DIE GRUNDER-ELITE \Y AN CY VAR

Deutschland, Osterreich, Sci

Ausgabe 74

ELLEN FLIES
Emotionale
Intelligenz
in Zeiten der MARTIN LIMBECK
Transformation »Was sollen denn
) die Leute denken«
JORG KUPJETZ Der griBte Erfolgs-
Kleider verhinderer
machen Leute unserer Zeit
RUSSELL BRUNSON
Ein richtig genutzter
Funnel

ERFOLG ist
nicht GENUG

Maximilian Fritz Giber das Erkennen des
Lebensplans fiir unternehmerische Ziele

rrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrr

505003

™~
M~
o0}
o
(=]
Lo |

4



RAY KROC: DER MANN DER MCDONALD'S GROSS MACHTE

BE " RYAN HoLIDAY

AN IHRE GRENZEN

2 b
NADINE BREATY ) GEHEN
TRAUMBERUF BERNHARD

INFLUENCERIN®
s OIR RICHARD

BRANSON

ALY o
d||ﬂ LR
190872~ 505003

ERFOLG wird bei uns
grol3geschrieben.

aber auch:
Das ePaper

Auch als ePaper-Abo.
Jetzt downloaden und lesen, was erfolgreich macht.

Besuche uns auf
oder scanne den Code.




founders Magazin

Redaktion/Verlag

BACKHAUS Verlag GmbH ist ein Unternehmen
der Backhaus Mediengruppe Holding GmbH,
Geschaftsfuhrender Gesellschafter

Julien Backhaus

Redaktion

Anna Seifert,
Martina Karaczko,
Lea Tragenap

redaktion@backhausverlag.de

Layout und Gestaltung
Objektleitung
Judith Iben

Grafik:

Judith Iben,
Christina Meyer,
Stefanie Schulz

magazine@backhausverlag.de

Onlineredaktion
verwaltung@backhausverlag.de

Herausgeber, Verleger:
Julien Backhaus

Anschrift:

BACKHAUS Verlag GmbH
Zum Flugplatz 44
D-27356 Rotenburg

Telefon: (0 42 68) 9 53 04 91
E-Mail: info@backhausverlag.de

www.backhausverlag.de

Autoren (Verantwortliche i. S. d. P)

Die Autoren der Artikel und Kommentare

im founders Magazin sind im Sinne des
Presserechts selbst verantwortlich.

Die Meinung der Autoren spiegelt nicht
unbedingt die Meinung der Redaktion wider.

Trotz sorgfaltiger Priifung durch die Redaktion
wird in keiner Weise Haftung fur Richtigkeit
geschweige denn fir Empfehlungen tibernommen.
Fur den Inhalt der Anzeigen sind die Unternehmen
verantwortlich.

Vervielfaltigung oder Verbreitung
nicht ohne Genehmigung.

Alle Rechte vorbehalten

MVFP

Medienverband
der freien Presse

BUNDNIS
ZUKUNFT
PRESSE .

Eine Initiative von BDZV und MVFP

©f@in

Editorial

Anna Seifert
Redakteurin

Was unternehmerischen Erfolg
wirklich ausmacht

»Millionére nutzen keine Astrologie,
Milliardare schon« - dieses Credo wird
dem US-Unternehmer und Banker J.P.
Morgan zugeschrieben. Es polarisiert,
widerspricht es doch den gangigen Vor-
stellungen vom rationalen, faktenba-
sierten Unternehmertum. Doch der Satz
eroffnet zugleich eine interessante Pers-
pektive: Welche Rolle spielt die Intuition
auf dem Weg zum Erfolg? Denn erfolg-
reiches Unternehmertum braucht mehr
als Kennzahlen und Prozesse! Davon ist
jedenfalls der spirituelle Business Mentor
Maximilian Fritz tiberzeugt: In unserer
Coverstory erklért er, warum intuitive
Entscheidungen mit unternehmerischer
Zielstrebigkeit vereinbar sind.

Doch wer neue Wege gehen will, wird nur
allzu oft auf Widerstand stoflen. »Was
sollen denn die Leute denken?« — diesen
Satz hat der Vertriebsexperte Martin Lim-
beck schon oft gehort. In seinem Gast-
beitrag beschreibt er, wie Zweifler nicht
nur bremsen, sondern sogar den Erfolg
grundlegend verhindern kénnen, wenn

man ihnen Glauben schenkt. Auf der an-
deren Seite kann die Anpassung an ande-
re auch ein kluger Schachzug sein, weif3
Prof. Dr. Jorg Kupjetz. Das zeigt sich zum
Beispiel in Verhandlungssituationen. In
seiner Kolumne erklart er, warum »Klei-
der machen Leute« in der Geschiftswelt
mehr als nur ein Sprichwort ist. Psycho-
logie spielt auch im Marketing eine ent-
scheidende Rolle. Der Buchauszug aus
»Dotcom Secrets« von Russell Brunson
verdeutlicht, wie ein durchdachter Funnel
Kundenbeziehungen stiarkt und langfris-
tiges Wachstum ermoglicht. Kein Wunder
also, dass der emotionalen Komponente
in den letzten Jahren ein immer groflerer
Stellenwert beigemessen wird! Aber gilt
das auch fir Fithrungskrifte? In ihrem
Gastbeitrag erldutert die Diplom-Psycho-
login Dr. Ellen Flies, wann sich emotio-
nale Intelligenz zu einer zentralen Fiih-
rungsqualitdt entwickeln kann.

Viel Vergniigen beim Lesen wiinscht
Anna Seifert
Redakteurin

Bild: Nicole Watzka Photo Art



»Meine prinzipielle Definition e A
von Erfolg ist, sein Leben ' "
gemaR den eigenen Vor-
stellungen und Zielen
realisieren zu kdnnen.«

- Maximilian Fritz
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Erfolg

Maximilian Fritz (ber das Erkennen des Lebensplans

fir unternehmerische Ziele

icht wenige Unternehmer
starten voller Enthusi-
asmus ihr Business, um
dann nach einiger Zeit
festzustellen, dass der er-
hoffte Erfolg und vor allem die Zufrie-
denheit ausbleiben - auch, wenn das
Konzept stimmt. Viele von ihnen sind
desillusioniert, weil sie oftmals alles
riskiert haben, um sich ihren Traum
von der Selbstindigkeit zu erfiillen.
Maximilian Fritz, einer der erfahrens-
ten spirituellen Business Mentoren im
D-A-CH-Raum, hat erkannt, dass vielen
von ihnen das Wissen und die Verbin-
dung zur personlichen Berufung fehlt.
Er meint, dass der Fokus nicht nur auf
Kennzahlen gerichtet sein diirfe, son-
dern auch auf den Wert, den ein Unter-
nehmer an die Gesellschaft weitergeben
mochte. Wie der Lebensplan mit dem
wirtschaftlichen Erfolg und damit auch

mit dem personlichen Gliick zusammen-
hingen, erldutert Maximilian Fritz in
unserem Interview.

