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Warum du dieses Buch bis zum Schluss aufmerksam le-
sen solltest

Viele Unternehmer und Fithrungskrifte fiihlen sich von den disruptiven
Technologien in fast allen Bereichen ihres Unternehmens tiberrollt. Es ist
ihnen oft nicht moglich, sich den Uberblick tiber die vielen moglichen Me-
thoden zu schaffen. Nattirlich wollen sie moglichst viele neue Methoden
und Moglichkeiten frith erkennen und einschitzen. Welche Innovation sol-
len sie wagen, auf welchen Zug sollen sie aufspringen, um moglichst préasent
im Kopf der Kunden zu sein?

In diesem Buch erfdhrst du, warum aller Technologie zum Trotz, gerade
du der Ausgangspunkt fiir deinen Erfolg bist. Diese unumstofiliche Tatsache
gilt, ob du jetzt angestellt bist, ein Solopreneur (auch Einzelunternehmer
genannt) oder UnternehmerIn.

Es liegt an dir, ganz personliche Markenzeichen zu setzen. In Gespréachen
mit Geschéftspartnern und anderen Menschen, denen du begegnest. Wir alle
haben tédglich neue Chancen, andere zu iiberzeugen und gemeinsam die
Zukunft zu gestalten.

Das Familienunternehmen Rosler ldasst dich teilhaben daran, wie Sohn
und Vater als ersten Schritt ihre Beziehung zueinander vertiefen. Wertschét-
zend und respektvoll. Dann legen sie den Grundstein fiir das Revitalisieren
des Unternehmens.

Sie lernen ausgerechnet von ihren Kunden mit besonderen Bedtirfnissen,
ihre Ziele moglichst hoch zu stecken. Dazu miissen sie zuerst noch eine
Menge negativer Glaubenssdtze ausrdaumen - bei sich selbst und ihren Mit-
arbeitern.



Daraus entsteht ein klares ,Warum” sie genau dieses Unternehmen in
genau dieser Gesundheitsbranche fithren wollen. Auch das , Wofiir” - der
Purpose wird gemeinsam klar. Sie wollen ihre Kunden dabei unterstiitzen,
moglichst schnell wieder auf eigene Beine zu kommen mit mehr Selbstbe-
wusstsein als je zuvor - mit ihren bionischen Prothesen. Sie freuen sich, da-
mit einen wesentlichen Beitrag zu leisten. Sie helfen den einzelnen Men-
schen, wieder ein selbstbestimmtes Leben fithren zu kénnen. Zudem leisten
sie einen wesentlichen Beitrag dazu, dass die Gesellschaft erkennt, wie sie
den betroffenen Menschen wertschiatzend auf Augenhohe begegnet. Alle
sollen sehen, wie Menschen mit starken Einschrankungen seit Geburt, durch
einen schweren Unfall oder durch Krankheit ihr Schicksal oftmals besser
meistern als je zuvor.

Dafiir iiberwinden sie ihre eigenen Angste vor der Zukunft mit ihren un-
zdhligen Veranderungen und Unsicherheiten. Gemeinsam stellen sie sich
den Anforderungen der digitalen Transformation. Dabei lernen sie sich
selbst und einander noch besser kennen und schédtzen. Neue Methoden be-
fliigeln sie nach anfanglichem Zogern. Sie lernen neue Techniken und Fiih-
rungsmethoden kennen. Nach und nach bauen sie ihre Angste vor der un-
gewissen Zukunft ab. Sie erkennen, wie viel sie beitragen kénnen, um diese
zu gestalten. Mit ihrem Mut zum Vertrauen entwickelt sich das Familienun-
ternehmen nach und nach zu einem Treffpunkt fiir Geschiftspartner, seien
das nun Kunden, Zielgruppenbesitzer oder Lieferanten.

Wie schon, dass das Unternehmen Meilensteine seines Erfolges feiert.

