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Editorial

Anna Seifert
Redakteurin

Was Unternehmer wirklich

weiterbringt

»Der Unternehmer sucht immer nach
Verianderungen, reagiert darauf und nutzt
sie als Chancex, erklirte einst der Oko-
nom Peter Drucker. Ein Ausspruch, der
gerade heute, in Zeiten wirtschaftlicher
Unsicherheit und rasanter Technologie-
entwicklung, kaum aktueller sein konnte.
Wandel gehort zum Unternehmertum -
und doch bringt nicht jede Verdnderung
eine echte Weiterentwicklung! Einer, der
es immer wieder schaftt, den Spagat zwi-
schen Kreativitdt und Effizienz zu meis-
tern, ist Marco Mattes. Wie es dem Immo-
bilienunternehmer gelingt, alten Mauern
neues Potenzial zu verleihen, erzahlt er in
unserem Cover-Interview.

Neue Impulse kénnen indes nicht nur Im-
mobilien zu frischem Schwung verhelfen

- auch Unternehmern hilft oft ein Blick
von auflen, weif$ Martin Limbeck. In sei-
nem Gastbeitrag beschreibt er, wie man in
turbulenten Zeiten handlungsfahig bleibt.
Wenn Fithrungskrifte an Grenzen stoflen,
kann ein Tapetenwechsel mitunter zum
Erfolg fithren - aber die Hoffnung, dass ein

neuer Job alte Probleme 16st, triigt haufig:
Wer eigene Muster nicht hinterfragt, wird
sie auch in anderer Umgebung wiederfin-
den. Sabine Votteler geht der Frage nach,
wie echte Verdnderung gelingen kann.
Letztlich aber entsteht Erfolg nicht allein
aus Perfektion, mahnt die Verhaltens- und
Kommunikationsexpertin Chiara Hart-
mann, sondern durch Selbstreflexion und
den Mut zu klaren Entscheidungen. Und
doch zeigen sich die Herausforderungen
bei Unternehmerinnen oft auf ganz andere
Weise als bei ihren mannlichen Coun-
terparts. Wie es gelingen kann, diese zu
meistern, erklart die Influencerin und Co-
Founderin Vivien Wysocki im Interview.
Auf dem Weg zum Erfolg ist neben Fahig-
keiten wie Ehrgeiz und Empathie auch eine
gute Vorbereitung gefragt. Wie sehr der
Fokus auf die eigenen Ziele hier den Unter-
schied machen kann, zeigt die Kolumne
von Prof. Dr. Jorg Kupjetz.

Viel Vergniigen beim Lesen wiinscht
Anna Seifert
Redakteurin
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teigende Mieten, hohe Zin-

sen und begrenzte Bauflichen:

Die Suche nach bezahlbarem

Wohnraum wird immer kom-

plizierter - und nicht immer ist
Neubau die effizienteste Losung, weifd
Marco Mattes. Stattdessen heif3t es, kre-
ativ zu werden! Wie es ihm gelingt, Be-
standsimmobilien neu zu denken und
welche Auswirkungen erfolgreiche Re-
vitalisierungsprojekte auf das menschli-
che Zusammenleben haben konnen, hat
uns der Immobilienunternehmer im
Interview erzihlt.

Herr Mattes, wie wird man vom Poker-
profi zum Immobilienexperten?

Welche Parallelen gibt es zwischen den
beiden Branchen?

In meinem Fall war es eine praktische
Notwendigkeit, die den Weg in die Immo-
bilienbranche ebnete. Nach einer erfolg-
reichen Karriere als Pokerspieler fithrte
mich mein Weg zunichst in ein E-Com-
merce-Unternehmen. Als wir dort eine
Lagerflache mit spezifischen Anforderun-
gen suchten, stieflen wir tiberall auf ver-
schlossene Tiiren. Diese Herausforderung
wurde zum Wendepunkt: Statt zu mieten,
entschieden wir uns zum Kauf einer Im-
mobilie — der Grundstein fiir etwas véllig
Neues war gelegt!

Wenn man seine Passion gefunden hat,
entwickelt sich eine Kettenreaktion:

Die anfingliche Faszination verwandelt
sich in Leidenschaft; diese wiederum in
auflergewohnlichen Ehrgeiz. Man taucht
vollstindig in die Materie ein und ent-
wickelt den Willen, in diesem Bereich
Auflergewohnliches zu leisten. Die wich-
tigste Erkenntnis aus meiner Pokerzeit
ist die fundamentale Unterscheidung
zwischen Entscheidungsqualitat und
kurzfristigem Ergebnis. Eine exzellente
Entscheidung kann temporér zu subopti-
malen Resultaten fithren - eine Erfah-
rung, die gerade im Immobiliengeschaft
von unschiatzbarem Wert ist.

Poker lehrt vor allem zwei essenzielle
Lektionen: Das Denken in Wahrschein-
lichkeiten und zweitens mentale Wider-
standsfihigkeit wihrend langerer Gliicks-
oder Pechphasen. Diese Resilienz ist
besonders wertvoll beim antizyklischen
Investieren, wo man oft gegen erhebliche
Widerstidnde agieren muss.

Ein weiterer, oft unterschitzter Aspekt

ist die intensive Schulung der Menschen-
kenntnis am Pokertisch. Die Fahigkeit,
Bediirfnisse und Verhaltensweisen in
menschlichen Interaktionen prézise zu le-
sen und einzuschitzen, erweist sich heute
als strategischer Vorteil in der Fithrung
unserer Unternehmensgruppe.

Erfolg

»Poker lehrt vor allem zwei essenzielle Lektionen:
Das Denken in Wahrscheinlichkeiten und zweitens
mentale Widerstandsfahigkeit wiihrend lingerer
Gliicks- oder Pechphasen.«

- Marco Mattes

Welcher Mindset-Shift hat aus einem ein-
zelnen Investment ein skalierbares Ge-
schiftsmodell gemacht?

Es war weniger ein einzelner Mindset-Shift
als vielmehr eine organische Entwicklung.
Mit jedem erfolgreichen Projekt wuchs das
Vertrauen in die eigenen Fahigkeiten und
die Erkenntnis, dass man selbst der Archi-
tekt seines Erfolgs ist. Diese Selbstverant-
wortung war und ist fiir mich der zentrale
Punkt: Wenn man versteht, dass man fiir

jedes Ergebnis selbst die Verantwortung
tragt, er6ffnen sich vollig neue Perspekti-
ven. Ein entscheidender Moment war die
Erkenntnis, dass grofie Zahlen im Grunde
denselben GesetzmafSigkeiten folgen wie
kleine. Ob man ein Projekt fiir eine Mil-
lion oder 50 Millionen Euro entwickelt
- die grundlegenden Herausforderungen
und Prozesse bleiben dhnlich. Der einzige
Unterschied liegt in der Dimension der Er-
gebnisse. Wenn man diese mentale Hiirde




Erfolg

einmal {iberwunden hat, wird klar, dass

es oft sogar sinnvoller ist, in grofleren Di-
mensionen zu denken und zu handeln. Das
Risiko-Ertrags-Verhéltnis verschiebt sich
dabei hiufig sogar zu deinen Gunsten, weil
du mit wachsender Gréfle auch mehr Mog-

lichkeiten und Verhandlungsspielraum hast.