Herr Fritz, wie definieren Sie person-
lich ein erfiilltes Leben - und inwiefern
unterscheidet sich das von klassischen
Erfolgsvorstellungen, die man von Un-
ternehmern hat?

In der klassischen Wirtschaftswelt geht es
vor allem um Fragen nach dem »Hoher,

»Wer bin ich wirklich? Was
will ich? Warum bin ich hier?
Was ist mein Geschenk und
mein Beitrag fiir die Welt?«
- Maximilian Fritz




. »Worauf ist mein Leben

langfristig ausgerichtet?
Wo ist mein personlicher
Sinn und Beitrag in meinem
taglichen Wirken - weit
tiber den wirtschaftlichen
Nutzen hinaus?«

Schneller, Weiter«. Ich widme mich
schon sehr lange der Frage, wie sich Er-
folg und Erfiillung authentisch miteinan-
der kombinieren lassen. Meine prinzipiel-
le Definition von Erfolg ist, sein Leben
gemif3 den eigenen Vorstellungen und
Zielen realisieren zu konnen. Die Frage
nach der Sinnhaftigkeit geht deutlich
tiefer. Unternehmer stellen sich zuneh-
mend Fragen wie: Worauf ist mein Leben
langfristig ausgerichtet? Wo ist mein
personlicher Sinn und Beitrag in meinem
taglichen Wirken - weit {iber den wirt-
schaftlichen Nutzen hinaus?

Unternehmer sind Unternehmer und
Menschen sind Menschen, so kommt es
einem manchmal vor. Wie konnen Unter-
nehmer abseits vom Business wieder
mehr Mensch sein?

Ich verwende gerne die Metapher der
Honigbiene. Eine Biene folgt zwar dem
eigentlich egoistischen Motiv des Ein-
sammelns von Nektar, sie dient aber ei-
ner viel grofleren Bestimmung - ndmlich
der Bestaubung und dem Fortbestand
der gesamten Pflanzenwelt. Man konnte
sagen, ohne Bienen gibt es kein Leben
auf diesem Planeten.

Und jetzt die spannende Frage: Weifd die
Biene das? Wahrscheinlich nicht. Ich hel-
fe Unternehmern, Experten und Erfolgs-
personlichkeiten, genau diesen iiberge-
ordneten Wert in ihrem eigenen Business
zu finden und zu verstehen.

Ich nenne es den Seelenplan. Das Ein-
sammeln von Nektar ldsst sich mit dem
reinen monetaren Streben, also dem
Einsammeln von Geld, in der Metapher
der Honigbiene iibertragen. Wenn ein
Unternehmer den wahren Sinn seines Le-
bens und Wirkens erkennt, fihrt dies zu
tiefer Sinnhaftigkeit und Zufriedenheit.
Gleichzeitig entsteht meist eine kraftvolle
Vision, weil die personliche Lebensmis-
sion und der eigene Beitrag fiir die Welt
vollstindig verstanden wurden.

Burnout ist ein hdufiges Problem unter
Unternehmern. Wie integriert man be-
wusst Erholung und Sinnhaftigkeit in
seinen Alltag, um nachhaltig leistungs-
fahig zu bleiben?

In meinem Buch »Erfolg ist nicht genug«
verwende ich ein Zitat von Jim Carrey:
»Ich denke, jeder sollte reich und berithmt
werden und alles tun, wovon er je getraumt

hat, damit er erkennen kann, dass dies
nicht die Antwort ist.« Jeder Unternehmer
und Selbststiandige hat ein hohes Maf3 an
Herausforderungen, dem er sich téglich
stellen muss. Ausgebrannt sein bedeutet
aus meiner Sicht, konsequent gegen die
eigene Seelenwahrheit zu leben.

Wer es wirklich schafft, seine Passion mit
dem personlichen Purpose zu verbinden,
wird wahrscheinlich niemals ausbrennen.
Leider richten sich die meisten Unterneh-
mer ausschliefflich nach duf8eren Faktoren
aus, anstatt sich mit den wichtigsten Fra-
gen ihres Lebens auseinanderzusetzen: Wer
bin ich wirklich? Was will ich? Warum bin
ich hier? Was ist mein Geschenk und mein
Beitrag fiir die Welt?

Business und Berufung bilden im Ideal-
fall einen Einklang. Wie konnen Unter-
nehmer ihre »Lebensaufgabe« erkennen

- und welche Rolle spielt Intuition dabei?
Nach meinem Studium bin ich zunichst
dem Karriereweg in der klassischen Wirt-
schaft gefolgt, bis ich mein eigenes Unter-
nehmen kaufen konnte. Ich habe mich fast
15 Jahre mit der Frage beschaftigt: Wann
wird der Beruf zur Berufung?
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Ich war auf den ausgefallensten Semina-
ren und habe mit Top-Mentoren aus den
USA, aber auch mit indigenen Schama-
nen und Heilern gearbeitet. Ich habe die
verriicktesten Menschen und wildesten
Coachingmethoden kennengelernt. Zu-
sammenfassend muss ich sagen, dass es
aus meiner Sicht keine bessere, ganzheit-
lichere und wirkungsvollere Methode als
die karmisch-astrologische Analyse gibt.
Diese bietet ein ganzheitliches Verstand-
nis des eigenen Seelenwegs und ich setze
sie taglich sehr erfolgreich mit Klienten
in Business und Privatleben ein.

Das Wort Astrologie 16st die verschie-
densten Reaktionen bei Unternehmern
aus, weil sie vor allem die plumpen und
vagen Aussagen aus Mainstream-Me-
dien kennen. Dies hat allerdings nicht
das Geringste mit meiner Arbeit zu tun.
Ich helfe Erfolgspersonlichkeiten, ihre
Personlichkeit im Einklang mit den uni-
versellen Kriften zu verstehen. Ich lade
jeden Unternehmer ein, dies selbst auszu-
probieren - frei nach den Worten des le-
gendidren Bankers und ersten Milliardars
seines Landes, J.P. Morgan: »Millionaires
don’t use astrology, billionaires do...«.

Viele Unternehmer erkennen erst spit,
dass ihr Geschiftsmodell nicht zu ihren
Werten passt. Wie kann es gelingen,
Unternehmen und personliche Vision in
Ubereinstimmung zu bringen?

Als spiritueller Business Mentor gebe ich
hier auf drei Feldern konkrete Unterstiit-
zung. Wenn Seelenweg, Lifestyle-Design
und Business-Design in Einklang stehen,
dann lebt ein Mensch nicht nur seine per-
sonliche Wahrheit, sondern hat dabei auch
noch jede Menge Freude, Erfolg und Er-
fullung. Der Seelenweg kann mit der Frage
»Warum bin ich hier und was ist meine
Bestimmung auf dieser Welt?« verstanden
werden. Lifestyle- und Business-Design
definieren sich durch die Fragen »Was will
ich haben?« und »Wie will ich es haben?«

Wie misst man »inneren Reichtum,
wenn duflere Kennzahlen wie Umsatz
oder Followerzahlen nicht mehr im Vor-
dergrund stehen?

