ist das Geheimnis einer
guten Kosmetikerin. Ich méchte den Men-
schen das Gefiihl geben, dass sie bei mir das
bekommen, was sie zu Hause nicht haben.
Die Menschen kommen zu uns, weil sie
sich hier wohlfiihlen und wahrgenommen
werden; sie gehen im wahrsten Sinne des
Wortes »geliftet« raus. Das — gepaart mit ho-
her Arbeitsqualitit, mit unternehmerischen
Strukturen — macht die Leidenschaft aus
und lasst dich gut in deinem Job werden!

Glauben Sie, man kann all diese Fihig-
keiten erlernen oder braucht es auch
Talent dafiir?

Ich habe schon mit sehr vielen Leuten zu-
sammengearbeitet und bin der Meinung,
dass man alles schaffen kann, was man
will. Die Blockaden setzt man sich selbst
im Kopf. Wenn ich stark hinter dem stehe,
was ich machen will, dann kann ich alles
lernen. Die meisten Menschen schaffen
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etwas nicht, weil sie sich selbst im Weg ste-
hen, weil sie aus ihrer Komfortzone nicht
herauskommen, weil sie entweder den Weg
der Bequemlichkeit gehen wollen oder
falschen Glaubenssitzen aus der Kindheit
aufgesessen sind oder weil sie niemanden
haben, der an sie glaubt — wobei das natiir-
lich auch manchmal ein Glaubenssatz ist.

Grundsitzlich stimmt also das Motto »Ich
kann alles schaffen, allerdings habe ich
auch die Erfahrung sammeln diirfen, dass
es einfach Menschen gibt, die keine Kos-
metikerin sein konnen und die auch sonst
keine Beauty-Dienstleistungen verkaufen
sollten, weil sie iberhaupt kein Einfiih-
lungsvermdgen haben. Und ich glaube,
man muss ein gewisses Maf$ an Leiden-
schaft fiir den Beruf mitbringen - es muss
aus einem sprithen! Es geht darum, den
Lifestyle, den man vermittelt, auch selbst
zu verkorpern. Die Liebe zum Men-
schen ist da unerldsslich - wenn du den
Menschen hasst, bist du komplett falsch
in unserem Beruf. Wenn man das nicht
kann, dann kann man diesen Aspekt auch
nicht erlernen.

Diesen Studenten gebe ich die Moglichkeit,
die Schulung nochmal zu wiederholen. Die
bekommen erst einmal kein Zertifikat von
mir, denn sie sind ja noch nicht so weit.
Manchmal braucht ein bisschen langer - in
dem Fall ist es ja tiberhaupt kein Problem.
Aber ich bin auch in der Verantwortung,
wem ich ein Zertifikat gebe: Permanent-
Make-up kann man eben abends nicht ab-
waschen und wenn ich sehe, dass jemand
motorisch nicht richtig ausgebildet ist,
dann kann ich es nicht verantworten, den-
jenigen auf die Kunden loszulassen.

Und das Risiko besteht ja gerade, weil die
Berufsbezeichnung Kosmetikerin nicht
geschiitzt ist — oder wie sehen Sie das?
Ich sehe das ganz genau so! Und hinzu
kommt noch, dass meine Zielgruppe zu 99,9
Prozent aus Beauty-Unternehmern besteht.
Das heift: Ich bin keine Akademie, die Quer-
einsteiger nimmt. Ich arbeite nur mit Leuten,
die schon irgendwo in der Beauty-Branche
Fufd gefasst haben. Nur manchmal nehme
ich noch Arzt- oder Zahnarzthelferinnen
auf; das sind aber alles Menschen, die bereits
Spritzen geben, oder an den Zéhnen anderer
herumwerkeln - die haben also bereits die
motorischen Fahigkeiten und anatomisches
Wissen sowie Hygiene-Kenntnisse.

Ich bin aber sicher keiner von den Anbietern,

die man haufig bei Instagram sieht, die nach
dem Motto verfahren: »Du mochtest reich
werden? Ich helfe dir, in der Beauty-Branche
erfolgreich zu sein, sodass du 10.000 Euro

im Monat verdienst!« — damit sich darauf
dann die Menschen aus einem Beauty-fernen
Beruf melden, die keinen Bock mehr haben,
Brotchen zu verkaufen und einen Zwei-Ta-
ges-Kurs machen. Am besten noch mit einer
App, mit der sie das meiste online lernen, ein-
mal zur Praxis gehen und sich dann selbst-
standig machen! Solche Angebote gibt es wie
Sand am Meer! Wie Sie schon sagten: Leider
ist der Beruf der staatlich-gepriiften Kosme-
tikerin nicht geschiitzt, das heifit, auch Sie
konnten sich nach einem kurzen Kurs selbst-
standig machen und, wenn Sie mutig genug
sind, auch eine Akademie griinden.

Davon grenze ich mich aber ganz klar ab und
das ist auch mein Alleinstellungsmerkmal!

Nun kennen Sie die Branche bereits seit
einigen Jahren. Wie hat diese sich ver-
dndert und empfinden Sie diese Entwick-
lungen eher als positiv oder als negativ?
Die Branche hat sich auf ganz vielen Ebe-
nen verdndert. Menschlich gesehen ist
diese Branche schon nach aufSen — und
hasslich nach innen. Es ist eine Neid-,
Missgunst- und Ellenbogengesellschaft ge-
worden. Das hat natiirlich etwas mit den
Medien zu tun: Hoher, schneller, weiter

- Instagram, TikTok und die Apps haben
die Wahrnehmung der Leute verschoben.
Man versteckt sich hinter Schénheitsapps
und verstéarkt damit Neid und Missgunst.

Joanna Osada ist Inhaberin eines Kosmetikstudios, einer

Kosmetiklinie und Grinderin der JOA-Akademie. In Schu-
lungen gibt sie ihre 25-jahrige Branchenerfahrung weiter.

Erfolg

Zudem wird der Ton wird rauer, je mehr
der Konkurrenzdruck auf dem Markt steigt

- meiner Meinung nach ist das ein ganz be-
denklicher Trend!