Sie haben sich innerhalb kurzer Zeit ein
knapp 200-Millionen-Portfolio aufgebaut.
Was waren die grofiten unternehmerischen

Herausforderungen auf diesem Weg und
wie haben Sie diese gemeistert?

Der Aufbau eines 200-Millionen-Portfolios
mag von auflen betrachtet rasant wirken,
erstreckte sich aber tiber eine Dekade kon-
tinuierlicher Entwicklung. Die wirkliche
Skalierung erfolgte erst in den letzten drei
Jahren - bezeichnenderweise antizyklisch,
als der Markt nach unten korrigierte und
wieder attraktive Einkaufspreise bot. Eine
der grofiten Herausforderungen war es,

»Letztendlich lasst sich unser Erfolgsrezept auf die
simple Formel sWho Not How« reduzieren - es geht
nicht primédr darum, wie man etwas macht,

sondern mit wem.«
- Marco Mattes

wihrend der Hochphase des Marktes einen
kithlen Kopf zu bewahren. In einer Zeit, in
der viele Marktteilnehmer selbst zu iiber-
hohten Preisen jenseits des Substanzwertes
Erfolge verbuchten, war es entscheidend,
der eigenen Vernunft zu folgen und dem
Herdentrieb zu widerstehen.

Der Schliissel zum nachhaltigen Wachstum
lag in zwei wesentlichen Faktoren: Zum ei-
nen im Aufbau eines verlasslichen Netzwerks
von Finanzierungspartnern, zum anderen in
der Gewinnung der richtigen Teammitglie-
der. Letztendlich lésst sich unser Erfolgsre-
zept auf die simple Formel »Who Not How«
reduzieren - es geht nicht primar darum, wie
man etwas macht, sondern mit wem.

Die Immobilienbranche ist derzeit wirt-
schaftlichen und regulatorischen Verin-
derungen unterworfen. Was braucht es,
um sich flexibel an neue Marktbedingun-
gen anpassen zu kénnen?
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In der Immobilienbranche gibt es keine
»schlechten« Markte - es gibt nur unpassen-
de Strategien fiir bestimmte Marktpha-
sen. Diese Erkenntnis ist fundamental fir
nachhaltigen Erfolg, besonders in Zeiten
wirtschaftlicher und regulatorischer Ver-
anderungen. Die Basis fiir erfolgreiche
Anpassungsfahigkeit liegt in einem posi-
tiven Mindset. Wer mit dieser Grundhal-
tung agiert, erkennt in jeder Marktsituati-
on Chancen, anstatt sich von potenziellen
Risiken lahmen zu lassen. Der praktische
Ansatz folgt dabei einem klaren Mus-

ter: kontinuierliche Marktbeobachtung,
frithzeitiges Erkennen von Veranderun-
gen, Identifikation neuer Potenziale. Der
entscheidende Erfolgsfaktor liegt dann in
der Umsetzung: Erst im kleinen Maf3stab
testen und, sobald sich ein Konzept be-
wihrt, gezielt skalieren.

Sie haben sich auf die Revitalisierung
von Immobilien spezialisiert. Warum bil-
den bestehende Objekte Ihrer Meinung
nach die Basis fiir den Erfolg ihrer Unter-
nehmensgruppe?

Die Konzentration auf Bestandsimmobi-
lien ist keine zufillige Wahl, sondern eine
bewusste Strategie, die auf einem ausge-
wogenen Chancen-Risiko-Profil basiert.
Der Schliissel liegt in der Kombination
mehrerer vorteilhafter Eigenschaften, die
diese Objekte mitbringen. Zunichst bie-
tet die bestehende Bausubstanz bei klu-
gem Einkauf einen intrinsischen Sach-
wert, der als natiirliche Risikobegrenzung
fungiert. Dies ist besonders wichtig in
einem Markt, der von Schwankungen
gepragt sein kann. Bei vermieteten Be-
standsobjekten profitieren wir zusatzlich
von einem unmittelbaren Cash-Flow, der
uns den nétigen Entwicklungsspielraum
verschafft. Diese gesicherte Grundrendite
ermoglicht es uns, ohne zeitlichen Druck
die optimale Entwicklungsstrategie zu
implementieren und signifikante Wert-
steigerungspotenziale zu heben.

Bei Leerstandsobjekten verfolgen wir
einen anderen, aber ebenso effektiven
Ansatz: Hier liegt der Fokus auf dem
Erwerb deutlich unter dem Sach- oder
Wiederherstellungswert. Diese Strategie
begrenzt das Abwirtsrisiko, wiahrend sie
gleichzeitig ein erhebliches Wertsteige-
rungspotenzial bietet. Die Kombination
aus begrenztem Downside-Risiko und
substanziellem Upside-Potenzial macht
Bestandsimmobilien fiir uns zu einem
idealen Investment-Vehikel.

Welche Rolle spielt die Emotion dabei?
Emotionen und Intuition sind nicht

nur wichtig, sie sind fundamental fiir
nachhaltigen Erfolg in der Bestandsent-
wicklung. Wihrend viele Branchenak-
teure sich ausschliefSlich auf Zahlen und

Erfolg

»Der Schlissel zum Erfolg liegt kiinftig in der
Entwicklung hocheffizienter Revitalisierungskon-
zepte, die maximale Wertschopfung bei
optimiertem Ressourceneinsaiz ermoglichen.«

- Marco Mattes

Renditeberechnungen fokussieren, haben
wir erkannt, dass Immobilien weit mehr
sind als blofle Investitionsobjekte.

Immobilien sind Lebensraume - Orte, an
denen Menschen wohnen, arbeiten und
ihre Zeit verbringen. Jedes Gebaude er-
zahlt seine eigene Geschichte, jede Strafle
hat ihren eigenen Charakter, jedes Viertel
seine einzigartige Dynamik. Diese subtilen
Faktoren lassen sich nicht vollstandig in
Exceltabellen erfassen. Sie miissen gespiirt
und verstanden werden. Wenn sich ein
Objekt fiir uns nicht stimmig anfiihlt, leh-
nen wir es ab — auch wenn die Zahlen auf
den ersten Blick attraktiv erscheinen mo-
gen. Das hat sich als einer unserer wich-
tigsten Erfolgsfaktoren erwiesen. Denn
letztendlich entwickeln wir keine anony-
men Quadratmeter, sondern Riume, die

Menschen beriihren und inspirieren sollen.

Welche Trends und Herausforderungen
erwarten uns in puncto Immobilien-Re-
vitalisierung Ihrer Einschitzung nach in
den kommenden Jahren?

Die Immobilien-Revitalisierung steht vor
einem fundamentalen Wandel, der neue
Ansitze und Losungen erfordert. Die
grofite Herausforderung sehen wir in der
Gleichung aus Handwerkermangel und
steigenden Kosten fiir Material und Arbeit.
Dies verlangt nach einer kompletten Neu-
ausrichtung der Sanierungsstrategien.