Am Ende unseres Lebens werden wir uns
nicht die Frage stellen, wie viele Rechnun-
gen wir an Kunden gestellt haben, sondern
wie viele Herzen wir beriithrt und wie viele
Leben wir verbessert haben. Und wenn wir

Maximilian Fritz ist langjahriger

das ganz natiirlich im Business-Umfeld
tun, wird neben unserem Beitrag und dem
Value auch einiges an Umsatz erfolgen. In
einem Interview wurde Michael Jackson
einmal gefragt, wie man denn jahrzehnte-
lang der King of Pop sein kénne und wie er
es geschafft habe, viele, viele hundert Milli-
onen Dollar mit Musik zu verdienen. Seine
einzige Antwort war: »I just love music.«
Ich wiinsche mir von Herzen, dass jeder
von Sonnenaufgang bis Sonnenuntergang
etwas tut, das sein Herz mit Freude erfiillt.

Die Angst vor Verdnderung hilt viele
davon ab, ihr (Unternehmer-)Leben
radikal neu auszurichten. Welche kon-
krete Methode kann helfen, den ersten
Schritt zu wagen?

Ich bin ein Fan von Evolution und nicht
von Revolution. Wenn ich in meinem Busi-
ness oder in meiner Karriere nicht erfiillt
bin, kann ich natiirlich von heute auf mor-
gen alles hinschmeiflen, die Frage ist nur: zu
welchem Preis? Es gibt einige Beispiele von
Unternehmern, die von heute auf morgen
alles verkauft haben, die dann nach Indien,
Thailand oder in den brasilianischen Regen-
wald abhauen, um sich selbst zu finden.

Diese Vorgehensweise kann vielleicht in
Einzelfillen sinnvoll sein, sie ist aber meist
vollig chaotisch und willkiirlich. Besser
halte ich die Analyse des eigenen Seelen-
weges, den Aufbau einer neuen Vision
und Identitit und einen evolutiondren

spiritueller Business Mentor, Unter-

nehmer und Griinder der Marke
»Soulmentor«, auBerdem Autor des
Buches »Erfolg ist nicht genug«.

Erfolg

»Am Ende unseres Lebens
werden wir uns nicht die
Frage stellen, wie viele
Rechnungen wir an Kunden
gestellt haben, sondern wie
viele Herzen wir bertihrt und
wie viele Leben wir verbes-
sert haben.«

- Maximilian Fritz

Umsetzungsplan fiir den neuen Lebensweg.
Oder mit der Sprache von Sportwagen-
fahrern ausgedriickt: Niemand wiirde bei
Tempo 300 mit einem Sportwagen einen
ruckartigen Spurwechsel durchfithren.

Wer wirklich im Einklang mit seiner eige-
nen Wahrheit leben mochte, der kommt
nicht um die Frage herum: »Was ist mein
personlicher Seelenplan?« — frei nach dem
berihmten Schriftsteller Mark Twain, der
gesagt hat: »Die zwei wichtigsten Tage in
deinem Leben sind der Tag, an dem du ge-
boren wirst, und der Tag, an dem du her-
ausfindest, warum.«
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nNas solien denn
die Leute denken3=«

Der groRte Erfolgsverhinderer unserer Zeit

ie oft hast du dir die-

se Frage schon mal

gestellt? Oder sie -

schlimmer noch - von

anderen gehort: »Was
sollen die Leute von dir denken?« Und wie
oft hast du daraufhin nicht den néchsten
Schritt gemacht, obwohl er dich deinem
Traum néhergebracht hitte? In diesem Bei-
trag beleuchte ich, warum wir uns selbst
immer wieder Steine in den Weg legen -
und was notig ist, damit du deinen grofiten
Gegner iiberwindest: dich selbst.

Du lebst nicht, um das Leben der
Anderen zu leben

Im Laufe meiner mehr als 30 Jahre als Un-
ternehmer habe ich einige Erfahrungen ge-
sammelt. Was ich heute deutlich erkenne:
Wir leben in einer Gesellschaft, in der viele
Menschen lieber den Erwartungen anderer
entsprechen, als sich selbst treu zu bleiben.
Sie ducken sich weg, passen sich an und
hoffen dadurch, gemocht zu werden.

Ein Verhalten, das ich absolut nicht nach-
vollziehen kann. Klar ging es mir als Teen-
ager auch gegen den Strich, dass ich nicht
zu den coolen Kids gehorte. Doch ich woll-
te mich nicht verbiegen, um dabei zu sein.
Damals fing ich an, meinen eigenen Weg
zu gehen - und tue es auch heute noch.
Egal, was andere Menschen sagen. Seitdem
habe ich einiges um die Ohren gehauen
bekommen. Das fing an mit: »Einen Job im
Vertrieb? Das ist kein Zuckerschlecken!«
tiber »Selbststandig machen? Denk doch
an deine Familie, das ist viel zu riskant!«
bis zu: »Ein neues Unternehmen griinden?
Das ist doch Quatsch, komm lieber zur
Ruhe und mach mal halblang!«

Ich bin mir sicher, niemand wird sich am
Ende seines Lebens an die Momente er-
innern, in denen er oder sie besonders
angepasst war. Wir werden uns an die

EIN GASTBEITRAG VON MARTIN LIMBECK

Augenblicke erinnern, in denen wir mu-
tig waren. In denen wir unserem Herzen
gefolgt sind - auch gegen den Wider-
stand anderer. Ich weif8 nicht, wie es dir
geht: Doch ich méchte mir dann, wenn es
zuende geht, nicht vorwerfen, ein Leben
nach den Normen, Regeln und Wiinschen
anderer gelebt zu haben. Ich mochte mein
Leben leben - und das in vollen Ziigen, so
wie es sich fiir mich richtig anfiihlt.

Was ist dein See?

Ich hitte nie gedacht, dass ich mal an mei-
nem eigenen See wohnen wiirde. Noch
weniger hatte ich mir trdumen lassen, dass

jetzt bin, wenn ich immer mein Fihnchen
nach dem Wind gerichtet hitte. Und auf
die ganzen Stimmen gehort hitte, die mir
sagen wollten, was sich wie gehort, was ich
machen sollte und was nicht. Als Unter-
nehmer, als Fithrungskraft, als Partner, als
Freund, als Mensch. Wie sieht es mit dir
aus? Was ist dein See?

In meinen Gipfelstiirmer Mentorings
arbeite ich intensiv mit Unternehmern
zusammen, die zum Teil vor genau dieser
Herausforderung stehen. In jedem von

uns steckt so viel mehr, als wir glauben.
Doch selbst erfolgreiche Unternehmer sind

»Wir werden uns an die Augenblicke erinnern, in
denen wir mutig waren. In denen wir unserem Herzen
gefolgt sind - auch gegen den Widerstand anderer.«

— Martin Limbeck

aus diesem See irgendwann das Meer in
Spanien wird - ein Symbol dafiir, was alles
moglich ist, wenn du in der Lage bist, dei-
ne eigenen Begrenzungen hinter dir zu las-
sen! Ich wire sicherlich nicht dort, wo ich

»Limbeck. Unternehmer.«
von Martin Limbeck

352 Seiten

Erschienen: November 2023
GABAL Verlag

ISBN: 978-3-96739-153-4

manchmal nicht in der Lage, das zu sehen.