Dieses Buch enthilt zwei Highlights ftir Dich:

Du erfihrst an Hand der Beispiele aus dem Familienunternehmen, wie
auch du es bewerkstelligen kannst.
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Erste wichtige Erfolgsstrategie: Menschen mogen keine Kritik. Bevor du
gleich laut aufschreist, weil man den deiner Meinung nach den Leuten schon
einmal die Leviten lesen musst, halte inne und lerne hier andere, zielfiihren-
de Moglichkeiten kennen. In diesem Unternehmen setzt die Chefetage vor-
bildhaft andere Methoden ein bei ihren Verdnderungen. Sie interessieren
sich fiir die Beweggriinde von Verhalten. Dann sehen sie weiter, wer wem
warum und wie iiberzeugen konnte. Angste und Fehlverhalten verschwin-
den schnell. Sohn Manuel, der zukiinftige Juniorchef hat damit begonnen.
Sein Beispiel pflanzt sich erfolgreich fort und durchdringt bald das ganze
Unternehmen.

Zweite wichtige Erfolgsstrategie: Benenne nicht alle Methoden, die du
einfiihrst nach ihren theoretischen Namen. Das verwirrt viele Mitarbeiter.
Fiithre wichtige Schritte sanft und bestimmt ein. Wenn sich die Schritte etab-
liert haben, freuen sich dann viele, zu erfahren, dass sie jetzt agile Arbeits-
methoden anwenden und sogar einen Purpose fiir ihre Kunden haben und
damit einen wichtigen Beitrag zur Gesellschaft leisten.

Du findest wichtige weitere Tipps und Hilfen zum Umsetzen iiber das
Buch hinaus - du als interessierter Leser bekommst sie kostenlos als Boni.

Diese zwei Boni zum Buch unterstiitzen dich zusitzlich:

(=] [=]
T

https:/ /t2m.io/ Workbook
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Was Manuel Rosler beachtet, bevor er in das Unterneh-
men des Vaters einsteigt

Manuel sitzt im Flieger und wartet gespannt auf die Landung. Vater will
ihn abholen. Sie haben einander fast drei Jahre lang nicht mehr gesehen. Wie
er jetzt wohl denkt tiber seinen abtriinnigen Sohn, fragt Manuel sich schon
zum wiederholten Mal. Vater war damals sichtlich enttiuscht, weil Manuel
nach seinem Studium der Betriebswirtschaft und der Medizintechnik kur-
zerhand in einem Lebensmittelkonzern anheuerte. Die Arbeit bereitete ihm
wie erwartet Freude. Er hatte viel mit Menschen zu tun, das mochte er. Er
galt als sehr erfolgreich. Nach nur zwei Jahren bekam er den Auftrag eine
Tochterfiliale in England aufzubauen. Dabei sammelte er weiterhin jede
Menge Erfahrungen.

Doch der viterliche Betrieb ging ihm nie so ganz aus dem Kopf. Wenn er
fahig war, eine Tochterfiliale im Ausland auf die griine Wiese zu setzen und
dabei in kurzer Zeit hochprofitabel war mit seinem Team, dann musste er
doch auch Vater zur Seite stehen kénnen. Wenn es nur ein wenig einfacher
wire zwischen ihnen. Fachlich und betriebswirtschaftlich ist das zu schaffen,
ist er sich sicher. Doch mit Vater ist es nicht so einfach. Warum nur ist er so
in sich gekehrt? Manuel hatte oft das Gefiihl, ihn nie wirklich erreichen zu
konnen.