Der Schliissel zum Erfolg liegt kiinftig in

der Entwicklung hocheffizienter Revitalisie-
rungskonzepte, die maximale Wertschop-
fung bei optimiertem Ressourceneinsatz er-
moglichen. Dabei miissen wir zwei zentrale
Dimensionen beriicksichtigen: Zum einen
die sich dynamisch verdndernden Nutzeran-
forderungen, zum anderen die grundlegen-
den gesellschaftlichen und wirtschaftlichen
Strukturveranderungen. Erfolgreiche Revita-
lisierungsprojekte der Zukunft werden sich
dadurch auszeichnen, dass sie diese komple-
xen Anforderungen in kosteneffiziente und
zugleich wertsteigernde Sanierungskonzepte
tibersetzen kénnen. Nur wer diese Balance
beherrscht, wird nachhaltige Mehrwerte fiir
alle Beteiligten schaffen kénnen.

Marco Mattes ist Immobilienunternehmer und
Bestseller-Autor des Buchs »Erfolg durch Intuition«.
Als Grunder und CEO der Mattes Unternehmens-
gruppe hat er sich das Ziel gesetzt, Immobilien
wieder in ihrem Potenzial nutzbar zu machen.
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ntscheidungen, Strategien, Kri-
senmanagement, Mitarbeiter-
fithrung, Vertrieb, Produkt-
entwicklung: Als Unternehmer
sind das alles Themen, die du
tagtéglich jonglierst. Und zwar am besten
alle gleichzeitig. Und oftmals ohne Hilfe
oder echte Unterstiitzung. Warum? Weil du
denkst, das muss so sein. Weil du glaubst,
dass du als Chef diese Dinge draufthaben
musst und du an allem beteiligt sein solltest,
was in deinem Unternehmen geschieht.

Diese Gedanken haben viele Unternehmer

- und hadern gleichzeitig damit. In diesem
Artikel gehe ich daher genauer darauf ein,
warum du dir als Unternehmer unbedingt
Unterstiitzung holen solltest, wie diese aus-
sehen kann - und warum du deine Com-
pany damit den entscheidenden Schritt
nach vorne bringen wirst.

Hor auf, den starken Mann oder die
starke Frau zu spielen!

Mal Hand aufs Herz: Hast du schon im-
mer alles allein gemacht? Ich wette, nicht.
Denk mal zuriick an deine Kindheit oder
schau auf deine Kinder! Sie lernen nicht
von selbst zu laufen, sich die Schuhe zuzu-
binden oder Fahrrad zu fahren. Sie lernen
es, weil sie von ihren Eltern immer wieder
ermutigt werden. Weil sie vorgemacht be-
kommen, wie es geht. Von ihnen Hilfestel-
lung und Unterstiitzung erfahren. Andere
Dinge hast du vielleicht von Freunden ge-
lernt - Tischtennis spielen, auf Baume klet-
tern oder Steine tiber das Wasser flitschen
zu lassen. Was ich damit sagen will: Warum
sollte es mit dem Unternehmertum anders
laufen? Wenn du dir Support suchst, ist das
kein Zeichen von Schwiche, sondern viel-
mehr eine Stiarke! Denn du hast erkannt,
dass du etwas noch nicht kannst. Und du
bist gewillt, dich mit diesem Thema zu be-
schaftigen und zu lernen. Um noch besser

»Limbeck. Unternehmer.«
von Martin Limbeck

352 Seiten

Erschienen: November 2023
GABAL Verlag

ISBN: 978-3-96739-153-4

Einstellung

»Wenn du dir Support suchst, ist das kein Zeichen
von Schwache, sondern vielmehr eine Starke!«

zu werden, fiir dich, dein Unternehmen,
deine Mitarbeiter und deine Kunden. Ich
gebe zu: Als junger Kerl wollte ich auch
mit dem Kopf durch die Wand. Ich wollte
alles aus eigener Kraft schaffen. Ich dachte,
ich muss mich beweisen und allen zeigen,
dass ich es draufhabe. Ich wollte mich auf
nichts und niemanden verlassen, aufler auf
mich selbst. Das hat mich viel Kraft gekos-
tet. Und natiirlich musste ich die Zeit und
die Energie, die ich benotigte, um mir eine
Karriere aufzubauen, an anderer Stelle ein-
sparen. Freundschaften und Beziehungen
kamen zu kurz und zerbrachen. Doch ich
arbeitete mich weiter voran, immer weiter!

Bis ich irgendwann an den Punkt kam,
an dem ich merkte: Wire es wirklich so
schlimm, andere um Rat zu fragen? Einer
dieser Momente war mein Einstieg in die
Speakerszene. Als Trainer war ich bereits
sehr erfolgreich, doch ich wollte auch auf

der Bithne stehen und Vortrége halten. Da-
mals traf ich auf Hans-Uwe L. Kohler, der
bereits ein Urgestein der Branche war. Er
hatte sich tiber mich und meine erste klag-
liche Rede lustig machen konnen. Doch
das tat er nicht. Heute bin ich riickblickend
extrem dankbar fiir seine Einschitzungen,
seine Tipps und die vielen Gespriche, die
wir miteinander gefithrt haben. Neben ihm
gab es noch weitere Mentoren, die mich
allesamt geprégt haben. Die mich inspiriert
haben, als Redner, als Autor und eben auch
als Unternehmer. Diese haben mich darin
bestérkt, Entscheidungen zu treffen, von
denen mir andere Menschen in meinem
Umfeld abgeraten haben.

Erfolg ist planbar - wenn du bereit bist,
Hilfe anzunehmen!

Erfolg ist kein Solo-Trip, auch wenn es

von auflen oft so aussieht. Jeder Topun-
ternehmer, jeder Spitzensportler, jeder




Einstellung

erstklassige Performer hat Menschen an
seiner Seite, die ihn fordern, fordern und
weiterbringen. Der Irrglaube, dass du alles
allein schaffen musst, killt auf Dauer dein
Business. Warum? Weil du irgendwann
festhiangst. Im Alltag. Im Griibeln. In dei-
nen Routinen. Du siehst den Wald vor lau-
ter Béumen nicht mehr. Und genau dann
brauchst du jemanden, der dir den Spiegel
vorhdlt, der dir den Knoten im Kopf 16st,
der dir eine neue Perspektive gibt. Jeman-
den, der nicht emotional verstrickt ist wie
ein Partner oder eine Partnerin, ein Fami-
lienmitglied — und messerscharf analysiert,
wo du stehst und was zu tun ist.

Denn denk mal einen Schritt weiter: Es
geht langst nicht mehr nur um dich. Du
hast Verantwortung, fiir dein Team und
deine Kunden. Und wenn du das alles
allein stemmen willst, jede Herausforde-
rung mit dir selbst ausmachen willst, wirst
du irgendwann stagnieren oder dich ver-
zetteln. Heute kommen Unternehmer zu
mir in meine Gipfelstiirmer Mentorings,
wenn sie an diesem Punkt stehen. Sie sa-
gen zu mir: »Martin, ich habe ein gutes
Business, doch ich stecke fest« oder »Ich
wachse, aber habe keinen Plan mehr, wie
ich das alles hindeln soll«. Sie alle wollen
den Gipfel in ihrer Branche erreichen -
brauchen jedoch die Unterstiitzung und
Erfahrung eines Sherpas, der die Route
kennt und den Aufstieg schon mehrere
Mal selbst absolviert hat.