Weil sie viel zu sehr damit beschaftigt sind,

den Erwartungen von Familienmitgliedern,
von Partnern, Investoren und Mitarbeitern
gerecht zu werden. Und dabei innerlich

-

LIMBECK
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immer mehr zerreiflen, anstatt ins Han-
deln zu kommen. Ich habe auch schon in
meinem Everest-Programm Unternehmer-
Ehepaare gecoacht, die sich selbst im Weg
gestanden haben - und mit meiner Hilfe
erkennen konnten, dass es vollig in Ord-
nung ist, wenn jeder von ihnen auch seine
eigenen Ziele verfolgt.

Wir sind nicht auf dieser Welt, um auf
Nummer sicher zu gehen. Wir sind hier, um
zu wachsen, zu lernen, zu scheitern — und
es wieder zu versuchen. Auf unsere eigene
Weise. Und idealerweise unabhangig davon,
was andere {iber uns denken oder sagen.
Entscheidend ist, was wir wirklich wollen.

Dein »Why« ist dein Kompass
Ich werde oft gefragt, warum ich tue, was
ich tue. Warum ich mich nicht zur Ruhe set-
ze und das Leben geniefSe. Die Antwort ist
einfach: Weil ich genau das mache. Ich will
Menschen helfen, das Leben zu fithren, das
sie sich wirklich wiinschen. Nicht das Leben,
das die Eltern fiir sie wollten. Nicht das Le-
ben, das die Gesellschaft fiir sie vorgesehen
hat. Sondern ihr eigenes Leben - selbstbe-
stimmt, mutig, klar. Das ist mein » Warum«
- und ich geniefle es, mein Wissen weiter-
geben und Menschen dabei unterstiitzen zu
konnen, in ihre Kraft zu kommen.

Hast du dein »Why« schon gefunden?
Wenn nicht, dann wird es hochste Zeit.
Denn ohne ein »Whyx, das dich antreibt,
ist jeder Tag irgendwann nur noch ein Ab-
arbeiten. Mit einem klaren Ziel vor Augen
und einem Feuer, das in dir brennt, wird
hingegen jeder Tag zu einem Schritt in die
Richtung, die fir dich wirklich zahlt.

Die grofite Liige: »Ich kann nicht«

Lass dir eins gesagt sein: Die meisten
Grenzen, die dich davon abhalten, dein
Ding zu machen, existieren nur in deinem
Kopf. »Ich kann nicht, »Ich bin nicht gut
genug, »Ich habe nicht die richtigen Vor-
aussetzungen« — alles Ausreden!

Der Awwor

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

»Am Ende zahlt nicht, was die Leute gedacht haben.
Sondern ob du stolz auf dich bist, weil du dein
eigenes Ding gemacht hast, und deine Traume
hast Wirklichkeit werden lassen.«

— Martin Limbeck

Ich sage den Teilnehmern meiner Mento-
rings klar ins Gesicht, woran es hapert. Es
sind nicht die Anderen. Du willst es nicht
genug. Denn wenn dein Wunsch und dein
Antrieb stark genug sind, dann findest du
immer Wege. Wenn nicht - dann findest
du Ausreden. Ich méchte Menschen besser
machen. Nicht bequemer und nicht ange-
passter. Ich habe auch nie behauptet, dass
der Weg zum Erfolg ein Spaziergang ist.
Wenn du starker, klarer und unabhangiger
werden willst, ist heute der bestmégliche
Tag, um damit anzufangen.

Denn dein grofiter Gegner sind nicht die
anderen und was sie tiber dich sagen. Auch
keine dufleren Umsténde wie Wirtschafts-
lage, Markt, Kundenbediirfnisse oder die
Grofiwetterlage. Dein grofiter Gegner bist
du selbst. Hor auf, die Schuld fiir deine
fehlende Weiterentwicklung im Auflen zu
suchen. Es ist immer einfacher, in die Op-
ferrolle zu gehen, als die volle Verantwor-
tung fiir das eigene Leben zu tibernehmen.
Doch weifit du was? Damit fangt der Spafl
erst richtig an. Worauf wartest du noch?
Es ist dein Leben. Wenn du Veranderung
willst, mehr Erfolg - los geht’s!

Und bitte, hor auf, Rollen zu spielen, nur
weil du glaubst, dass du sonst nicht »da-

zugehorst«. Du brauchst keine Menschen
in deinem Umfeld, die dich nur »mégenc,

wenn du dich fiir sie verbiegst. Um er-
folgreich zu sein, brauchst du vor allem
dich selbst als die wichtigste Person, die
zu dir steht. Gerade in deinem Unter-
nehmen ist das entscheidend. Kunden
kaufen nicht bei dir, weil du die perfekte
Website oder das teuerste Branding hast.
Sie kaufen bei dir, wenn sie dir glauben.
Wenn sie spiiren, dass du brennst fiir das,
was du tust. Wenn du ehrlich, echt und
authentisch bist. Deshalb sage ich: Geh
nicht ins Drama - geh in die Klarheit!
Bleib dir selbst treu. Immer. Auch wenn’s
unbequem wird.

Fazit: Lass die Leute reden!

Der grofdte Erfolgsverhinderer ist nicht
deine Kindheit, es sind nicht die schlech-
ten Lehrer deiner Schulzeit, nicht deine
Eltern oder deren Nachbarn, nicht die
Politik. Es ist die Angst davor, was andere
denken konnten. Sobald du das erkennst,
hast du die Macht, dich davon zu befreien.
Geh deinen Weg. Aus dem Herzen heraus.
Egal ob im Business, im Privatleben oder
irgendwo dazwischen. Mach Schluss mit
den Ausreden - und fang an, Verantwor-
tung fir dich und deinen Weg zu tiber-
nehmen. Am Ende zahlt nicht, was die
Leute gedacht haben. Sondern ob du stolz
auf dich bist, weil du dein eigenes Ding
gemacht hast, und deine Trdume hast
Wirklichkeit werden lassen.
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Leute«

ch habe einen guten Bekannten, und

der ist Inhaber einer grofien Gewer-

beimmobilie in Ostdeutschland, fiir

die er im letzten Monat die Miete

mit seinem Mieter neu verhandeln
wollte. Da er (natiirlich) mehr Geld von
seinem Mieter fordern, gleichzeitig aber
nicht den Anschein des kapitalistischen
Ausbeuters aus dem Westen erwecken
wollte, lief} er seinen Oberklassewagen in
der Garage und mietete sich fiir die Fahrt
zum Verhandlungsort einen Fiat 500 - was
bei seiner Grofie von 1,92 Metern schon
eine Leistung fiir sich war.

Ein kluger Schachzug, der allein nicht zum
erfolgreichen Vertragsabschluss fithrt,

JORG KUPJETZ

Erfolgreich
verhandeln

Le ur

Der Autor

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

der aber einen moglichen Angriffspunkt
(»reicher Wessi« oder »kapitalistischer Ver-
mieter«) aus der Verhandlung schon im
Vorfeld herausnimmt.