Natiirlich sind auch neue Gerdte auf

den Markt gekommen und die Qualitat
der Inhaltsstoffe hat sich gedndert - die
Forschung geht ja weiter. Aber die Ana-
tomie des Korpers und der Haut - die
Dermatologie — hat sich nicht verdn-
dert. Daher erklére ich immer meinen
Studenten: »Uberlegt bitte! Lasst euch
nicht alles aufquatschen, was gerade »in«
ist. Man muss nicht jeden Trend mitma-
chen, denn manche sind genauso schnell
weg, wie sie gekommen sind.« Vor allem
aber sehe ich mich selbst als verantwor-
tungsvolle Person und muss daher selbst
entscheiden, ob eine Neuerung wirklich
zielfithrend ist. Das beste Beispiel ist Mi-
croblading, also ein permanentes Make-
up fiir die Augenbrauen: Das habe ich
nur ein halbes Jahr gemacht, dann war
ich eine der ersten, die die Spatfolgen
erkannt hat! Dabei konnen sehr schnell
Verletzungen und Schnittwunden entste-
hen, aus denen moglicherweise resultiert,
dass die Farbe verlauft und die Kunden
blaue, graue oder griine Augenbrauen
bekommen! Was hat also der Kunde
langfristig davon? Lieber ist es mir, dass
die Leute zwei bis drei Behandlungen
einplanen, in denen sie eine Expertise
entwickeln, als dass sie auf jeden Zug
aufspringen. Eine fachliche Spezialisie-
rung ist definitiv wichtig!
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s gibt kaum eine Frage, die

in nahezu allen Lebensberei-

chen haufiger gestellt wird als:

»Wie schaftt man es, moglichst

schnell erfolgreich zu sein?«
Die Antwort im Trading ist ganz einfach:
Gar nicht. Denn allein zu glauben, mog-
lichst schnell irgendetwas zu erreichen,
verstofit massiv gegen eine Denkweise, die
es im Trading braucht. Zumindest, wenn
man langfristig erfolgreich sein will. Der
entscheidende Faktor dafiir ist das richtige
Mindset. Ein Mindset ist eine Einstellung
dazu, wie man mit allen Konstellationen
im Trading umgeht. Wie geht man mit
(massiven) Gewinnen um? Wie geht man

Menschen mit einem fixierten
Mindset sind auch weniger
motiviert, neue Dinge zu
lernen oder sich neuen
Herausforderungen zu stellen.

mit Verlusten um? Wie geht man damit
um, wenn man sich plotzlich alles leisten
kann, was man sich vorher so sehr ge-
wiinscht hat, weil man nun mehr als genug
Geld hat? Darum geht es.

Das Mindset: angeboren oder erlernt?
Doch kann man das Mindset eigentlich
andern? Und wenn ja, wie? Einige gehen
davon aus, dass ein Mindset angeboren
sei. Man spricht dabei
von einem »fixier-
ten Mindset«. Damit
wird eine Denkweise
bezeichnet, bei der
Menschen glauben,

Einstellung

dass ihre Intelligenz, Fahigkeiten und
Talente angeboren sind und sich nicht
verindern kénnen. Diese Uberzeugung
fithrt dazu, dass sie Misserfolge und Fehler
fiirchten und sich im Vergleich zu anderen
abwerten. Menschen mit einem fixierten
Mindset sind auch weniger motiviert, neue
Dinge zu lernen oder sich neuen Heraus-
forderungen zu stellen. Zudem geben sie in
der Regel leichter auf und lassen sich von
Riickschlagen entmutigen. Doch hier ist
die gute Nachricht: Wir konnen uns und
unser Mindset dauerhaft und nachhaltig
verandern - dank der »Neuroplastizitit«,
also der Fahigkeit unseres Gehirns, sich
anzupassen. Der erste Schritt dazu ist, sich
seiner Denkweise bewusst zu werden und
die negativen Muster zu erkennen. Ein
gesundes Maf} an Selbstvertrauen ist dabei
entscheidend. Doch man sollte auch radi-
kal ehrlich zu sich sein.

Mit dem richtigen Mindset zum Erfolg
Das Entwickeln eines positiven Mindsets
im Trading erfordert Zeit und Ubung. Es
ist wichtig, an unseren Fahigkeiten zu
arbeiten und aus Fehlern zu lernen. In-
dem wir unser Mindset stirken und eine
optimistische, aber realistische Sichtweise
entwickeln, konnen wir unsere Erfolgs-
chancen erheblich steigern und langfris-
tig profitabel im Trading agieren. Trading
ist jedoch keine Raketenwissenschaft, da
grundlegende Setups, Techniken, Muster
und Marktverhalten schnell erlernt wer-
den konnen. Allerdings reicht das Wissen
allein nicht aus. Ein positiver Denkansatz
und die Fihigkeit, mit negativen Emotio-
nen umzugehen, sind ebenso bedeutsam.
Denn all die Aspekte, die es braucht, um
ein Gewinner-Mindset zu etablieren, wer-
den einem nichts niitzen, wenn man zu
schnell aufgibt. Man muss geduldig sein

- vor allem mit sich selbst. Man sollte sich

auch Zeit lassen mit dem Umstieg vom De-
mo-Konto zu richtigen Einsitzen und in
sich selbst den Weg, den man gerade geht,
zu vertrauen und am Ball bleiben.

M



Welche Farhe
hat der
Tennishall?

EIN GA ER RANKEL




Bilder: Depositphotos / 33ft, IMAGO / tennisphoto.de (Mathias Schulz), www.roger-rankel.de

s gab vor einiger Zeit auf Twit-

ter eine Diskussion in der Ten-

nis-Community. Da ging es um

die Frage: Ist der Ball jetzt gelb

oder griin? Die Meinung der
Leute? Es stand 50:50. Es gab keine klare
Meinung. Da fiel einem ein: »Lasst uns
doch den Roger Federer fragen!«

Das erscheint als eine tolle Idee; der Ten-
nisprofi schlechthin wird's wohl wissen!
Aber niichtern betrachtet ist es ziemlicher
Quatsch, denn: Was hat Roger Federer mit
Farbenlehre zu tun?

Dennoch fragte man ihn, und Roger Fe-
derer sagte: »Eindeutig gelb!«

Was passierte? Seither ist der Ball in der Ten-
niswelt gelb! Und das wird nicht angezweifelt.

Was heif$t das nun fiir uns und unser
Marketing?

Es kommt in der heutigen Zeit nicht mehr
nur darauf an, WAS gesagt wird, sondern
auch darauf WER es sagt! Wenn du »Wer«
bist, weil du beispielsweise Wimbledon ge-
wonnen hast oder weil du Bestseller verof-
fentlicht hast oder weil du einen erfolgrei-
chen Podcast hast oder weil du berithmte
Events veranstaltest oder weil du promi-
nent im TV bist, oder, oder, oder...