Er brauchte diesen jahrelangen Abstand vom viterlichen Betrieb. Bis heu-
te weif3 er nicht sicher, ob er da einsteigen will. Vater ist Orthopéddiemeister,
ein tiichtiger Handwerker. Er fertigt Prothesen an, Stiitzvorrichtungen und
Schienen, die aufSen am Korper angelegt werden. Aufierdem handelt er mit
Rollstiihlen, Rollatoren und verleiht Krankenbetten. Diese Vielfalt soll ihm
ein gutes Einkommen sichern. Doch das Geschift entwickelte sich in den
letzten Jahren eher schlecht als recht. Warum lduft das so? Manuel hatte
schon damals einen Verdacht: Wahrscheinlich fiihlen die wenigen Kunden,
die sich hierher verirren, vor allem Bedriickung. Vater wurde immer noch
schwermiitiger mit den Jahren. Warum nur? Das Thema Behinderung ist
nicht per se frohlich, aber hier bekommt es eine zusitzliche Schwere. Das
miisste nicht sein. Ganz im Gegenteil. Brauchen nicht gerade diese Men-
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schen ein besonders einladendes Klima? Freundlich und einfiihlsam aber
auch frohlich und zukunftsweisend.

Die Gedanken in Manuels Kopf schwirren. Seine Eltern wissen nicht, dass
er nach Vollendung seines Auftrags eine Auszeit der ganz anderen Art ge-
nommen hat. Er ging in die USA, um zu sehen, wie weit man dort in der
Entwicklung bionischer Prothesen war. Der Unterschied zum heimischen
Betrieb war eklatant. Doch genau darin lag der Reiz. Wiirde eine entspre-
chende Weiterentwicklung im heimischen Betrieb moglich sein? Vaters Be-
trieb wirkte wie ein Museum auf ihn, bevor er die Flucht ergriffen hat.

Und jetzt ist er fast wieder zu Hause. Bald werden Vater und Sohn ei-
nander gegeniiberstehen. Schnell greift er nach seinem Gepack und rollt es
zum Ausgang. Freude und Aufregung mischen sich, als er seinen Vater auf
ihn warten sieht.

Grau ist er geworden, der alte Herr. Haare und Gesicht sind kaum im
Grauton zu unterscheiden. Du lieber Himmel. Er ist sein Vater. Manuel will
alles daran setzen ein guter Sohn zu sein. Ob sie auch gute Geschéftspartner
fiireinander sein konnen?

Die beiden umarmen sich herzlich. Manuel freut sich auf das Zusammen-
sein mit seinen Eltern. Der Vater fihrt ihn auch sofort nach Hause. Mutter
begriifit ihn herzlich. Sie freut sich, ihren Sohn wieder bei sich zu haben.
Schwester Birgit ebenso, sie muss allerdings gleich wieder an die Arbeit.
Auch der Vater fahrt nach dem Essen wieder in sein Unternehmen.

Den Nachmittag richtet Manuel sich zuerst einmal wieder gemiitlich ein
in seinem Zimmer. Schon ist es im Elternhaus. Geschmackvoll und gepflegt
wie gewohnt. Gut, dass Manuel einen Monat lang Urlaub geplant hat. Den
braucht er jetzt dringend. Schliefilich will er sich neu orientieren. Spéatestens
danach will er weitersehen.

Mutter fragt ihn neugierig nach seinen Erlebnissen. Sie waren ofter tiber
Zoom in Verbindung. Aber tiber die letzten Wochen war Manuel kaum er-
reichbar gewesen und sehr wenig gesprachig. Warum wohl, fragt sie. Dar-
iiber lasst Manuel sich auch heute nicht aus. Er wirkt unsicher und bedriickt,
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aber auch verschmitzt. Hast du schon nachgedacht, ob du mit Vater zu-
sammenarbeiten willst, fragt sie nun doch nach. Selbstverstindlich hat er
das getan.

Hat sich irgendetwas verdndert Mutter, will er wissen. Mutter weifd we-
nig vom Betrieb ihres Mannes. Sie geht kaum hin. Es ist immer noch nieder-
driickend, meint sie leise.

Sie selbst unterrichtet Englisch und Geschichte. Sie mag die jungen Men-
schen in der Schule. Voller Engagement leitet sie Projekte und Schiilerfahr-
ten. Vater bleibt sowieso bis in die Nacht in der Firma, da hat sie viel Zeit fiir
ihre Interessen. Viel hat sich offensichtlich nicht verdndert in den letzten
Jahren.