Wenn Sie in géngige Biicher zum Thema
Verhandeln schauen, dann wird Thnen
dort oft geraten, dass Sie sich elegant, ger-
ne auch eine Spur eleganter als der Ver-
handlungspartner, kleiden sollen. Wenn
Sie Distanz zum Verhandlungspartner
schaffen wollen, ist das bestimmt richtig.
Aber ist Distanz oder gar die Demonst-
ration von Macht, Reichtum und Einfluss
der richtige Weg? Aus meiner Sicht ein
etwas antiquierter Ansatz, der auch nicht
zu einer partnerschaftlichen Verhandlung
passt. Und dabei haben wir noch nicht be-
riicksichtigt, dass die jiingeren Generatio-
nen ganz andere Statussymbole als die al-
teren Verhandler schitzen und von vielen
vermeintlichen Statussymbolen iiberhaupt
nicht mehr beeindruckt sind.

Ob nun mit oder ohne Krawatte (fiir die
Herren unter uns) ist dann mehr als eine
Frage des Kleiderstils. Es wird zu einer
Frage des Verhandlungsstils. Ich selber ver-
suche im Vorfeld immer, den Kleidungsstil
meiner Verhandlungspartner herauszu-
finden (iiber die Firmenhomepage, Social
Media, etc.) und mich dann anzupassen -
mit meiner personlichen Untergrenze, dass
ich nicht unter »business casual« in eine
Verhandlung gehen wiirde. Nach oben wie
nach unten auf der Skala der Statussym-
bole muss die Glaubwiirdigkeit gewahrt
werden. Und was gibt es Fataleres in einer
Verhandlung, als die Glaubwiirdigkeit und
Authentizitét zu verlieren?

Seien Sie sich daher immer bewusst, was
Sie mit Statussymbolen wie Autos, Uhren
und Kleidung ausdriicken wollen und
wie Sie auf andere wirken! Sie haben den
Gang der Verhandlung damit in der Hand
- oder am Korper. ¢
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Wissen

in richtig genutzter

Funnel

AUSZUG AUS DEM BUCH ~DOTCOM SECRETS: DIE GEHEIMEN HACKS DES
ERFOLGREICHSTEN ONLINE-MARKETERS« VON RUSSELL BRUNSON

er verstorbene Gary Halbert

sagte einst: »Wenn sie rich-

tig ausgeschopft wird, ist

eine gute Idee, die Thnen bei

einem Strandspaziergang
einfillt, mehr wert als zehn Leben harter
Arbeit.« Ich wiirde diese Feststellung einen
Schritt weitertragen und behaupte: »Wenn
er richtig ausgeschopft wird, ist ein guter
Funnel mehr wert als zehn Leben harter
Arbeit.« Es lohnt sich, die Zeit und Ener-
gie zu investieren, um Thren Funnel von
einem Rohrkrepierer iiber einen méaflig
erfolgreichen bis zu einem echten Sieger
zu transformieren, denn wenn es Thnen
gelingt, einen dieser Funnels in eine Ver-
kaufsmaschine zu verwandeln, verandert
sich Thr ganzes Leben.

Vor Kurzem sprach ich am Telefon mit
einem meiner neueren Inner-Circle-Mit-
glieder. Er hatte Monate damit verbracht,
seinen Funnel startklar zu machen und
wollte ihn mir zeigen. Dann zeigte er mir
eine Funnel-Map, die aus mehr als 50 Sei-
ten bestand, die Dutzende von »Wenn-
dann«-Pfeilen enthielten, die ihrerseits
zahllose unterschiedliche Pfade aufzeigten,
denen jemand folgen konnte. Auflerdem
gab es zahllose verschiedene Follow-up-Se-
quenzen, die auf Basis der Handlungen bei
irgendeinem Schritt des Funnels ausgelost
werden konnten. Zwar wirkte diese kom-
plexe Funnel-Strategie und Funnel-Map
auf den ersten Blick sehr beeindruckend,
aber ich war vollig verwirrt. Ich fragte
meinen Kunden, wie die Conversion-Rate
seines Funnels sei, und er gestand mir, sie
sei nicht besonders gut. Er wollte meinen
Rat, aber ehrlich gesagt gab es Tausende

von Sachen, die in diesem Labyrinth mog-
licherweise nicht funktionierten, und ich
wusste nicht, wo ich hitte anfangen sollen.

Sie miissen verstehen, dass Komplexitat im
Umgang mit Funnels keine gute Idee ist.
Achttausend Varianten an verschiedenen

»Wenn er richtig
ausgeschopft wird,
ist ein guter Fun-
nel mehr wert als
zehn Leben harter
Arbeit.«

Moglichkeiten zu haben, kann vielleicht
dazu beitragen, die Conversion-Rate um
einen Bruchteil eines Prozents anzuheben
— vielleicht. Aber wenn irgendein Element
korrupt ist oder nicht konvertiert, ist es
fast unmoglich, herauszufinden, wel-
ches es ist, und es zu reparieren (ganz zu
schweigen von den zahllosen Monaten an
Arbeit, die in den Aufbau dieser hypotheti-
schen Customer Journey flieffen). Auf den
ersten Blick mag eine derart komplexe
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Wissen

Struktur zwar beeindruckend wirken, aber
iiblicherweise steckt dahinter nur ein Un-
ternehmensberater, der versucht, den An-

schein einer Wertgenerierung zu erwecken.

Meine Funnels sind alle sehr, sehr ein-
fach. Sie werden an den Beispielen in
diesem Buch gemerkt haben, dass die
meisten aus drei bis finf Seiten mit einer
guten Seifenoper-Sequenz bestehen. Und
das hat seine Griinde.Erstens konnen wir
sie schnell erstellen und unsere Ideen
schnell auf den Markt bringen. Der
Grund, warum die meisten Unternehmer
scheitern, ist nicht, dass ihre Ideen nicht
gut wiren, sondern weil ihnen entwe-
der die Zeit oder das Geld ausgeht, be-
vor ihre Ideen marktreif sind. Einfache

Funnels konnen in wenigen Stunden
oder vielleicht einem Wochenende fer-
tiggestellt werden, damit Sie sofort Traf-
fic hineinleiten konnen. Darin liegt die
wahre Macht. Einer meiner ersten Men-
toren, Joe Vitale, sagte mir einst: »Geld
folgt der Geschwindigkeit« — eine Regel,
die sich im Laufe meiner Karriere immer
wieder bewahrheitet hat.

Der zweite Grund ist, dass ich sehr schnell
sehen mochte, was falsch lauft, nachdem
ich Traffic in den Funnel geleitet habe. Bei
einem komplexen Funnel konnte es einer
von Hunderten Punkten sein, der nicht
funktioniert. Bei meinen einfachen Fun-
nels reduziert sich diese Zahl auf wenige
Punkte, die ich schnell nachjustieren kann.

»die mussen verstehen, dass Komplexitat
im Umgang mit Funnels keine gute
Idee ist.«

Je weniger Hebel ich bewegen muss, desto
weniger muss ich testen, um die Profitabi-
litatsschwelle zu erreichen.