Dann bist du »Wer«! Dann horen die Men-
schen auf dich und schitzen deine Mei-
nung und fragen dich um Rat!

Die Kunst, »WER« zu sein

Jeder Mensch hat seine Stellung in der Ge-
sellschaft eingenommen. Der eine steht iiber
dir und der andere steht unter dir. Wenn

dir also jemand etwas abkauft, ein Geschaft
mit dir eingeht, dann muss derjenige der
Meinung sein, dass ihr gleichwiirdig seid.

Er muss davon iiberzeugt sein, dass du es
»draufthast« — also, dass du in diesem Be-
reich »Wer« bist.

Warum? Weil wir in der Regel immer von
Menschen kaufen, die uns zumindest eben-
biirtig sind. Wir kaufen nie von jemandem,
den wir gesellschaftlich in der jeweiligen
Branche unter uns vermuten. Wir greifen
immer nach oben. Wir lassen uns nur von
denen »etwas sagen, die liber uns stehen.
Jemand, der eine Immobilie kaufen will,

der muss schon das Gefiithl haben, dass der
Makler oder der Bautrager sein Handwerk
versteht und weif, wovon er spricht. Dass er
den Markt kennt, die Situation gut einschét-
zen kann und weif$, worauf es ankommt.
Dass er zumindest mehr weif$ als der Kaufer
selbst. Wozu briuchte er ihn denn dann?

Das heif$t, du musst wer sein und du musst
es schaffen, in der Stellung der Gesellschaft

[}

immer weiter nach oben zu gelangen! Je
hoher deine Stellung ist, desto mehr Gehor
verschaffst du dir bei den Leuten, deinen
Kunden, deiner Zielgruppe. Je stiarker und
aussagekriftiger du in deiner Peer-Group

— also in deiner gesellschaftlichen Stellung -
bist, umso mehr wird das, was du dann sagst,
bedeutend werden. Wenn der Vorstand ei-
nes Unternehmens eine Aussage triftt, dann
ist sie wichtig, dann horen alle zu. Was wire,
wenn die gleiche Aussage der Praktikant
machen wiirde? Wire sie dann noch genau-
so wichtig, wird sie dann genauso gehort?
Dieses Beispiel verdeutlicht: Je hoher, ange-
sehener deine Positionierung in der Gesell-
schaft ist, desto mehr Anklang finden deine
Worte. Sei es im Verkaufsgespréch, beim
Vortrag, wahrend des Einstellungsgespréchs
oder in den sozialen Netzwerken.

Status ist Trumpf

Werde zum Leitbild, zum Vorbild deiner
Branche! Wenn zum Beispiel ein Berater
mehr als 1.000 positive Kundenbewertun-
gen hat, dann kann er mit Fug und Recht
behaupten, dass er eine starke Positio-
nierung in seiner Branche hat. Oder wer
rithmt sich nicht gern mit einem Coach,
der mehrfacher Bestsellerautor ist? Mit je-
dem neuen Bestseller klettert er ein Stiick
weiter nach oben in seiner gesellschaftli-
chen Stellung. Und er wird somit allmah-
lich zur Stimme seiner Branche! Auch ein
Top-Beispiel dafiir: Der berithmte Sport-
mediziner Hans-Wilhelm Miiller-Wohl-
fahrt, auch bekannt als »Bayern-Doc«. Da
standen sogar Spitzensportler Schlange!

T Es kommt in der heutigen Zeit nicht mehr nur darauf an,
WAS gesagt wird, sondern auch darauf WER es sagt!

Das zeigt uns: Die »Weisheit der Vieleng,
auch als »Social Proof« bezeichnet, sind
gute Helfer und konnen deinen Status pu-
shen! Wir lassen uns gern vom Verhalten
unserer Mitmenschen leiten und beeinflus-
sen. Nutze dieses Wissen und deine Com-
munity zu deinem Vorteil! Fakt ist: Alle,
die Uiber dir stehen, werden nicht auf dich
horen. Das ist Psychologie: Jemand, der
gesellschaftlich tiber dir steht, wird nicht
auf dich horen, wird kein Coaching bei

dir buchen und deine Biicher nicht kaufen.
Genau deshalb ist es wichtig, »wer« zu sein,
beziehungsweise zu werden! Dass dir das
gelingt, das wiinsche ich dir!

Dein Roger Rankel

Der Autor

Roger Rankels Buicher werden Bestsel-
ler und in der Vertriebswelt gehort er zu
den Besten seines Fachs. Er halt jahrlich
150 Vortrage vor Uber 30.000 Zuhorern.
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ie meisten Unternehmer

machen dieselben Fehler bei

ihrer Positionierung, weil

sie sich nicht ausreichend

damit auseinandergesetzt
haben. Unternehmen unterschitzen die
Vorteile einer klaren Positionierung und
kommen gar nicht erst auf ihr nachstes
Level, weil sie eben keine klare Positionie-
rung haben. Das ist nicht nur ein Anfin-
ger-Problem, auch bereits etablierte Unter-
nehmen haben es.

Friiher war Positionierung einfacher
Frither gab es wenige Anbieter fiir einen
Markt und demnach keine Marktiibersit-
tigung. Heutzutage gibt es allerdings jede
Menge Leute, die die Losung fiir alles und
jeden haben. Du musst deine Zielgruppe
kennen, deine Nische finden, wissen, welche
Probleme die Leute deiner Zielgruppe haben
und wie genau du diese fiir sie 16sen kannst.
Jeder Markt ist maximal tibersattigt, wie
schaffst du es also, dir einen Expertenstatus
aufzubauen, Marktfiihrer zu werden oder
einfach aufs nachste Level zu kommen?

Spitz in einem Markt positionieren
Du solltest dir zunachst einen kleineren
Markt suchen, um dort am effektivsten

Du musst deine Zielgruppe kennen, deine Nische finden,

EIN GASTBEITRAG VON EMILIO DONAUBAUER

herausstechen zu konnen. Versuch nicht,
auf Anhieb der Beste in allem zu sein, finde
die Losung fiir ein bestimmtes Problem und
suche deine Zielgruppe. Baue Ressourcen
auf, sammle Bewertungen, schalte Werbung
und baue dir einen Kundenstamm auf.