Abends folgt ein grofies Familienabendessen mit Gasten. Alle gratulieren
dem Sohn des Hauses zu seinen Erfolgen und freuen sich, dass er wieder
hier ist. Schwester Birgit erzédhlte von ihrer neuen Galerie und den beiden
letzten Ausstellungen. Sie verkaufte inzwischen schon mehrere Bilder. Der-
zeit malt sie an einem grofseren Auftrag fiir einen Unternehmer. Fiinf Bilder
in unterschiedlichen Grofien hat er bestellt. Sie strahlt vor Freude. Auch
Mutter erzéhlt von ihren Schiilerinnen und Schiilern. Ihre Augen leuchten,
wenn sie berichtet, wie selbstiandig die Schiiler ihre Projektaufgaben bewdl-
tigen und wie viel Wissen sie zusammentragen. Am meisten schétzt sie, dass
die Kollegin aus Geografie und Wirtschaftskunde bei den Projekten mitar-
beitet. So bekommen die Schiiler einen wesentlich besseren Einblick in eine
Epoche. Jetzt wollen die beiden engagierten Padagoginnen noch Biologen
und die Kunsterzieher fiir Musik und bildnerische Erziehung in ihr Projekt
mit einbeziehen. Ob das wohl gelingen wird? Mutter ist sicher eine beliebte
Lehrerin. Auch die Géste erzdhlen kurzweilige Geschichten aus ihren letzten
Monaten.

Vater erzihlt nichts tiber seine Firma und seine Arbeit. Schon gar nicht
tiber seine Gedanken. Er sitzt ziemlich in sich gekehrt da. Einsam wirkt er in
diesem Kreis frohlicher Menschen. Ob er das selbst auch so fiihlt?
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Zum Nachdenken

Welche der beteiligten Personen hier verstehst du am leichtesten, mit
wem identifizierst du dich am ehesten:

mit dem Sohn Manuel
dem Vater Siegbert
der Mutter oder

der Schwester Birgit?

Schauen wir uns die einzelnen Personen niher an:

Mutter:

Sie hat das Ihre gefunden, mag ihre Facher und unterrichtet gerne. Die
Anstellung in der Schule garantiert ihr und ihrer Familie ein sicheres Ein-
kommen und einen geregelten Tagesablauf. Sie unternimmt allerdings viel,
um den Unterricht immer noch ansprechender zu gestalten. Von einem an-
gepassten und langweiligen Leben als Beamtin ist bei ihr nicht die Rede.

Spricht dich ein solches abgesichertes Leben an? Nimmst du es dafiir in
Kauf, dich mehr anzupassen als Manuels Mutter um leichter im Kollegen-
kreis akzeptiert zu werden? Oder wire es fiir dich in Ordnung, eher anders
zu sein, als andere?

Schwester Birgit:

Sie riskiert viel. Als Malerin kann sie sich selbst verwirklichen. Offen-
sichtlich hat sie es auch geschafft, sich gut in der Kunstszene zu vernetzen.
Andernfalls konnte sie nicht ausstellen und hétte keine Auftragsarbeiten.
Eine mutige junge Frau voller Selbstvertrauen.
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Hast du selbst kiinstlerische Ambitionen? Was sagen die Menschen in
deinem Umfeld dazu? Traust du dir selbst zu, davon leben zu konnen?

Sohn Manuel:

Manuel gehort wie seine Schwester der jungen Generation an. Millennials
nennt man junge Menschen, die in den spédten Achtzigern oder frithen den
Neunzigerjahren geboren wurden. Sie sind meistens sehr gut gebildet und
selbstbewusst. Natiirlich wissen sie, wie viele Chancen sie haben, weil es
wesentlich weniger von ihnen gibt, als gebraucht werden. Manuel hat sich
noch nicht exakt entschieden, was er beruflich machen mochte. Er hat un-
zdhlig viele Moglichkeiten und weifs das auch. Mit seinen Studien der Be-
triebswirtschaft und der Medizintechnik stehen ihm fast alle Branchen offen.
Doch er hat seine Zeit gut gentitzt. Es geht schliefSlich um nichts weniger als
seine ndchsten beruflichen Schritte und seine damit verbundene personliche
Weiterentwicklung. Der Gedanke an die neue Filiale, die er aufgebaut hat,
lasst ihn heute noch zufrieden ldcheln. Das war eine Zeit voller Herausfor-
derungen. Er musste viele Menschen und ihre nédchsten Schritte koordinie-
ren, lernte aber auch klug zu delegieren. Arbeiter aus allen Professionen
kam gerne zu seiner Baustelle.