Die meisten Funnel haben zunichst eine
schlechte Conversion-Rate, und das ist in
Ordnung. Unsere Aufgabe ist es, alle hier
vorgestellten Best Practices umzusetzen,
den bestmoglichen Funnel zu erstellen
und ihn schnellstméglich livezuschalten.
Dann miissen Sie Traffic hineinleiten und
sehen, was passiert. (In meinem Buch
Traffic Secrets zeige ich Thnen viele Wege,
um kostenlosen und bezahlten Traffic in
Thre Funnels zu leiten und diese mit Thren
Traumkunden zu fiillen. Daher sollten Sie
diesen Schritt beherrschen, bevor Sie das
dritte Buch dieser Trilogie lesen.)

Nachdem mein Funnel live ist, investiere
ich den Gegenwert eines Kundeneinkaufs
in den Erwerb von Traffic. Wenn ich ein
Webinar veranstalte und 1.000 Dollar fiir
die Teilnahme verlange, probiere ich es
mit 1.000 Dollar fir Traffic. Wenn ich
einen Book-Funnel mit zwei Upsells habe,
addiere ich die Preise aller Produkte in
diesem Funnel (0 Dollar = Buch
plus 37 Dollar Order-Bump
plus 97 Dollar OTO
plus 197 Dollar
TOT =331
Dollar). Das
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ist die Summe, die ich bei meinem ersten
Test fiir Werbung ausgebe. Mein Ziel bei
diesem Test ist ein Breakeven.

Ich gebe 1.000 Dollar fiir Werbung fiir
meinen Webinar-Funnel aus und versuche,
damit einen einzigen Verkauf zu generieren,
um meine Ausgaben wieder einzuspielen.
Wenn es klappt, habe ich einen sogenann-
ten Breakeven-Funnel, weil wir unsere
Werbekosten wieder eingespielt haben.
Oftmals verfehle ich das bei meinem ersten
Test, aber das macht nichts. Ich schreibe

»[ie einzigen Mei-
nungen, die [hnen
wichtig sein sollten,
sind die Meinungen
lhrer Kunden.«

den Verlust als Marktforschung ab und
nehme auf Basis der Erkenntnisse, die ich
aus dem Test gezogen habe, anschlieflend
Veranderungen vor und versuche es erneut.

Ich gebe das Werbegeld auf Facebook
und Google aus (oder welche Werbequel-
le jeweils sinnvoll erscheint), und dann
lehne ich mich zuriick und warte, dass
der gekaufte Traffic meinen Funnel be-
tritt, sich auf meiner Website registriert,
meine Seifenoper- Sequenzen durchlauft
und alle Seiten des Funnels sieht. Das
dauert meist einige Tage bis zu einer Wo-
che nach dem Kauf.

Und dann lasse ich den Markt entschei-
den, ob der Funnel funktioniert. Ich wer-
de immer wieder gebeten, mir Funnels

»Dotcom Secrets«

von Russell Brunson
472 Seiten

Erschienen: Oktober 2021
NXT LVL GmbH

ISBN: 978-3-949-45803-3

Wissen

anzusehen und zu sagen, ob sie funktionie-
ren werden oder nicht, und meine Antwort
lautet immer: »Nein. Ich kénnte Thren
Funnel moglicherweise zerstoren, denn ich
bin nicht Thr Markt. Die einzigen Meinun-
gen, die Thnen wichtig sein sollten, sind

die Meinungen Threr Kunden.« Die Frage,
die wir mit dem ersten Test beantworten
wollen, lautet: »Werden meine Traumkun-
den ihre Brieftasche ziicken und mit ihrer
Kreditkarte fiir dieses Angebot, das ich
entwickelt habe, stimmen?«

Die Meinung meiner Kunden ist die ein-
zige Meinung, die mir etwas bedeutet. Ich
vertraue nicht einmal meiner eigenen
Meinung. Ich habe genug Split-Testing ge-
macht, um zu wissen, dass ich die meiste
Zeit falsch liege. Sie sollten Ihrer eigenen

RUSSELL BRUNSON

DOTCOM

Meinung auch nicht vertrauen. Erstellen
Sie mit den Funnel-Hacking-Fahigkeiten,
die Sie sich angeeignet haben, den mog-
lichst groflartigsten Funnel und investie-
ren Sie dann die Summe, die Sie verdienen,
wenn Sie einen Kunden gewinnen wiirden,
der alles in Threm Funnel kauft.

Anschlieffend warten wir und lassen uns
vom Markt sagen, ob unsere Aufhén-

ger stimmen, ob unsere Storys geniigend
Wert vermitteln und unser Angebot auch
wirklich unwiderstehlich ist. Der Markt
ligt nie. Die Menschen votieren mit ihren
Kreditkarten - und das ist die einzige
wichtige Stimme.

Wenn dieser Test fertig ist, miissen wir
die Zahlen betrachten. Sie sagen uns ge-
nau, was wir verandern miissen. Nach-
dem diese Anderungen vorgenommen
wurden, investiere ich erneut den Ge-
winn, den ich von einem Verkauf erziele
und mache einen zweiten Test. Dann
warte ich einige Tage und warte auf die
Marktreaktion, die mir verrat, ob meine
Anpassungen funktionieren.

Ich sehe mir erneut die Zahlen an, dann
justiere ich gegebenenfalls noch einmal
nach und mache einen dritten Test. Ubli-
cherweise wiederholen wir diesen Prozess
drei- bis viermal, bevor unser Funnel ein
echter Sieger ist.
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Einstellung

Emotonale Intelligenz in
Zeiten der Transformation

Warum wir wieder lernen miissen, zu fiithlen

EIN GASTBEITRAG VON DIPLOM-PSYCHOLOGIN ELLEN FLIES
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ithrungskrifte stehen unter dem

enormen Druck, inmitten stan-

diger Verdnderung Stabilitit zu

schaffen. Dabei reicht kognitive

Klarheit allein nicht mehr aus.
Wer heute fithren will, muss emotional
prasent sein — fiir sich selbst und andere.
Emotionale Intelligenz wird damit zur zen-
tralen Fiihrungsqualitit unserer Zeit. Nicht
als Etikett oder Soft Skill - sondern als ge-
lebte, verkorperte Kompetenz.

In disruptiven Kontexten droht nicht nur
die duflere Komplexitit uns zu iiberfordern,
sondern emotionale. Unsicherheit, Kont-
rollverlust, Rollenkonflikte und Spannun-
gen erzeugen emotionale Ladung, die im
Fithrungsalltag kaum reflektiert wird. Wer
emotional intelligent fithren will, muss zu-
erst sich selbst regulieren konnen.

Emotionen sind nicht per se hinderlich. Das
Gegenteil ist der Fall. Sie werden es erst,
wenn sie unbewusst wirken und vermieden
werden. Emotionale Intelligenz heif3t des-
halb: Emotionen nicht vermeiden, sondern
bewusst mit ihnen umgehen! Wir unter-
scheiden zwischen automatischen Mustern
und echten Bedurfnissen, Motiven, Werten.