Haifischbecken in der Positionierung
Gedankenspiel: Es gibt einen grofien Teich,
geftillt mit einigen Haien, die bereits Markt-
fithrer sind. Es gibt aber auch viele kleine
Fische, die die kleineren Unternehmen im
selben Markt darstellen und versuchen, zwi-
schen den Marktfithrern zu tiberleben. Die
Haie dominieren den Markt und nehmen
die meisten Kunden fiir sich ein, da sie
schon etabliert sind, wihrend sich die klei-
nen Unternehmen die Reste teilen, was al-
lerdings nur begrenzt funktioniert, da diese
Reste nun mal limitiert sind. Also verlassen
wir den groflen Teich und gehen in einen
kleineren, nischigeren Teich iiber, in dem es
weniger Konkurrenz gibt. Dort bauen wir
uns weit genug auf, um wieder in den gro-
Ben Teich zuriickzukehren, jedoch diesmal
vielleicht sogar schon auf Augenhéhe.

Praxisbeispiel Branding Agentur
Wir sind eine Branding und Marketing
Agentur, die Full Service anbietet. Wenn

wissen, welche Probleme die Leute deiner Zielgruppe
haben und wie genau du diese fiir sie ldsen kannst.

wir jetzt bei Null anfangen wiirden, hitten
wir keine reale Uberlebenschance, weil der
Markt bereits komplett iiberflutet ist. Also
suchen wir uns in diesem Bereich eine
Nische und bauen uns daraus erst einmal
auf, indem wir zunachst gute Kundenbe-
wertungen sammeln und uns mit unserer
Zielgruppe auseinandersetzen.

Zjelgruppenanalyse

Bevor du die finale Entscheidung tiber
deine Positionierung treffen kannst,
musst du fiir deinen ausgewéhlten Markt
eine Zielgruppenanalyse durchfiihren.
Du musst deine Zielgruppe kennen, wie
sie denkt, was ihr wichtig ist und welche
Charaktereigenschaften sie hat. Nur wenn
dir bewusst ist, wer deine Zielgruppe ist,
kannst du dich perfekt positionieren und
sie direkt ansprechen.

Der Autor

Emilio Donaubauer ist Geschafts-

fuhrer von EmilioMindless und »Er-
folg Magazin Top Experte« im Bereich
Branding & Marketing.
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Warum wir alle endlich umfassendes

and aufs Herz: Wie gut

kennt ihr euch mit Geld

aus? Laut einer aktuellen

Umfrage schitzt gerade mal

jeder dritte Bundesbiirger
seine Finanzkenntnisse als »sehr gut« oder
»gut« ein. Und ein Teil davon liigt sich
wahrscheinlich noch selbst an. Was ich
allenthalben mitbekomme: Immer mehr
junge Menschen héaufen Schulden an und
Unternehmensgriinder stolpern iiber ihre
fragwiirdigen finanziellen Entscheidungen.
Fiir mich ist mehr als deutlich, dass sich
hier etwas dndern muss! Warum ich finan-
zielle Bildung als absolut notwendig erach-
te, erortere ich in diesem Artikel.

Ein gut bezahlter Job reicht nicht

In meiner Schulzeit war Geld im Unter-
richt kein Thema. Es war etwas, was deine
Eltern hatten oder nicht. Von Anlagemég-
lichkeiten, Aktienhandel und Altersvorsor-
ge habe ich als junger Kerl nichts gewusst.
Und es fiihlte sich auch kein Lehrer be-
rufen, daran etwas zu dndern. Leider lauft
es so heute noch in vielen Schulen ab. Das
Einzige, was Jugendliche dort zum Thema
Finanzen vermittelt bekommen: »Mach
deine Hausaufgaben, sei fleiffig, damit du
dein Abitur schaffst und dann studieren
gehst! Nur so bekommst du spéter einen
Job, der gut bezahlt wird!«

Ein gut bezahlter Job ist nett, keine Frage.
Doch das bringt dir relativ wenig, wenn du

Geldwissen brauchen!

EIN GASTBEITRAG VON MARTIN LIMBECK

so gar nicht mit Geld umgehen kannst. Je-
der Funfte zwischen 14 und 29 Jahren hat
heutzutage Schulden, so die jiingste Studie
der Jugendforscher Simon Schnetzer und
Klaus Hurrelmann. Und Grund dafiir ist
nicht nur die Inflation, sondern vor allem
der mangelnde Uberblick iiber die eigenen
Finanzen. Zugegeben, ich kann es ihnen
nicht mal veriibeln. Denn woher soll das
Wissen kommen? Junge Menschen verlas-
sen die Schule je nach Abschluss mit circa
16 bis 19 Jahren. Und dann wird von ihnen
erwartet, dass sie in der Lage sind, ein
unabhingiges Leben zu fiithren, inklusive
Haushaltsplanung, Abschluss von Versi-
cherungen und natiirlich Altersvorsorge.

Die Realitit sieht jedoch anders aus: Vie-
le sind sich nicht einmal bewusst, was
beim wochentlichen Lebensmitteleinkauf

»Limbeck. Unternehmer.«
von Martin Limbeck

352 Seiten

Erscheint: November 2023

GABAL Verlag

ISBN: 978-3-96739-153-4

glinstig oder teuer ist. Und sie haben kein
Gespiir dafiir, dass die ganzen Onlinebe-
stellungen das monatliche Einkommen
uibersteigen. Klar ist es verlockend, hier
mal fiir 19,95 Euro und an anderer Stelle
fiir 45,90 Euro was zu bestellen und dann
bequem per Klarna auf Raten zu zahlen.
Doch selbst die kleinsten Raten werden ir-
gendwann zu Summen, die sie nicht mehr
bewaltigen konnen - und schon schlagt
die Schuldenfalle zu.

Wenn »Buy Now, Pay Later« zur Schul-
denfalle wird

Natiirlich war ich auch mal in dem Al-
ter. Eine Frage, die dich in dieser Zeit
besonders beschiftigt, ist: »Was muss
ich tun, um dazuzugehoren?« Ich erlebe,
dass sowohl Jugendliche als auch junge
Erwachsene versuchen, vor allem tiber

|
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Statussymbole attraktiv zu wirken und so
Zugang zu den vermeintlich »coolen Krei-
sen« zu bekommen. Das war zu meiner
Jugendzeit auch schon so. Doch die Werte,
um die sich heute die Aufmerksamkeit
dreht, sind um ein Vielfaches gestiegen.
Turnschuhe fiir mehrere hundert Euro,
immer das neuste Smartphone, Desig-
ner-Klamotten und -Taschen ... Da bin
ich regelrecht froh, dass es bei uns damals
»nur« um die richtige Jeans oder Leder-
jacke ging. Ob dir deine Eltern eine Ziin-
dapp spendiert haben - oder es nur fiir
eine Honda Camino gereicht hat. Ich habe
den Eindruck, dass Influencer an dieser
Entwicklung auch stark beteiligt sind, da
sie diese Begehrlichkeiten wecken. Dass
das, was sie da bei Instagram oder TikTok
sehen, jedoch oftmals nur Show ist, ver-
stehen viele junge Menschen nicht — oder
wollen es nicht wahrhaben.