Die Vorteile, die du als Unternehmer davon
hast, wenn du dir einen Mentor und Spar-
ringspartner suchst, liegen auf der Hand:

Kein ewiges Herumprobieren mehr -
kein Lehrgeld! Du bekommst Input,
der direkt wirkt. Vorausgesetzt natiir-
lich, du bist bereit, an dir zu arbei-
ten und die Ideen auch umzusetzen.
Durch einen Mentor allein wird noch
nichts besser werden.

Mit einem Sparringspartner an deiner
Seite bekommst du Klarheit. Klarheit,
die dir vorher gefehlt hat, weil du zu sehr
in deinem Unternehmeralltag gefangen
warst und nicht mehr von auflen auf
dein Unternehmen schauen konntest.

Gute Mentoren fordern dich. Sie las-
sen dich nicht in der Komfortzone.

Und genau dann geschieht Wachstum.

Wenn du bereit bist, mitzumachen -
und nicht nachzulassen! Auch dann
nicht, wenn es unangenehm wird.

Du wirst nicht nur selbst besser — du
wirst auch ein besserer Leader, wenn
du lernst, Verantwortung abzugeben
und deine Mitarbeiter zu befahigen.

Und das spiiren deine Leute.

Eigentlich logisch, oder? Wenn du
aufhorst, im Kreis zu laufen oder
eine Sackgasse nach der nichsten zu
nehmen, taucht dein Ziel plotzlich in
Sichtweite vor dir auf.

»Der Irrglaube, dass du alles allein schaffen musst,
killt auf Dauer dein Business.«

Du bist kein Superheld - du bist
Unternehmer!

Das ist etwas, was ich Unternehmern immer
wieder sage. Egal, wie viel du wegschaffst
und was du alles jonglierst: Du bist weder
Superman noch Wonder Woman. Wenn du
so weitermachst und alles allein regeln willst,
wird dein Erfolg irgendwann stagnieren -
oder schlimmstenfalls wie ein Kartenhaus

in sich zusammenbrechen. Weil du irgend-
wann nicht mehr kannst oder deine Ener-
gien in die falschen Projekte steckst. Vergiss
nicht: Selbst Superhelden haben immer wie-
der Sidekicks, die ihnen zur Seite stehen und
sie aus brenzligen Situationen retten. Was
wire Batman ohne die Erfindungen und den
Support seines treuen Butlers Alfred? Ohne
Robin? Fiir mich war es ein Gamechanger,
mir die Unterstiitzung von Menschen zu
suchen, die meinen Weg schon gegangen
sind. Mit Sicherheit bin ich dadurch eini-

ge Jahre frither zum Ziel gekommen. Und
diese Moglichkeit steht dir ebenfalls offen!
Such dir die richtigen Menschen. Lass dich
fordern. Lass dich begleiten. Du bist nicht
schwach, wenn du dir Support holst. Du bist
smart. Und wenn du bereit bist, dein Busi-
ness aufs nachste Level zu bringen — dann
weif$t du, wo du mich findest.

Der Autor

Martin Limbeck ist Inhaber der Gipfel-
stirmer Mentoring GmbH, Mehrfachun-
ternehmer, Experte fir Sales und Sales Lea-
dership sowie fnffacher Bestsellerautor.
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Sache

iirzlich habe ich nach langer

Zeit mal wieder im Internet

etwas ersteigert: ein schones

Bild fiir mein Biiro. Da ich

es unbedingt haben wollte,
habe ich meine zuvor gesetzte Obergren-
ze hinter mir gelassen und vielleicht etwas
iiberteuert eingekauft — aber nur ein ganz
kleines bisschen zu teuer.

JORG KUPJETZ .

Erfolgreich
verhandeln

E—: i

Leben

Der Autor

Prof. Dr. J6rg Kupjetz (Professor K.®)
ist Professor fur Wirtschaftsrecht und zu-
dem als Rechtsanwalt, Autor, Trainer und
Speaker tatig.

Nicht nur bei Versteigerungen, auch in
echten Verhandlungssituationen verliert
man manchmal ein wenig das Ziel aus den
Augen oder wirft es leichtfertig von Bord.
Das Auto, das nach der Konfiguration auf
einmal teurer wird, die Wohnung, das achte
Paar Schuhe fiir die Abendgarderobe - jeder
kann hier bestimmt ein Lied davon singen!

Auch, wenn man nicht alles immer nur

in Euro messen muss und Geld durchaus
auch einmal »sinnlos« ausgegeben wer-
den kann, sollte doch bei wichtigen und
entscheidenden Verhandlungen darauf
geachtet werden, dass man sich nicht ver-
galoppiert. Aber auch unfreiwillige und zu
grofiziigige Zugestdndnisse sind typische
Fallen, in die man immer wieder gerne ein-
mal tappt. Und meistens dann, wenn es um
die eigene Sache geht.

Gehen Sie daher niemals als einsamer
Wolf in die Verhandlungen, die Thnen
wirklich wichtig sind und die IThr eige-
nes Portemonnaie betreffen! Nehmen

Sie einen Kollegen, Freund, Partner oder
eine sonstige vertraute Person mit, die ein
wenig den Aufpasser fiir Sie spielt und
idealerweise gar kein eigenes Interesse

am Ausgang der Verhandlung hat und Sie
»emotionslos« auch einmal bremsen kann.
Auch, wenn Sie ein erfahrener Verhandler
sind, in eigener Sache wird es manchmal
unprofessionell und die Emotionen tiber-
nehmen das Verhandlungsruder.

»Die Kinder des Schusters haben die
schlechtesten Schuhe, sagt der Volksmund
nicht umsonst. Wenn es um uns selbst
geht, sind wir einfach nicht immer gut. Fiir
Dritte holen wir alles raus, bei uns selbst
vergessen wir manchmal alle Prinzipien.

Also nehmen Sie jemanden mit, fiir den Sie
der Dritte sind! Vielleicht kénnen Sie sich
ja irgendwann bei ihm mit einer guten Be-
gleitung seiner Verhandlung revanchieren.
Gemeinsam ist man immer stark.

M



Wissen

Neuer Job — neues Gluck?

EIN GASTBEITRAG VON SABINE VOTTELER
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iele Menschen, die sich in ih-

rem Job unwobhl fithlen, glau-

ben, dass ein Stellenwechsel

die Losung ist. Doch oft stellt

sich nach wenigen Monaten
Erniichterung ein. Das ist besonders frus-
trierend, wenn man der festen Annahme
war, dass man mit dem neuen Job genau
das Richtige gefunden hatte. Noch ver-
wirrender wird die Situation, wenn man in
der neuen Stelle genau das bekommen hat,
was in der alten fehlte: etwa ein kleineres
Unternehmen und flachere Hierarchien.
Natiirlich faingt man da an, sich Fragen zu
stellen: Was stimmt mit mir nicht? Habe
ich moglicherweise falsche oder unrealisti-
sche Erwartungen?

Was steckt wirklich dahinter? Und wie
erkennt man, ob ein Jobwechsel die rich-
tige Mafinahme ist — oder ob es um etwas
Grundlegenderes geht und eine tiefere Ver-
anderung notig ist?