Primire und sekundire Emotionen
unterscheiden
Ein zentraler Schliissel liegt in der Unter-
scheidung von priméren und sekundaren
Emotionen:
sind direkte, situ-
ationsangemessene Reaktionen. Also
zum Beispiel Freude oder Stolz tiber
ein gelungenes Projekt, Arger iiber
eine Ungerechtigkeit.
entstehen im
Laufe der Lebensgeschichte und die-
nen als gelernte Schutzmechanismen.
Sie sichern die bestmogliche Bediirf-
nisbefriedigung- zum Beispiel Harte
statt Verletzlichkeit, Sarkasmus statt
Scham, Daueraktivitat statt Angst.

Gerade in Stresssituationen greifen Fiih-
rungskrafte haufig auf sekundére Muster
zuriick. Das geschieht automatisch, meist
ohne bewusste Entscheidung — aber es kos-
tet Energie und verstellt den Zugang zur
inneren Klarheit.

Erst wenn primére Emotionen wieder
wahrnehmbar, spiirbar und fithrbar wer-
den, entsteht die Grundlage fiir emotio-
nale Intelligenz, die in komplexen Kon-
texten wirklich tragt.

Embodiment ist Fithrungsarbeit
Emotionale Intelligenz zeigt sich nicht in
der Theorie - sondern im Korper: in Stim-
me, Atmung, Mimik, Haltung, Présenz.
Embodiment bedeutet, dass Fithrung nicht
nur gedacht, sondern verkorpert wird.

»Wer heute fithren
will, muss emotional
prisent sein - fiir sich
selbst und andere.«

- Dipl.-Psych. Ellen Flies

Das lisst sich trainieren — nicht abstrakt,

sondern tiber konkrete emotionale Erfah-

rungen im Korper. Achtsames Wahrneh-

men, Atemarbeit, Haltungsbewusstsein

oder Techniken wie ALBA Emoting er-

moglichen, Emotionen bewusst zu steuern
- bevor sie iibersteuern.

So entsteht nicht nur Selbstregulation,
sondern auch emotionale Resonanz: die
Fahigkeit, in Kontakt zu bleiben - auch
unter Druck. Das ist keine Esoterik. Das
ist Fithrungsarbeit auf neurophysiologi-
scher Grundlage.

Ein Beispiel aus dem Coaching:

Waut als Ressource

Wie das konkret aussieht, zeigt ein Beispiel
aus meiner Coachingpraxis:

Eine begnadete Juristin war als Bereichslei-
terin in einem internationalen Tech-Unter-
nehmen im Umbruch lange leistungsstark,
beliebt - und erschopft.

Im Coaching erarbeiteten wir den Zugang
zu einer Emotion, die sie iiber Jahre erfolg-
reich vermieden hatte: Wut.

Anlass fiir das Coaching war eine Situ-
ation mit dem Vorstand, die sie stark
verunsichert hatte. Thre Stimme versagte.
Mit duflerster Anstrengung unterdriick-
te sie aufsteigende Trdnen. Sie verlief3
bei der nachsten Gelegenheit den Raum.
Sagte nicht mehr das, was ihr unter den
Niégeln brannte, und versuchte nur noch,
die Contenance zu wahren.

Erst im geschiitzten Rahmen des Coa-
chings konnte sie erleben, wie wiitend
sie in diesem Moment tatsdchlich war.
Durch die Einbeziehung des Korpers
und mithilfe von Embodiment-Techni-
ken konnte sie sekundére und primére
Emotion unmittelbar erfahren.

Das geschah nicht nur besonders schnell -
es wirkte auch nachhaltig.

Einstellung

Durch das bewusste Spiiren der Wut
wurde ihr klar, wie oft sie uiber ihre
Grenzen ging, Konflikte mied und sich
selbst unterordnete. Diese Wut wurde
zur Ressource: Sie setzte Grenzen, sprach
Klartext, stellte sich neu auf.

Prof. Dr. Carsten Schermuly beschreibt
in seinem Buch, dass gesunde Fithrung
nicht auf Kontrolle, sondern auf Be-
ziehung beruht. Emotionale Intelligenz
schafft diese Beziehung - nicht durch
Techniken, sondern durch emotionale
Bewusstheit, Akzeptanz, emotionale Dif-
ferenzierungsfiahigkeit, Empathie, Klar-
heit und Flexibilitat.

Fazit: Wer fiihren will, muss fiihlen
Emotionale Intelligenz ist keine weiche
Kompetenz.

Sie ist mutig. Verkorpert. Klar.

In einer Welt, in der Transformation der
Normalzustand ist, wird sie zur tragenden
Fithrungskompetenz: Sie erméglicht Klar-
heit in der Unsicherheit, Prasenz in der
Komplexitit und Verbindung in der Viel-
falt. Und sie beginnt im Korper.

Die Autorin

Dipl.-Psych. Ellen Flies ist psychologische
Psychotherapeutin, Wirtschaftspsychologin
und Executive Coach. Sie hilft Fihrungskraften
beim Ausbau ihrer emotionalen Intelligenz.
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Geschéafte unter Palmen
- Die Mallorca Reportage

Immobilienunternehmer Benjamin Dau hat im ver-
gangenen Jahr expandiert und auf Mallorca eine
Niederlassung seines Unternehmens »Mayer & Dau«
gegrindet. Wir haben ihn begleitet und berichten,
ob Dau seine ehrgeizigen Plane umsetzen konnte.

Mo, 26.05.

Experte zu energiepolitischen
Entwicklungen

Dr. Ludwig Méhring, der Hauptgeschaftsfiihrer des
Bundesverbands Erdgas, Erd6l und Gegenergie ist

zu Gast im wirtschaft tv Talk. Der Experte nimmt im
Gesprach mit wirtschaft tv Chefanchor Sascha Oliver
Martin die Entscheidungen der Bundesregierung ...

Experte: Nachfolge wird zur
Uberlebensfrage

Nils Koerber, der CEQ von KERN — Zukunft fir
Lebenswerke, ist zu Gast im wirtschaft tv Talk. Der
Experte appelliert an die Unternehmer in Deutsch-
land, sich schon rechtzeitig um einen passenden
Nachfolger zu kiimmern, denn viel zu oft ...

Amazon Prime

Staffel 4: BERATER - Leben auf der
Uberholspur

Die Serie begleitet echte Berater in ihrer Berufs- und
Lebenswirklichkeit. Alle Branchen sind vertreten:
Immoabilien, Finanzen, Marketing, Automobil, Fit-
ness. Unterhaltung auf hohem Niveau, Spannung
und Lernmomente zeichnen dieses Format aus.

EU beschlieBt Ende der Sanktionen

Rund ein halbes Jahr nach dem Sturz von Langzeit-
herrscher Baschar al-Assad haben die AuBenminis-
ter der EU-5taaten die vollstandige Aufhebung von
Wirtschaftssanktionen gegen Syrien beschlossen.
Das teilte EU-Chefdiplomatin Kaja Kallas laut der

Deutschen Presse-Agentur in Briissel mit ...