Ich bin dankbar, dass mir meine Familie
von klein auf beigebracht hat, dass du nur
Geld ausgeben kannst, das du auch hast.
Daher erstaunt es mich auch, wie viele
junge Menschen heute bereits Schulden

im fiinfstelligen Bereich haben - fiir Dinge
wie Smartphones, Flachbild-Fernseher und
die Wohnzimmereinrichtung. Aus diesem
Grund wiirde ich mir ein Fach wie »Geld-
wissen« oder »Finanzen» an deutschen
Schulen wirklich wiinschen. Themen wie
sparen, Anlegen und Altersvorsorge sind
komplex, ebenso der Umgang mit Kredi-
ten, Baufinanzierungen oder Investitionen.
Manche haben Gliick und bekommen das
Know-how im Rahmen der Familie ver-
mittelt — doch das ist die absolute Minder-
heit. Bekannt ist dieses Defizit schon lange,
doch es tut sich einfach nichts.

Als Unternehmer musst du dich mit
Geld auskennen

Warum ich mir dariiber einen Kopf ma-
che? Weil ein mangelndes Geldverstdndnis
nicht nur zu Privatschulden fithren kann -
sondern auch ein Grund dafir ist, warum
nicht wenige Unternehmensgriinder heute
schnell wieder aufgeben. Finanzkompe-
tenz ist das A und O, gerade, wenn du dich
selbststandig machst oder ein Unterneh-
men griindest. Ohne Verstandnis fiir Geld,
Geldfliisse und Vermogensaufbau bringt
die beste Geschiftsidee nichts. Ich habe
schon einige Griinder leider an ihrem mo-
netdren Unverstand scheitern sehen.

Ich gebe zu, einige Dinge habe ich mir
auch erst im Laufe der Zeit draufgeschaftt.
So hatte ich beispielsweise auch zuerst ver-
gessen, Riicklagen fiir die Steuerzahlungen
zu bilden. Anfingerfehler. So eine Umsatz-
steuervorauszahlung darfst du echt nicht
auf die leichte Schulter nehmen! Natiir-
lich sind Finanzen kein sexy Thema. Ich
kenne keinen Unternehmer, der direkt am

Anfang Lust und Zeit hatte, sich damit aus-
einanderzusetzen. Doch diese Zeit solltest
du dir unbedingt nehmen! Sonst stolperst
du halt los und machst den einen oder an-
deren Fehler. Wenn du Gluck hast, kannst
du daraus lernen, ohne dass sie dir finan-
ziell direkt das Genick brechen.

Gib kein Geld aus, nur weil es gerade da ist!
Wisst ihr, was die grofite Gefahr bei jun-
gen Menschen ist, die gerade gegriindet
haben und mit ihrer eigenen Company
jetzt durchstarten wollen? Sie verjubeln
das Geld, dass sie in einer erfolgreichen
Startphase eingenommen haben, sofort
wieder. Ich habe den Eindruck, dass hier
das gleiche Statusdenken greift, das ihre
nicht selbststandigen Altersgenossen in
die Klarna-Schulden treibt. Nur nochmal
in einer anderen Gréflenordnung. Was

ich da schon erlebt habe! Kaum lauft der
Laden, wird direkt ein Biiro in Top-Lage
angemietet. K6ln, Diisseldorf — aber bitte
mit Rheinblick! Ausstattung vom Feinsten,
Glasfassade und dazu der Tiefgaragenplatz
fiir den geleasten Tesla oder Maserati.

Einstellung

Soll ich euch mal was verraten? Ich habe
mein erstes Office im Wohnzimmer einer
Zweizimmer-Wohnung gestartet. Mein ers-
ter Mitarbeiter hat dort mit mir jeden Tag
auf einfachsten Mobeln gesessen. Ich habe
erst mal keinen Pfenning auf Optik, Pres-
tige oder sonst was verschwendet. Mein
Fokus war klar: Hauptsache, das Geschift
lauft! Heute sieht das anders aus. Doch
nach 30 Jahren Unternehmertum weif$ ich
auch genau, was ich mir leisten kann und
was Blodsinn ist.

Das ist noch ein Thema, welches ich in
diesem Zusammenhang gerne ansprechen
mochte: Nur, weil du das Geld hast, heif3t
es noch lange nicht, dass du es ausgeben
musst fiir bestimmte Dinge. Ergonomische,
hohenverstellbare Schreibtische sind ein
gutes Investment, wenn deine Mitarbeiter
Riickenschmerzen haben. Doch etwas kau-
fen, nur um des Kaufens willen, ist Bullshit.
Das denke ich mir jedes Mal, wenn ich
beispielsweise von anderen Unternehmern
hore, dass sie zu Jahresende noch die ein
oder andere Anschaffung planen, um die
Steuerlast zu mindern.

Wenn du eh dariiber nachgedacht hast,
deine Technik upzugraden, okay. Doch es
ist in meinen Augen nie sinnvoll, Geld fiir
Dinge auszugeben, die deine Firma nicht
braucht. Du kaufst beispielsweise etwas fiir
1.000 Euro, um damit 200 Euro Steuern zu
sparen. Das ist sehr vereinfacht, doch ich
denke ihr seht, worauf ich hinauswill: Die
Rechnung geht nicht auf. Einer der wich-
tigsten Tipps, den ich Neulingen im Unter-
nehmertum daher immer mit auf den Weg
gebe: Gebt kein Geld aus, nur weil es gera-
de da ist. Investiert sinnvoll in Dinge, die
euch in dem, was ihr macht, weiterbringen!
Und das tun edle Biiromébel sicher genau-
so wenig wie ein Sportwagen. Denkt immer
daran: Erst schaufeln, dann scheffeln! Und
nicht schon scheffeln, bevor ihr tiberhaupt
angefangen habt, ernsthaft zu schaufeln.