Warum ein neuer Job oft nicht die
Antwort ist

Wer seinen Job wechselt, ohne die eigent-
lichen, tieferen Ursachen seiner Unzufrie-
denheit zu hinterfragen, erlebt hiufig eine
unangenehme Uberraschung: Der neue
Job ist nicht besser, weil er nur anhand der
oberflachlichen, vermeintlichen Kriterien
iberpriift wurde. Wer etwa ein kleine-

res Unternehmen und flache Hierarchien
sucht, sich aber tatsiachlich mehr Wirksam-
keit wiinscht, stellt vielleicht fest, dass der
direkte Draht zum Geschiftsfithrer kein
Garant dafiir ist, dass man mehr umsetzen
kann. Ein Chef, der Verdnderungen und
Neuem gegeniiber wenig aufgeschlossen ist,
kann dies ebenfalls verhindern.

Es lohnt sich also, genau zu hinterfragen,
welches Bediirfnis hinter der Unzufrieden-
heit steckt. Nur wenn das klar ist, kann man
ein neues Angebot mit konkreten Fragen
priifen — etwa, welche Ideen in der letzten
Zeit umgesetzt wurden und wie bisherige
Entscheidungsprozesse abgelaufen sind.

Der Lebenslauf als Hinweis auf die wahre
Herausforderung

Ein Blick auf den eigenen Lebenslauf kann
aufschlussreich sein: Wer bereits mehrfach
den Job gewechselt hat, ohne langfristig
zufriedener zu sein, steckt moglicherweise
in einem Muster fest und hat den Eindruck,
dass es nirgendwo besser ist. Vielleicht wie-
derholen sich immer wieder die gleichen
Themen wie etwa »fehlende Wertschit-
zungy, »zu wenig Gestaltungsspielraum«
oder »keine Sinnhaftigkeit«. Das deutet
darauf hin, dass hier eine grundlegende
Selbstanalyse und eventuell ein grof3erer
Karriere-Umbruch ansteht. Dann sprechen
wir nicht mehr von einer iiblichen »beruf-
lichen Veranderungg, also einem Change,

sondern von einer Transition. Der Unter-
schied ist wesentlich: Ein Change ist ein
sichtbarer, dufSerer Wechsel - ein neuer
Job, eine neue Branche, ein anderes Unter-
nehmen. Eine Transition geht tiefer: Sie be-
deutet eine innere Veranderung, ein neues
Verstdndnis fiir die eigenen beruflichen
und personlichen Bediirfnisse und geht
mit einer Veranderung der eigenen Identi-
téat einher. Und das lésst sich nicht einfach
mit einem neuen Job erledigen.

Drei Test-Fragen fiir mehr Klarheit

1. Was macht mich unzufrieden
und warum?
Was stort mich ganz konkret: In der
aktuellen Position und in der vorhe-
rigen? Ist es das Thema, sind es die
Arbeitsinhalte, Téatigkeiten, geht es
dabei um Menschen, mit denen ich zu
tun habe, um Werte oder um sons-
tige Rahmenbedingungen? Dann ist
es ganz entscheidend, sich zu fragen:
WARUM stoéren mich diese Dinge?
Was liegt dahinter? Welche Bediirf-
nisse stecken dahinter, die nicht be-
friedigt werden? Und: Kann ich das in
einem anderen Job bekommen?

. Welche Erwartungen hatte ich an
den neuen Job?
Auch mit dieser Frage kommt man
dem néher, worum geht es tatsach-
lich geht: Mehr Entscheidungsfreiheit?
Mehr Bedeutung, mehr Anerkennung
oder Wertschatzung? Mehr bewegen?
Mehr Sinnhaftigkeit?

Welche von all den Punkten wurden im
vorherigen Job nicht erfiillt und sind
auch jetzt im neuen nicht gegeben?

. Was hat sich veridndert?
Hiéufig haben sich Dinge im Um-
feld verandert. Im Job. In der Firma.
Vielleicht eine Umstrukturierung,
vielleicht ist der Chef, von dem man
eingestellt wurde, zwischenzeitlich
weg, vielleicht wurde eine Aufgabe
versprochen, die nun doch nicht zum
Tragen kommt.

Vielleicht hat sich aber auch im eige-
nen Umfeld, bei dem Betroffenen
selbst, etwas verandert.

Das passiert oft in Phasen der Transi-
tion im Leben; etwa durch die Geburt
des ersten Kindes oder in der Mitte
des Lebens. Man glaubt, immer noch
zu wissen, was man will und braucht

— aber das ist iiberholt! Weil sich
Priorititen verdndert haben und der
vermeintlich ideale Job einfach nicht
mehr passend ist.

Wissen

Die Autorin

Sabine Votteler ist Griinderin von Next
Level Consulting. Als erfahrene Fuhrungs-
kraft machte sie selbst im Alter von 49
Jahren den Schritt in die Selbstandigkeit.

Ein neuer Job oder doch eine

andere Losung?

Nur wer sich tiber sich selbst und seine
Motive sowie die Bediirfnisse dahinter im
Klaren ist, kann den Job finden, der zu ihm
passt. Dann kann man auch den derzei-
tigen Job noch einmal neu bewerten und
eine gute Entscheidungsgrundlage schaffen.
Vielleicht stellt sich heraus, dass ein kla-
rendes Gesprich oder ein paar machbare
Veranderungen schon ausreichen, damit
sich die Situation verbessert. Woméglich
erkennt man auch, dass das, was man tat-
sachlich will, eher in einer Selbststdndig-
keit zu finden ist.

Wichtig ist, den Lebenslauf zu sehen als
das, was er ist: als ein Abbild der Vergan-
genheit. Wenn man etwas ganz anderes
will als bisher, weil man etwa feststellt, dass
ein »weiter so« nicht zu Zufriedenheit
fithrt, lasst sich das nicht aus den bisheri-
gen Berufsstationen ablesen. Die Frage ist:
Was ist NOCH moglich?

Statt in den néchsten Job zu springen,
lohnt es sich, die Neuorientierung bewusst
zu gestalten. Das bedeutet: die eigenen
Starken, Werte und Interessen klar her-
auszuarbeiten, sich bewusst zu machen,

in welchen Umfeldern man wirklich gut
arbeiten und gleichzeitig einen grof3en
Mehrwert beisteuern kann - und neue
Wege wie Selbststandigkeit oder Portfolio-
Karrieren in Betracht zu ziehen.

»Nur wer sich Uber sich
selbst und seine Motive
sowie die Bediirfnisse
dahinter im Klaren ist,
kann den Job finden,
der zu ihm passt.«

— Sabine Votteler
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Wenn dein groB3ter Antrieb gleichzeitig
dein groBter Saboteur ist

EIN GASTBEITRAG VON CHIARA HARTMANN
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rfolg braucht Energie. Doch was,

wenn dein innerer Stromkreis

iiberhitzt? Griinder brennen

fur ihre Ideen, bis sie selbst

brennen. Die wenigsten merken,
dass nicht der Wettbewerb das Problem ist,
sondern der eigene Anspruch: Sei perfekt!
Sei stark! Mach schneller! Streng dich mehr
an! Diese inneren Antreiber wirken wie ein
schleichender Virus. Sie tarnen sich als Mo-
tivation und mutieren zu einem mentalem
Kurzschluss.Und plotzlich ist da keine Kraft
mehr fiir Klarheit. Kein Raum fiir Refle-
xion. Nur noch Funktionieren. Und genau
das ist der erste Fehler.