Verteidigungsaus-
gaben von 3,5
Prozent geplant

Bundesverteidigungsminis-
ter Boris Pistorius hat ein
grobes Konzept fur das
Erreichen des geplanten
neuen Nato-Ziels bei den
Verteidigungsausgaben ...

Autozulieferer legen
Investitionen auf Eis

Angesichts der schwachen
Konjunktur und weltwei-
ter Unsicherheiten treten
deutsche Autozulieferer auf
die Investitionsbremse. Laut
einer Umfrage des Verbands
der Automobilindustrie ...

Nichts mehr verpassen!
Die aktuellsten Videos zu den Themen Wirtschaft, Unternehmen,
Borse, Erfolg und Lifestyle jetzt wochentlich als Ubersicht.

Di, 27.05.

Milliardenausfall durch

Handelskrieg
Der Chipkonzern Mvidia

schétzt das entgangene Ge-

schaft durch die verscharf-
ten Ausfuhr-Beschrankun-

gen der LS-Regierung auf

15 Milliarden Dollar. Dieser
Umsatzausfall ...

EU will China-
Pauschale fiir
Versandhandel

Chinesische E-Commerce-
Giganten wie Temu und
Shein liefern mittlerweile
massenhaft Pakete in die
EU. Angesichts der rasant
steigenden Zahl von ...

Besuche uns auch auf unseren Social-Media-Kanalen

© 6 O X 0

Amazon Prime

Staffel 1: Deutschland, deine
Unternehmer

Die Serie zeigt Griinder, die mit ihren und Unter-
nehmen den Alltag vieler Menschen beeinflusst
haben. Die Serie gibt spannende Einblicke in die
Anfange und in die Unternehmerperstnlichkeiten
der Protagonisten.

Mi, 28.05.

Experte: In Krisen nicht hektisch
kaufen und verkaufen!

Wie kann man als Investor auch die Krisenzeiten
fur sich nutzen? Wie kann man daraus lernen?
Und was sollte man auf keinen Fall machen? Die-
sen Fragen geht der Vorstand von Frimus Valor,
Gordon Grundler, im wirtschaft tv Bérsentalk ...

Do, 22.05.

Experte zur Entwicklung der
Immobilienpreise

Immobilien geraten immer mehr in den Fokus von
Investoren, wenn es darum geht, das eigene Geld
zu vermehren. Doch wie geht man hierbei am
besten vor? Peter Vogt, der Geschaftsfiihrer von
Vogt Immobilien, ist zu Gast beim wirtschaft tv ...

Hier geht es zur Website:

)] ...di@
'I-...‘i'!' r




Moment
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Erfolg

Am 28. Mai 2025 wurde Frangois-Henri
Pinault 63 Jahre alt. Der CEO des Luxus-
konzerns Kering zihlt zu den einfluss-
reichsten Unternehmern Frankreichs

— nicht nur, weil Marken wie Gucci oder
Balenciaga das Portfolio seiner Unter-
nehmensgruppe schmiicken, sondern vor
allem, weil er gezeigt hat, dass Luxus und
gesellschaftliche Verantwortung kein Wi-
derspruch sein miissen.

Vom Baustoffhandel zum Modeimperium
»Luxus kauft man nicht, um in eine Ge-
meinschaft einzutreten, sondern um sich
von anderen zu unterscheiden« — dieses
Credo hat wohl die Basis fiir den wirt-
schaftlichen Erfolg gelegt. Dem heutigen
Milliardér gelang es jedenfalls schon friih,
aus der Masse hervorzustechen. Nach dem
Abschluss an der renommierten Ecole des
Hautes Etudes Commerciales (HEC) in ...

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

I ROLF DOBELLI

Die Not-To-Do-Liste

von Rolf Dobelli

352 Seiten, erschienen: Oktober 2024
Piper, ISBN: 978-3-492-07315-8

Buchtipps

Rolf Dobelli prasentiert die Sammlung von Verhalten und Denk-
mustern, die man tunlichst nicht nachmachen sollte - eine Art
Kompendium der Idiotie. Und er zeigt: Wenn wir die grofiten
Gliicks- und Erfolgskiller im Blick haben und ihnen aus dem Weg

gehen, tut sich der richtige Weg automatisch vor uns auf.

Familienunternehmen 4.0

von Arnold Weissman

216 Seiten, erschienen: Marz 2025
GABAL Verlag, ISBN: 978-3-967-39232-6

Alle Unternehmen sehen sich permanenter und rasanter Veridnde-
rung der Rahmenbedingungen und Markte gegeniiber, in denen sie
agieren. Um kiinftig bestehen zu konnen, miissen sie sich anpassen,
sich immer wieder infrage stellen und neu erfinden. Veranderungs-

bereitschaft wird zu einer Kernkompetenz.

Fithren - Die Quintessenz
von Reinhard K. Sprenger

FAMILIEN
UNTERNEHMEN

4.0

50 Thasen sut
Zukunftstihigkelt thres

Unteiaehment

=
< % 112 Seiten, erschienen: Marz 2025
T Campus Verlag, ISBN: 978-3-593-52025-4
|
— Der renommierte Fithrungsexperte Reinhard K. Sprenger bringt in
. ° diesem Buch seine wesentlichen Erkenntnisse auf den Punkt. Fiih-
sprenger rungskrifte aller Ebenen und Branchen bekommen damit einen un-

Zeitdruck und Unsicherheit.

Menschen liberzeugen, die Recht haben wollen
von Marie-Theres Braun

247 Seiten, erschienen: Oktober 2023

Campus Verlag, ISBN: 978-3-593-51757-5

Marie-Theres Braun zeigt anhand von realen Beispielen aus Beruf und
Alltag die Macht der kooperativen Gespréchstechniken. Lebensnah und
anwendungsorientiert vermittelt die Kommunikationsexpertin rheto-
rische Methoden, mit denen Sie Thr Gegeniiber fiir sich gewinnen
und sich in Diskussionen behaupten konnen.

Stay Hungry

von Dr. Dominik Benner

224 Seiten, erschienen: April 2025
ForwardVerlag, ISBN: 978-3-987-55142-0

DR. DOMINIK BENNER

STAY

HUNGR

entscheiden — und wie du sie fiir dich nutzen kannst.

Cover: Piper, GABAL Verlag, Campus Verlag, ForwardVerlag

verzichtbaren Kompass an die Hand. In Zeiten voller Veranderung,

HARIE-THERES BRAUN

MENSCHEN
UBERZEUGEN
DIE RECHT
HABEN

s

Karriere im Mittelstand ist kein Zufall - sondern Strategie! Dr.
Dominik Benner, CEO und Familienunternehmer in der 5. Genera-
tion, gibt einen exklusiven Einblick hinter die Kulissen. Er zeigt dir,
welche ungeschriebenen Gesetze wirklich tiber Erfolg oder Stillstand

19



W wirtschaft tv original

LEBEN AUF DER UBERH'GE'S Pl

BERAIER

STAFFEL 4

Die Reality
Serie

Vertigbar i

Amazon | Apple TV
Prime Video |  iTunes

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