Der Autor

Martin Limbeck ist unter anderem In-
haber der Limbeck Group, Wirtschafts-
senator (EWS), Unternehmercoach und
fanffacher Bestsellerautor.
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Erfolg

- DOMINIK HERZ UBER ERFOLG IM VERTRIEB

ein eigener Chef zu sein, ist fiir
viele Menschen in Deutschland
offenbar keine attraktive Vor-
stellung mehr - die Zahl der
Griindungen jedenfalls ging
nach jiingsten Untersuchungen der KfW
deutlich zuriick. Zu hoch sind offenbar
die biirokratischen Hiirden und zu grof3
die Angst vor dem Scheitern. Auch fiir
Dominik Herz war die unternehmerische

Laufbahn nicht nur mit Erfolgen gesdumt.

Heute spricht der Vertriebsexperte offen
iiber frithere Fehlentscheidungen - und,
wieso er in der Selbststindigkeit seine
Erfiillung gefunden hat. Was reizt ihn am
Vertrieb und was macht seiner Ansicht
nach gute Kundenkommunikation aus?
Das erklirt er in unserem Interview.

Herr Herz, Sie sind Unternehmer und
haben sich mittlerweile als Vertriebs-
experte einen Namen gemacht - doch
das war nicht immer so. Wann sind Sie
erstmals mit dem Unternehmertum in
Berithrung gekommen und aus welchem
Grund haben Sie sich fiir die Selbststin-
digkeit entschieden?

Jeder Unternehmer kann es wohl nach-
fithlen, wenn ich sage, dass ich mich schon
immer etwas anders gefiihlt habe als die
anderen. Ich selbst habe mich allerdings erst
mit meinem Studium, welches ich mit 25
begonnen habe, mit dem Unternehmertum
und Personlichkeitsentwicklung befasst. Ich
hatte mehrere Ideen, welche ich alle nicht
umgesetzt habe. Alle Ideen wurden aber von
jemand anderem umgesetzt, der scheinbar

i

U

die gleiche Idee hatte. Darunter war bei-
spielsweise eine vollautomatische Tank-
stelle an einem Autobahnkreuz oder ein
Online-Weinhandel, welcher die Weingiiter
iiber Videomaterial vorstellt und somit eine
emotionale Komponente einbindet. Es war
klassisch, dass ich mich von meinem Um-
feld habe verunsichern lassen, diese Ideen
umzusetzen. Es sei schliefilich zu risiko-
reich. Fiir meine nichste Idee beschloss ich,
niemandem etwas davon zu erzihlen und es
einfach durchzuziehen. Meine direkten Vor-
gesetzten hatten einen grofien Anteil daran,
warum ich mich fiir die Selbststandigkeit
entschied. Das ging iiber fehlende Anerken-
nung und Wertschitzung bis hin zum Ideen-
klau. Daraufhin habe ich gesagt: Ich werde
jetzt nur noch fiir mich selbst arbeiten.

18
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Bilder: Dominik Pfau

In Thren Keynote-Vortrigen gehen Sie of-
fen mit Ihrem Scheitern in der Gastrono-
mie um. Wie hat Sie diese schwierige Zeit
in Threm Leben geprigt und warum ist es
Thnen ein Anliegen, diese Erfahrung mit
anderen zu teilen?

Oliver Kahn hat es mal auf den Punkt ge-
bracht, als er sagte: »Eier, wir brauchen Eier!«
Wir brauchen mehr Mut in Deutschland
und wir brauchen vor allem Menschen, die
uns Mut machen. Scheitern ist in Deutsch-
land noch ein grofles Tabuthema. Zudem
macht der Staat es jungen Griindern nicht
gerade einfach: zu viele Vorschriften, zu viel
Biirokratie und ein kompliziertes und teures
Steuersystem. Zudem werden wir bereits
von der Schule eher zu Arbeitern erzogen,
welche Dinge nur abarbeiten, statt innovativ
und 16sungsorientiert zu arbeiten. Dennoch
gibt es gerade jetzt groflartige Moglichkei-
ten, nebenberuflich ein Business aufzubauen
und spiter in die volle Selbststandigkeit zu
wechseln. Dazu zdhlen beispielsweise On-
line-Marketing, Vertrieb im Allgemeinen
oder Network-Marketing, welches ich per-
sonlich als beste Moglichkeit erachte, neben-
beruflich zu starten. Man nutzt ein etablier-
tes System, samtliche Vorgange wie Logistik,
Produktentwicklung und Abrechnungssys-
teme sind bereits vorhanden. Fiir mich ist es
ein verbessertes Franchise-System, denn es
kommt ohne hohe Investitionen aus.

Als Vertriebsexperte sind Sie unter anderem
fiir die Vermarktung von Produkten und
Unternehmen zustindig. Nach welchen Kri-
terien wéhlen Sie aus, ob Sie das Marketing
mit Ihrer Expertise unterstiitzen?

Ethik und Moral sind wesentliche Grund-
sdtze fir mich und das verlange ich auch
von den Unternehmen, mit denen ich
zusammenarbeite.

Wenn in einem Unternehmen zu viel »Cha-
kachaka« gemacht wird, bin ich vorsichtig.
Damit werden Dinge oftmals tiberdeckt und
verschleiert. Ich habe mich daher schon von
Vertrieben getrennt, welche unglaublich
gute Provisionen bezahlt haben, aber das Er-
lebnis fiir den Kunden schrecklich war. Das
passt nicht zu meiner Vorstellung eines ehr-
lichen und langfristigen Geschaftsaufbaus.
Ganz aktuell habe ich den Vertriebsaufbau
fiir ein neues Network-Marketingunterneh-
men {ibernommen. Ausschlaggebend dafiir
waren die Griinder des Unternehmens und
die Fithrungskrifte, welche an diesem Auf-
bau beteiligt sind.

Wenn man den Spirit und die Vision als
Génsehaut spiiren kann, die ein Unterneh-
men oder eine Person aussendet, dann kann
daraus etwas Gigantisches entstehen. Ich
arbeite nur noch mit Menschen in meinem
Team, mit denen ich auch befreundet sein
konnte. Fiir negative Menschen habe ich
keine Zeit in meinem Leben.

Wenn Sie auf Ihre bisherige Laufbahn
zuriickblicken: Welche Eigenschaften ha-
ben Sie beruflich weitergebracht und was
braucht es Ihrer Ansicht nach, um speziell
im Vertrieb erfolgreich zu sein?