Der stille Absturz ist der Preis des
Hoéhenflugs

Am Anfang fiihlt es sich genial an. Du
launchst, baust auf, wachst tiber dich hinaus.
Doch je hoher du steigst, desto geféhrlicher
wird der Fall. Wer nicht lernt, sich selbst zu
beobachten, wird irgendwann ferngesteuert

— von Mustern, die aus der Kindheit oder aus
alten Pragungen stammen. Du kennst sie
nicht? Dann kontrollieren sie dich. Denn
wer permanent stark wirken will, zeigt zwar
keine Schwiche, aber auch keine Wahr-
heit. Wer nie versagt, wachst nicht. Und wer
immer performt, verliert irgendwann den
Kontakt zum eigenen Menschsein.

Frag dich: Wer treibt dich wirklich an?

Du oder ein unsichtbarer Satz in deinem
Kopf? »Ich muss leisten, um zu sein.«
Wenn du diesen Satz findest, hast du einen
der wahren Tater identifiziert. Denn Ge-
danken sind wie ein Virus, der sich immer
weiter ausbreitet, wenn du nicht darauf
achtest, ihn rechtzeitig zu stoppen.

Tatort Alltag — der Griinder im Schatten
seines Ideals

Nehmen wir zum Beispiel Bjorn, 29, SaaS-
Founder, elf Leute im Team, Series A in der
Pipeline: Nach auflen lduft alles nach Plan.
Nur Bjorn selbst fiihlt sich immer leerer. Er
schlaft kaum, diskutiert immer harter mit
Co-Foundern und vergisst Geburtstage sei-
ner Freunde. Der Satz, der in ihm brennt:
»Wenn ich loslasse, bricht alles zusam-
men.« Was Bjorn nicht erkennt, ist: Nicht
das Business ist das Problem, sondern sein
inneres System! Er glaubt, nur mit stindi-
ger Anstrengung wertvoll zu sein. Leistung
ersetzt Identitit. Und genau das kostet ihn
seine Balance. Und am Ende vielleicht auch
sein Unternehmen und seine Beziehungen.

Die inneren Titer und wie du

sie erkennst

Der wahre Tatort liegt nicht im Auflen. Er
liegt in deinem Mindset. Innere Antreiber
sind wie unsichtbare Komplizen: Sie sagen
dir, dass du nur wertvoll bist, wenn du alles
gibst. Egal, was es kostet. Perfektion. Kon-
trolle. Rastlosigkeit. Du tust immer mehr,

Einstellung

»Deine groBte Ressource ist nicht Zeit.

Du bist es!«

fithlst aber immer weniger. Und genau das
ist die Falle. Der Preis ist extrem hoch: Du
verlierst deine Intuition, deine Prasenz,
dein Gleichgewicht. Und irgendwann auch
dein Team. Denn wer sich selbst iiber-
fordert, iiberfordert auch andere. Analy-
siere dein Verhalten unter Stress wie ein
Kriminalist! Ziehst du dich zuriick? Wirst
du hérter, kontrollierender, gereizt? Diese
Muster sind Spuren. Sie zeigen, wo deine
wahren Trigger liegen.

Beziehungen unter Druck oder wenn
Nihe zur Last wird

Viele junge Unternehmer merken es zuerst
an ihren privaten Beziehungen. Der Ton
wird scharfer, die Geduld kiirzer. Was frii-
her Kraft gegeben hat, wie Familie, Freunde,
Partnerschaften, wird jetzt zur Pflichtaufga-
be. Der Riickzug beginnt nicht im Kalender,
sondern in deinem Kopf. Und mit jedem
Verzicht auf Néhe geht auch ein Stiick Bo-
denhaftung verloren. Wer sich selbst nicht
mehr spiirt, kann auch andere nicht mehr
wirklich erreichen und einschétzen. Stress
macht einsam, vor allem dann, wenn keiner
dariiber mehr spricht.

Griinden mit System oder gar mit
Selbstzerstorung

Wer kein klares Profil hat, l4sst sich von
Stressprofilen steuern. Viele Griinder set-
zen alles auf Leistung. Doch Leistung ohne
Sinn ist wie ein Auto ohne Bremsen. Es
fahrt, aber du hast keine Kontrolle. Wahre
Resilienz beginnt mit dem Mut, anders zu
denken: Nicht hoher, schneller, weiter — son-
dern gezielter, bewusster und menschlicher.
Wer Sinn statt Status sucht, baut nicht nur
ein Business, sondern ein Fundament, bei
dem andere und man selbst langfristig profi-
tieren. Finde heraus, was dir wirklich Halt

— Chiara Hartmann

gibt und was dich heimlich auffrisst! Stress
entsteht nicht durch Arbeit, sondern durch
den Verlust von Selbstverbindung. Deine
grofdte Ressource ist nicht Zeit. Du bist es!

Fazit: Wer sich selbst durchschaut,

bleibt unbesiegbar

Grunder, die sich selbst lesen konnen, fith-
ren anders. Sie erkennen frith, wenn etwas
kippt, weil sie die Sprache ihrer inneren
Muster kennen. Das ist der Unterschied
zwischen Burnout und Durchbruch, zwi-
schen Erschopfung und Exzellenz. Dein
Kopf ist kein Feind, wenn du ihn, insbe-
sondere deine Gedanken, richtig steuerst.
Dein Stress kein Gegner, sobald du ihn
dechiffrierst. Und dein Griinderleben kein
Risiko, wenn du endlich deine eigenen Tat-
orte kennst. Erkenne: Du bist nicht deine
Performance. Du bist der Mensch dahinter.
Und den gilt es zu schiitzen - fiir alles, was
du noch aufbauen willst.

Die Autorin

Chiara Hartmann, bekannt als »Die
Profilerin«, ist Expertin fir menschliches
Verhalten und Kommunikation. Sie un-
terstUtzt Top-Manager dabei, ihr Poten-
zial zu entfalten.
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»Weil das, was ich tue, auch mit
meinen Werten zusammenhéingt:
ein selbstbestimmtes Leben als

Frau fithren. «
- Vivien Wysocki
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Erfolg

Als junge Unternehmerin
iitberraschen

Vivien Wysocki Uber die Herausforderungen flr Grinderinnen

bwohl im 21. Jahrhundert

die Emanzipation grof3-

geschrieben wird, sind

Frauen in der Fiihrungs-

etage immer noch stark
unterreprisentiert. Eine Studie der
deutsch-schwedischen Allbright Stiftung
von Anfang Mirz 2024 hat bewiesen: Der
Frauenanteil liegt hier bei gerade einmal
13 Prozent. An Fithrungsstirke man-
gelt es jedoch keinesfalls, meint Vivien
Wysocki, Co-Griinderin der Strumpfho-
senmarke saint sass. Welche Hiirden sie
fiir Griinderinnen sieht und warum sie
sich entschlossen hat, ihr Business nicht
komplett allein zu fiihren, erzihlt sie in
unserem Interview.

Vivien, nur 20 Prozent der Start-ups

werden heutzutage von Frauen aufgebaut.