Uber das gute Arbeitsklima und die erstklassigen Ergebnisse sprach man
bereits in der ndheren und weiteren Umgebung. Er erhielt viele Bewerbun-
gen fiir die Arbeit im Supermarkt. Viele freuten sich bereits auf das Aufsper-
ren. In seiner Filiale fiihlten sich bald alle wohl. Die Mitarbeiter freute ihre
Arbeit. Kunden kamen gerne und in immer grofierer Zahl. Er sucht wieder
eine solche Aufgabe. Dieses Werk hat er erfolgreich abgeschlossen. Er hat
den Grundstein zum Erfolg gelegt, dann war Staffeltibergabe.

Jetzt steht er vor einer grofsen Fiille von Auswahlmdoglichkeiten. Das fas-
ziniert ihn, erleichtert die Entscheidung aber keineswegs. Wie gut, dass man
sich heute nicht mehr darauf einstellt, vierzig Jahre lang dasselbe zu ma-
chen, freut er sich. Viele Chancen bereiten ihm nicht nur die Qual der Wahl,
sondern auch die dazugehorige Freude.
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Fiihrst du auch gerne Menschen so wie Manuel? Organisierst du gerne?

Manuel fiihlte sich auch frei genug, sich nach ein paar erfolgreichen Jah-
ren eine Auszeit zu gonnen und sie als Sabbatical zu nutzen. Niemand zu
Hause weifs von seinem Trip in die USA, den er sich aus seinem Ersparten
selbst finanziert hat. Er hat sich kundig gemacht tiber mehrere Themen. Da-
von ahnte hier noch niemand etwas.

Das Leben als Unternehmer reizt Manuel. Die Frage ist nur, ob er das mit
seinem Vater gemeinsam sein will. Noch weif$ er nicht, was dafiir und was
dagegenspricht. Wir diirfen gespannt sein.

Vater Siegbert:

Wenn du schon ilter bist, verstehst du vielleicht den Vater am ehesten.
Altere Menschen identifizieren sich haufig mit ihm. Er hat zuerst das
Handwerk des Prothesenmachers gelernt und dann ein Unternehmen auf-
gebaut. Inzwischen hat er 46 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. Es hat sich
allerdings im Lauf der Zeit zu viel Routine und Selbstverstandlichkeit einge-
schlichen. Jeder macht, was zu tun ist. Doch die Stimmung im Haus wird
immer diisterer. Vielleicht kann das in einem Betrieb, wo es um Prothesen
geht auch gar nicht anders sein, denkt der Vater oft. Er hétte sich tiber junge
Mitarbeiter gefreut. Doch wenn einer gekommen ist, dann hat er sich noch
im Bewerbungsgesprdch von sich aus abgesagt. Wollen die jungen Leute
nicht mehr fiir Behinderte arbeiten, fragt er sich immer wieder. Inzwischen
ist er 65 Jahre alt und weifd nicht genau, wie es weiter gehen wird. Die Um-
sdtze sind gesunken. Die Mitarbeiter wirken bedriickt und er selbst geht
auch schon relativ gebtickt.

Kennst du auch Menschen, die schon fast sehnstichtig auf ihre Pensionie-
rung warten? Sie wollen noch gerne gebraucht werden, doch wo bekommen
sie diese Wertschatzung?

Ich weifs aus meiner Coaching-Praxis, dass sich solche Situationen in Un-
ternehmen derzeit hdufen. Die vielen neuen Moglichkeiten durch die Digita-
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lisierung verunsichern Menschen in diesem Alter hdufig. Da passiert es nur
allzu leicht, dass der Mitbewerb die Nase vorne hat.