Fiir mich personlich war die Erkenntnis, auf
mein Gefiithl zu horen, und mich nicht zu
sehr von meinem Umfeld beeinflussen zu
lassen, der Gamechanger in allen Bereichen.
Zu dieser Eigenschaft gehort es ebenfalls,
Nein zu sagen. Ich muss im Vertrieb zu hun-
dert Prozent hinter meinem Produkt und
auch meinem Unternehmen stehen. Denn
wenn ich nicht einhalten kann, was ich im
Verkaufsgesprach verspreche, wird das un-
weigerlich zu Problemen fithren. Menschen
kaufen von Menschen. Niemand mdochte bei
einem schlecht gelaunten Menschen kaufen,
geschweige denn seine kostbare Zeit dafiir
opfern. Jemandem seine Zeit zu schenken,
ist das hochste Gut, denn diese ist unwieder-
bringlich vorbei. Die wichtigste Eigenschaft
im Vertrieb ist es, sich selbst sehr gut zu
kennen, und vor allem ein guter Menschen-
kenner zu sein. Man muss ernsthaft interes-
siert an dem Gegeniiber sein. Erfolgreicher
Vertrieb verdndert sich permanent, da sich
auch die Menschen verdndern. Wir miissen
daher immer die aktuellen Gegebenheiten
im Blick behalten und uns darauf einstellen.
In der heutigen Zeit sind es vor allem Eigen-
schaften wie Ehrlichkeit, Zuverldssigkeit

DIAMOND
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Dominik Herz ist Vertriebsexperte und
zudem Keynote-Speaker, Moderator
sowie im Networkmarketing aktiv

— ein Unternehmer aus Uberzeugung.

und Authentizitit. Denn die Kunden von
heute sind bestens informiert und erkennen
sofort, wenn man Thnen einen Baren auf-
binden mochte. Und natiirlich darf ich ein
Nein des Kunden nicht persénlich nehmen.
So wie man sich auch in einer Partnerschaft
moglichst im Guten trennen sollte, genauso
»trennt« man sich von einem Kunden. Denn
auch ein Mensch, der nicht zum Kunden ge-
worden ist, kann dich und deine Dienstleis-
tung weiterempfehlen.
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BEST OF
VERTRAG UND
VERHANDELN

»FRAG
DOCHI«

EIN GASTBEITRAG VON PROF. DR. JORG KUPJETZ

bekommen hitte: Mit nur einem ihr nicht
bekannten Fachbegriff hatte ich sie aufler
Gefecht gesetzt.

Wie oft lassen wir uns von Fachbegriffen
und Fachchinesisch beeindrucken? Nur,
um dann klein beizugeben und nicht als
unwissend aufzufallen oder uns gar zu
blamieren? Wer kennt nicht diese sympa-
thischen Zeitgenossen, die uns mit ihrem
Denglisch fast zur Verzweiflung bringen?

Oftmals hilft in dieser Situation eine kurze
Nachfrage (»Was meinen Sie genau? Konn-
ten Sie mal erklaren ...%«) oder die Bitte
um eine kurze Unterbrechung fiir eine kur-
ze Recherche - und schon sind wir wieder
auf der Siegerstrafle. Und der nicht seltene
Nebeneftekt dieses gezielten Nachfragens
ist, dass derjenige, der mit Fachbegrif-

fen um sich wirft, diese auch nicht immer
kennt und dann seinerseits in die Enge ge-
trieben wird.

Man kann nur gut verhandeln, wenn man
schon im Vorfeld gut informiert ist. Und
wenn man feststellt, dass Informationen
fehlen, muss man sich diese eben wahrend
der Verhandlung besorgen.

or einigen Monaten hielt ich
ein Seminar vor angehenden
Unternehmerinnen. Eine der
Teilnehmerinnen teilte mir
im Rahmen einer simulierten
Verhandlung mit, dass sie ein Reinigungs-
unternehmen habe, das sowohl in grofien
Unternehmen als auch in Privathaushalten
seine Dienstleistungen anbiete. Scherzhaft
sagte ich: »Prima, ich suche gerade eine
Haushaltshilfe. Wir haben aber einen sehr
schwierigen Boden.« Darauf sie: »Kein Pro-
blem, wir konnen alles.« — «Echt, wirklich
alle Boden? Wir haben aber einen sehr an-
spruchsvollen gewachsten Cottoboden.«

Oftmals hilft in
dieser Situa-
tion eine kurze

Nachfrage [...].

Fragen kostet nichts — und wie heif3t es so
schon in einer bekannten Kinderserie? Wer
nicht fragt, bleibt dumm.

Bilder: IMAGO / Future Image (gbrci), Marc Kupjetz

Der Awwor

Darauf wurde sie ganz nervos und sagte:
»Nein, das konnen wir leider nicht.«

Man sah ihr an, dass sie sich drgerte und
nach der Pause meldete sich noch ein-
mal. »Ich habe wihrend der Pause einmal
recherchiert und weif3 jetzt auch, was fiir
einen Boden Sie haben. Das ist iiberhaupt
kein Problem, den kann man mit Mittel X
und Y ohne Probleme reinigen.«

Prof. Dr. Jorg Kupjetz (Professor K.®)
lehrt als Professor fur Wirtschaftsrecht in

Gemeinsam erarbeiteten wir dann, warum
sie in unserer Simulation den Auftrag nicht

Frankfurt und ist zudem als Rechtsanwalt,
Buchautor, Trainer und Speaker tatig.
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3,5 MILLIARDEN US-DOLLAR: MICHAEL JORDAN
IST DER REICHSTE BASKETBALLER

Michael Jordan ist auch nach seiner aktiven Karriere einer der
bekanntesten Sportler weltweit. Dass er mit einem Vermogen
von 3, 5 Milliarden US-Dollar unldngst vom »Bloomberg Billio-
naires Index« zum reichsten Basketballer gekiirt wurde, hat er
zudem seinem finanziellen Geschick zu verdanken:

Schon 1984 schloss der heutige Unternehmer einen Fiinfjahres-
vertrag mit dem Sportartikelhersteller Nike tiber 2,5 Millionen
US-Dollar aus dem die bekannten »Air Jordan«-Schuhe hervor-
gingen. Heute gehort Michael Jordan zu den wichtigsten Werbe-
partnern von Nike. Im Jahr 2022 trug Michael Jordans Brand 5,1
Milliarden US-Dollar zum Umsatz von Nike bei - das sind bei-
nahe elf Prozent des Gesamtumsatzes.