Warum gibt es immer noch so viel mehr
mainnliche als weibliche Griinder?
Unternehmertum ist fiir Médnner friih als
Moglichkeit erkennbar - fiir Frauen oft
nicht. Eine Studie der Uni Siegen aus 2024
zeigt, dass Wirtschaft in Schulbiichern
kaum eine Rolle spielt. Wenn doch, dann
meist als Problemverursacher. Auflerdem
tauchen Frauen in unternehmerischen
Rollen so gut wie nicht auf.

Das ist kein Detail, sondern pragt ganze Le-
benswege. Wir orientieren uns an Vorbildern

- und wenn Médchen in ihrer gesamten
Schulzeit kaum eine Unternehmerin sehen,
kommt der Gedanke, dass das ein gangbarer
Weg ist, deutlich seltener zustande.

Bei Jungs und Méannern ist es anders. Sie
wachsen auf mit Steve Jobs, Elon Musk
oder auch dem erfolgreichen Onkel mit
Firma. Aber genau so lernen wir: durch
Orientierung an anderen. Wihrend es fiir
Minner viele sichtbare Unternehmer gibt,
die als Inspiration dienen, fehlen Frauen
oft diese Referenzpunkte.

Es geht also nicht um weniger Talent. Es
geht eher die Art und Weise, welches Bild
wir als Gesellschaft vermitteln und mit
welchen (blockierenden) Grundannahmen
unsere Kinder geprigt werden.

Die gute Nachricht: Gerade verandert sich
viel. Es gibt immer mehr Griinderinnen,
die ihre Geschichten erzahlen und sicht-
bar machen. Und je mehr es werden, desto
selbstverstiandlicher wird es.

Wie ist die Idee fiir deine Marke saint
sass entstanden?
Ganz einfach: Ich habe saint sass selbst ge-
braucht. Ich habe nie eine Marke gefunden,
die mich wirklich abgeholt hat. Es gab ent-
weder hochwertige, klassische Strumpfho-
sen — aber die fithlten sich an, als wéren sie
fiir eine andere, konservativere Zielgruppe
gemacht. Oder es gab junge, coole Marken
— aber die waren qualitativ enttduschend. Es
war immer ein Kompromiss: Entweder Stil
oder Qualitit. Ich wollte aber beides.

Eine Marke, die hohe Qualitat mit einer
starken Haltung verbindet. Etwas, das
nicht nur schén aussieht, sondern sich
auch richtig anfiihlt. saint sass ist aus die-
sem Anspruch entstanden: selbstbewusst,
hochwertig und mit einer klaren Botschaft.
Weil das, was ich tue, auch mit meinen
Werten zusammenhéng: ein selbstbe-
stimmtes Leben als Frau fiihren.

TR
a1 e

E"l

Fiir mich ist Mode nicht nur Kleidung,
sondern ein Statement. Es geht um Werte
- Selbstbestimmung, Unabhiangigkeit, in
Kombination mit einer Leichtigkeit und
Selbstironie. Mode kann Haltung transpor-
tieren, sie kann Menschen bestarken. Und
genau das war unser Ziel von Anfang an.

Du hast nicht allein gegriindet, sondern
mit einer Freundin. Welche Vorteile
siehst du darin, zu zweit zu griinden?
Larissa und ich bringen beide analytisches
Denken mit, aber auf unterschiedliche
Weise. Sie fokussiert sich stark auf Zahlen
und Prozesse, wiahrend ich Produkt und
Marke ganzheitlich denke. Das erganzt
sich perfekt. Der grofite Vorteil dabei ist
Perspektivenvielfalt. Wenn man alleine
griindet, ist man in seiner eigenen Gedan-
kenwelt gefangen, wird seltener gechallen-
ged und sieht den Wald manchmal vor lau-
ter Béumen nicht mehr. Zu zweit hat man
immer eine zweite Sichtweise, die Dinge in
Frage stellt, weiterentwickelt oder scharft.

Auflerdem macht es vieles leichter: Man
kann Verantwortung teilen, sich gegensei-
tig ausgleichen und sich durch schwierige




Erfolg

Vivien Wysocki ist Co-Gruinderin
und CEO der Marke saint sass und
engagiert sich zudem politisch und
fur weibliches Empowerment.

Phasen tragen. Und wenn es dann gut lauft,
macht es doppelt so viel Spaf3, die Erfolge
gemeinsam zu feiern.

Gab es schonmal Momente in deiner Kar-
riere, in denen du stark unterschitzt wur-
dest? Wie bist du damit umgegangen?

Ich wiirde nicht sagen, dass ich bewusst
unterschitzt wurde — niemand hat mir
direkt ins Gesicht gesagt: »Du kannst das
nicht.« Das passiert subtiler - moglicher-
weise ist es den Menschen selbst nicht so
bewusst. Ich habe oft erlebt, dass Men-
schen tiberrascht waren, wie unternehme-
risch fit ich bin, dass ich mich fiir Politik
interessiere und mich gut auskenne. Und
Uberraschung bedeutet ja meistens: Sie
hatten es vorher nicht erwartet.

Das liegt wahrscheinlich daran, dass jun-
ge Frauen in der Wirtschaft immer noch
eher als Ausnahme gesehen werden. Viele
gehen unbewusst mit anderen Erwartun-
gen in ein Gespréch, bis sie merken: Wir
kennen unsere Zahlen, haben eine klare

Strategie und wissen genau, was wir tun.
Wie ich damit umgehe? Ich nehme es
sportlich. Erwartungen zu iibertreffen ist
am Ende eine gute Ausgangsposition. Und
vielleicht sorgt es dafiir, dass die nachste
Frau in unserer Position gar nicht mehr
fiir ihre unternehmerische Kompetenz
»iiberraschen« muss.

Du bist auch auf Instagram sehr erfolg-
reich unterwegs. Welche Bedeutung hat
Social Media heutzutage fiir das Unter-
nehmertum?

Social Media ist die wohl demokratischste
Biihne fiir Unternehmen. Frither brauchte
man riesige Budgets fiir Plakatwénde oder
Fernsehspots — heute reicht ein iPhone
und eine gute Idee. Denn Social Media
hat die Spielregeln komplett umgeschrie-
ben: Es reicht nicht »nur« préisent zu sein.
Niemand wartet sehnstichtig darauf, dass
eine Marke sich in den Feed dringt. Man
muss relevant sein. Unterhaltsam. Nahbar.
Und vor allem: echt. Wer Social Media nur
als kostenlosen Werbekanal sieht, wird

»Wie ich damit umgehe? Ich nehme es sportlich.
Erwartungen zu iibertreffen ist am Ende eine

gute Ausgangsposition. «
- Vivien Wysocki

ignoriert. Wer aber eine Geschichte erzdhlt,
die Menschen beriihrt oder zum Schmun-
zeln bringt, der baut nicht nur eine Marke,
sondern eine Bewegung.

Ich habe Instagram von Anfang an viel
mehr nur als ein Vertriebskanal gesehen. Es
ist unser direktester Draht zur Community,
ein Testfeld fiir neue Ideen und vor allem
ein Ort, an dem unsere Werte genauso
sichtbar sind wie unsere Produkte. Es ist viel
Arbeit - aber Arbeit, die sich lohnt. Denn
am Ende kaufen Menschen nicht nur, was
du machst, sondern warum du es machst.