Bist du selbst bereits im Alter {iber fiinfzig? Wie erlebst du selbst deine
derzeitige Situation? Fiihlst du dich den technologischen Anforderungen
gewachsen? Fiirchtest du die technologischen Anforderungen? Fiihlst du
dich mit deinen Erfahrungen wertgeschétzt?

Theoretischer Hintergrund

In welchem gesellschaftlichen Umfeld Angestellte, Freelancer und Unter-
nehmer derzeit arbeiten

Bis vor relativ kurzer Zeit mahnten Eltern ihre Kinder eine gute Berufs-
ausbildung zu absolvieren und mdoglichst sofort danach eine Anstellung -
moglichst fiir das gesamte Leben zu suchen. So kénnen sie ihren Lebensun-
terhalt mit hoher Wahrscheinlichkeit verdienen. Alle anderen Wiinsche und
Interessen konnen warten bis zur Pensionierung. Mit etwas Gliick konnen
sie auch die Wochenenden fiir ihre Freizeitgestaltung niitzen. Soweit die gut
gemeinten Ratschldge der Altvorderen. So haben die meisten von ihnen es
selbst gehalten.

Inzwischen leben wir in einer Zeit der rapiden technologischen und ge-
sellschaftlichen Verdanderungen. Darum ist Vorausplanung auf Jahrzehnte
schon lange nicht mehr sinnvoll. Wir haben beste medizinische und medi-
zintechnische Versorgung und ausreichend Lebensmittel zur Verftigung.
Das bedeutet fiir die meisten von uns eine wesentlich ldngere Lebenserwar-
tung als unsere Vorfahren sie hatten. Zur Freude dartiber gesellt sich eine
hohere Verantwortung. Bewegung und gesunde Erndhrung lassen uns
glucklicher leben. Beides brauchen wir dringend, da wir nattirlich auch lan-
ger arbeiten miissen als unsere Viter. Wie gut, wenn die Arbeit zugleich
Berufung ist.
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Viele Menschen stehen in ihrem Leben immer wieder vor der Entschei-
dung wie es weitergehen soll - beruflich und privat. Doch darauf wurden
die wenigsten von uns vorbereitet.

Die Schule erzieht die jungen Menschen zu fleifSigen Angestellten oder
Beamten. Von Selbststandigkeit ist da nicht die Rede. Schade.

Heute kann sich jede und jeder dafiir entscheiden als Angestellte zu ar-
beiten, als solcher die Firma und auch die Position zu wechseln, sich selbst-
standig zu machen, ein Unternehmen zu griinden oder eines zu tiberneh-
men.

Schauen wir uns die grundlegenden Unterschiede genauer an.

Angestellte
suchen oft Sicherheit und fragen sich welchen Weg sie einschlagen sollen:

Fiihrungskraft werden oder eine Fachkarriere anstreben. Die Firma
wechseln oder weiterhin bleiben.

Sie lesen immer wieder von Entlassungen im grofien Stil. Es wird alles
digitalisiert, was man digitalisieren kann, horen sie immer wieder. Was das
genau bedeutet, konnen die meisten nicht klar fassen. Welche Tatigkeiten
sind am meisten betroffen, welche Branchen sind besonders anfillig? Davor
stecken die einen den Kopf in den Sand, die anderen fiihlen sich immer
mehr verunsichert.

Viele ahnen, dass das Dasein als Angestellter keine Sicherheit mehr
bringt. Wer also lediglich nach Sicherheit sucht und den Alltag von anderen
geregelt bekommen mdochte, schlittert tiber kurz oder lang in Probleme.
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Auch Angestellte miissen sich beweisen, sich weiterentwickeln und ge-
nau die Leistungen anbieten, die gefordert sind. So manche fiirchten, den
neuen Anforderungen nicht gewachsen zu sein. Sie dngstigen sich, weil sie
nicht klar sehen kénnen, was von ihnen in Zukunft erwartet wird und wie
sie diese Aufgaben bewdltigen konnen. Die grofite Angst ist die, von den
Softwareprogrammen ersetzt zu werden. Was dann, lautet die bange Frage.