»Die Person Jordan und die Marke Jordan haben sowohl Nike als
auch die gesamte Sportbekleidungslandschaft gepragt« — fasste ...

Den gesamten Beitrag finden Sie auf
www.founders-magazin.de

SAP ubernimmt LeanIX

Der Softwarekonzern SAP plant, das Bon-
ner Start-up LeanIX zu iibernehmen. Das
geht aus Mitteilungen der Unternehmen

hervor. Die Ubernahme soll noch im vier-
ten Quartal des Jahres abgeschlossen sein.

Bei LeanIX handelt es sich um ein im
Jahr 2012 gegriindetes Unternehmen,
das sich auf die Entwicklung von Soft-
ware spezialisiert hat. Etwa 1.000 Unter-
nehmen, darunter namhafte Konzerne
wie Adidas, Beiersdorf oder Dropbox,
zahlen zu seinen Kunden.

Start-up »Staige One« sammelt Kapital an der Borse ein

Das Essener Start-up »Staige One« will

an der Borse Aktien verkaufen damit acht
Millionen Euro frisches Kapital einsam-
meln. Im Oktober sollen 1,9 Millionen
neue Aktien zu je 4,23 Euro verkauft wer-
den, heif}t es in einem Bericht auf der On-
lineplattform des »Handelsblatt«.

Das Unternehmen stellt durch KI gesteuer-
te Kameras her, mit der Amateursportver-
eine ihre Spiele aufnehmen und direkt auf
einer Videoplattform im Internet iiber-
tragen konnen. Die kiinstliche Intelligenz

tibernimmt dabei die Regie und steuert
Zooms, Kamera-Schwenks und die Sze-
nenauswahl. Zudem nutzen die Vereine die
Aufzeichnungen fiir eine Spielanalyse. 1200
Kameras seien bereits verkauft worden.

Bis vor kurzem war Staige One ein leeres
Borsenvehikel und wurde mit finf Millio-
nen Euro bewertet. An dem Unternehmen
sind unter anderem der ...

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

Wie das »Handelsblatt« berichtet, war
LeanIX zuletzt mit einer Summe von 1,2
Milliarden Euro bewertet worden. Nach
Zahlen, die das Unternehmen im Jahr
2021 veroffentlichte, erwirtschaftete es 37,4
Millionen Euro, doch auch der Jahresfehl-
betrag stieg von 7,8 Millionen auf 18,5
Millionen. Mit dem Bonner Software-Ent-
wickler ibernimmt SAP {ibrigens einen
langjahrigen ...

Den gesamten Beitrag finden Sie auf
www.founders-magazin.de
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Unternehmen

Google ist aus unserem Alltag kaum mehr
wegzudenken - ganz gleich, ob wir die Off-
nungszeiten des niachstgelegenen Super-
marktes herausfinden mochten, eine Weg-
beschreibung erhalten oder nach Bildern
suchen wollen: Die Suchmaschine ist so
populdr, dass sich das Verb »googlen« zu
einem Synonym fiir Internetsuche und
-Recherche im Allgemeinen etabliert hat.
Bereits seit 25 Jahren findet das Unterneh-
men mit Sitz im kalifornischen Mountain
View die Antworten auf unsere taglichen
Fragen. Am 27. September 1998 ging die
Suchmaschine erstmals online — nur we-
nige Wochen, nachdem das Unternehmen
von Larry Page und Sergey Brin gegriindet
worden war. Als Griindungsort diente, wie
bei einigen heute international berithmten
Start-ups, eine ...

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

Bestsellerautor Cal Newport plddiert fiir einen bewussteren Um-
gang mit Kommunikationskanélen und fiir Arbeitsplétze, an
denen Menschen arbeiten konnen, ohne standig Nachrichten
senden oder empfangen zu miissen — nichts weniger als eine Re-

ol schmisl

PSYCHO
HAGKS

Das muss doch auch anders gehen! Erfolgreiches Business ist
schlieflich kein Quickie, sondern eine Langzeitbeziehung. Man-
fred Tropper hat einen Weg gefunden, wie kleine und grofle
Unternehmen zu verlasslichen Partnern werden, die fair und auf

MARTIN WEHRLE

WENN JEDER
DICH MAG,  »

NIMMT KEINER
DICH ERNST

Die 1-Minuten-Strategie

von Carsten Lekutat

192 Seiten, erschienen: Dezember 2022
Knaur MensSana, ISBN: 978-3-42665-911-3

Der bekannte TV-Arzt zeigt: »Es ist besser, eine Minute etwas fiir
unsere Gesundheit zu tun, als es zwei Minuten nicht zu tun, sagt
Bestseller-Autor Dr. med. Carsten Lekutat. Sein neuer Gesund-
heits-Ratgeber zeigt, wie wir mit nur 1 Minute am Tag unsere Ge-
sundheit nachhaltig verbessern.

Eine Welt ohne E-Mail

von Cal Newport

320 Seiten, erschienen: Mai 2021

Redline Verlag, ISBN: 978-3-86881-760-7

volution der Arbeitswelt!

Psycho Hacks

von Rolf Schmiel

256 Seiten, erschienen: Marz 2023
Edel Books, ISBN:978-3-84190-839-1

Wo Menschen zusammenleben, knirscht es manchmal. Missver-
standnisse, Missstimmungen, Missmut — kurz: Psychokram. Die
meisten Psycho-Probleme im Alltag kann man ohne lange Ursa-
chenforschung, Couch und Therapie l6sen. Mit Rolf Schmiels Psy-
cho-Hacks geht es oft schneller und besser.

Vertrauen

von Manfred Tropper

207 Seiten, erschienen: September 2020
Campus Beats, ISBN: 978-3-59351-259-4

Augenhohe zusammenarbeiten.

Wenn jeder dich mag, nimmt keiner dich ernst
von Martin Wehrle

352 Seiten, erschienen: April 2023

Mosaik, ISBN:978-3-44239-409-8

Wer alles tut, was andere von ihm wollen, ist zwar beliebt — aber
lediglich als leichtes Opfer. Nur wem es gelingt, sich nicht verun-
sichern zu lassen und auch unbequeme Haltungen zu vertreten,
wird die eigenen Ziele erreichen. Bestseller-Autor Martin Wehrle
zeigt, wie Sie in jeder Lebenslage Thre Selbstachtung verteidigen.

Cover: Knaur MensSana, Redline Verlag, Edel Books, Campus Beats, Mosaik
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