Welche Tipps wiirdest du anderen Frauen
geben, die den Schritt in die Selbststin-
digkeit wagen wollen?

Better done than perfect. Fal-
scher Perfektionismus ist der
Feind von Fortschritt. Niemand
hat anfangs einen perfekten
Businessplan - die »Perfektion«
entsteht im Prozess des Auspro-
bierens. Aber wer darauf wartet,
bis alles »fertig« ist, startet oft gar
nicht. Auf dem Weg und im Pro-
zess lernt man mehr.

Mach es sichtbar! Gute Ideen
bringen nichts, wenn niemand
von ihnen erfahrt. Erzihl deine
Geschichte, baue eine Communi-
ty auf — sei es liber Social Media
oder Networking.

Lerne, mit Unsicherheit umzu-
gehen! Griinden heif3t, sich in
unbekanntes Terrain zu bewe-
gen. Plane dndern sich, Zahlen
schwanken, man muss schnell
Resilienz aufbauen. Traue dich
auch mal, deine Annahmen kom-
plett zu hinterfragen, wenn es
gute Griinde dafiir gibt.

Bleib dir treu! Es gibt tausend
Wege, ein Unternehmen zu fith-
ren. Aber nur einer passt wirklich
zu dir: deiner. Trends kommen
und gehen, aber deine Authen-
tizitét bleibt. Wer sich nicht ver-
stellt, zieht langfristig die richtigen
Menschen - und die richtigen
Chancen - an. Und das bringt dir
dann auch nicht viel.

. Vernetze dich! Dein Umfeld beein-
flusst maf3geblich, wie du denkst.
Daher: Achte darauf, wer in dei-
nem Umfeld ist. Es ist so schon,
Menschen mit dhnlichem Werte-
kompass und dhnlichen Ambitio-
nen um sich zu haben. ¢ LT
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Moment
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Allgemein

»Computer miissen so klein sein, dass sie
in die linke untere Schublade eines Buch-
halter-Schreibtisches passen« — daran hat
Heinz Nixdorf stets geglaubt. Am 9. April
2025 wire der Griinder der Nixdorf Com-
puter AG 100 Jahre alt geworden - ein
Mann, der wie kaum ein anderer die deut-
sche Computerindustrie geprégt hat.

Aus drmlichen Verhiltnissen zum
Marktfiithrer

Dabei war sein Lebensweg alles andere als
vorgezeichnet. Geboren wird Nixdorf als
Sohn eines Eisenbahners im Jahr 1925 in
Paderborn. Trotz des Aufwachsens in Ar-
mut wird sein Talent fiir Mathematik und
Naturwissenschaften bald entdeckt. Doch
erst nach dem Zweiten Weltkrieg geht er
dieser Begabung nach: Ab 1947 studiert er,
immer noch mittellos, Physik und besucht
Seminare zur Betriebswissenschaftslehre
an der Johann-Wolfgang-von-Goethe-Uni-
versitit Frankfurt am Main.

Die Idee zur Unternehmensgriindung kam
ihm wihrend seiner T4tigkeit bei Reming-
ton Rand Corp., wo er als Werkstudent ...

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

MARTIN WEHRLE

DIESES
BUCH

VERANDERT
DEIN LEBEN
fiir immer

Lahmt uns der Gedanke, dass rund die Hailfte aller Berufe aussterben

wird? Oder elektrisiert uns die Aussicht auf eine glanzvolle digitale

Zukunft? Christoph Keese, einer der fithrenden Digitalisierungsex- O
perten Deutschlands, ist immer am Puls der Veranderungen. Er for-

Buchtipps

Dieses Buch verandert dein Leben fiir immer
von Martin Wehrle

320 Seiten, erschienen: Oktober 2024

Mosaik, ISBN: 978-3-442-39421-0

Woran scheitern Verdnderungen? Daran, dass Menschen sich iiberfor-
dern. Darum setzt Bestsellerautor Martin Wehrle auf kleine, effektive
Schritte, die Lust auf Verdnderungen machen und sich zu nachhalti-
gen Erfolgen summieren. Sein neues Buch schaftt es, dein Leben mit
52 winzigen Impulsen auf spielerische Weise zu verandern.

Disrupt Yourself

von Christoph Keese

288 Seiten, erschienen: September 2019
Penguin Verlag, ISBN: 978-3-328-60033-6

Christoph Keese

DISRUT
YoURSELF

L]

dert uns auf, unsere personlichen Stirken zu erkennen und zu nutzen.

INFLUENCE - Wie man (andere) iiberzeugt
von Robert B. Cialdini

624 Seiten, erschienen: Miarz 2023

HarperCollins, ISBN: 978-3-365-00129-5

Sie mochten andere von etwas tiberzeugen? Oder sich selbst davor
schiitzen, beeinflusst zu werden? Der Sozialpsychologe und Marketing-
experte Robert B. Cialdini hat die Verkaufs- und Verhandlungstechnik
revolutioniert. Er erldutert Prinzipien, die uns in unseren téglichen Ent-
scheidungen beeinflussen — und wie wir diese an anwenden kénnen.

Kopf schlagt Kapital

von Giinter Faltin

272 Seiten, erschienen: Juli 2011
Hanser, ISBN: 978-3-446-41564-5

Kopf schiige

Kapital

Etwas ist falsch an der Art, wie wir versuchen Unternehmen zu

grinden. Giinter Faltin zeigt an vielen Beispielen, wie jeder ganz
praktisch an eigenen Ideen arbeiten kann, sie wie ein Puzzle kombi-
niert und daraus etwas Neues schafft — das eigene Unternehmen.

ING
)ﬁeﬁﬁ'ﬂﬁ"

(GABAL

Wie Sie mit Job Crafting Ihre Arbeit wieder lieben lernen
von Ragnhild Struss

200 Seiten, erschienen: September 2023

GABAL Verlag, ISBN: 978-3-96739-161-9

Je unkonventioneller man denkt, um so besser!

Mit der Methode des Job Crafting bietet das Buch eine konkrete An-
leitung, wie jeder durch aktives und individuelles Gestalten des Jobs
auf Basis der eigenen Personlichkeit zu neuer Motivation und Zu-
friedenheit finden kann. Die Leser erfahren, wieso eine Kiindigung
oft nicht die beste Losung bei Unzufriedenheit im Job ist.

Cover: Mosaik, Penguin Verlag, HarperCollins, Hanser, GABAL Verlag
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W wirtschaft tv original

LEBEN AUF DER UBER HGEES PR

BERAIER

STAFFE'L

Die Reohfy
Serie

VertdgBar auf

Amazon | Apple TV
Prime Video iTunes

EINE PRODUKTION VON WIRTSCHAFT TV
PRODUZENT JULIEN BACKHAUS, REGIE NIKOLAQS ILIADIS, CARLOS NUNEZ, KAMERA NIKOLAQS ILIADIS, CARLOS NUNEZ,
MATHIAS BINDER, POSTPRODUKTION NIKOLACS ILIADIS, SPRECHERIN MAJA BYHAHN, MUSIK ENVATO UND ARTLIST,
LIZENZEN STEVEN PRIESS, KOORDINATION MICHAIL KERASIDIS, FOOTAGE SHUTTERSTOCK, FATIH KCCAK