Wer hingegen voller Selbstvertrauen nach interessanten Projekten Aus-
schau hélt, wird schnell fiindig. Vertrdage fiir mehrere Monate oder ein bis
zwei Jahre gibt es viele. Auf dieser Basis kann man sich gemaif3 seinen Vor-
lieben und den passenden Gelegenheiten weiterentwickeln. Das bietet zwar
kaum Sicherheit, aber diese gibt es inzwischen sowieso langst nicht mehr.
Wer weifs was er kann und bereit ist zu lebensbegleitenden Lernen sieht
seine Moglichkeiten und ergreift sie.

Selbststindige

nennen sich oft auch Freelancer. Sie geniefsen ihre Freiheit, keinen Chef
mehr zu haben. Das war auch fiir mich damals ein wichtiger Grund, mich
selbststandig zu machen. Ich musste niemanden fragen, ob ich einen neuen
Computer bekomme oder zu einer wichtigen Weiterbildung reisen darf. Das
Genehmigungsverfahren war einfach. Ich habe mir viele Wiinsche erfiillt.
Beachte aber bitte auch den Wermutstropfen: Die Rechnung fiir diese wun-
derbare Wunscherfiillung kommt bestimmt, meistens friiher als dir lieb ist.

Das ist ein heftiger Ansporn, sich ins Zeug zu legen und Geld zu verdie-
nen. Private Reichttimer miissen lange warten. Es ist ndmlich sehr viel kli-
ger, das verdiente Geld zu einem moglichst hohen Anteil in dein Business
riick zu investieren.

Wer sich seinen Tag gut selbst einteilen kann, erreicht seine Ziele.
Selbststandige erkennen bald, dass dieses Los in mancher Hinsicht hérter ist
als das Angestelltendasein. Sie sind auf einmal selbst alle Abteilungen und
konnen keine der unzdhligen Aufgaben, die im Unternehmensalltag anfal-
len, delegieren. Plotzlich miissen sie ihre Buchhaltung machen, mit Behor-
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den verhandeln, Produkte und Serviceangebote entwickeln, produzieren
und verkaufen.

Sobald sie es schaffen, sich ein Netzwerk aufzubauen oder einen oder
mehrere Angestellte aufzunehmen, umgehen sie die Falle eines Burnouts.
Dazu miissen sie allerdings erst einige Voraussetzungen schaffen. Aufler-
dem birgt das Delegieren viele Fallen und muss gelernt werden. Fur Star-
tups bestehen allerdings derzeit grofiere Chancen als je zuvor. Mit einem
guten Laptop um ca. 1 500,- € ist man dabei. Alle benétigten Programme
stellt Google kostenfrei zur Verfligung. Mit dieser doch recht geringfiigigen
technischen Ausriistung, einem guten Angebot fiir die Kunden und mit ge-
konntem Internetmarketing kannst du Menschen auf der ganzen Welt errei-
chen.

Viele erfolgreiche Startups zeigen uns das vor. Wer Ansprechpartner
sucht, sieht sich am besten nach einem Coworking-Place um. Hier gibt es
zum einen den Austausch mit Gleichgesinnten und Andersdenkenden aus
unterschiedlichen Branchen und oft auch Herkunftslindern und zum ande-
ren Pldtze zum konzentrierten Arbeiten.

Viel konstruktiver kann ein Arbeitsklima kaum sein. Nicht selten wach-
sen solche Startups schnell. So manche fallen auf und werden von grofien
Unternehmen gekauft. Es gilt klar zu entscheiden, wie man sich weiterent-
wickeln mochte.

Manche griinden schnell hintereinander mehrere Startups. Durchaus mit
Erfolg. Dabei spielt das Mindset eine grofie Rolle. Wird jemand durch den
Erfolg tibermiitig oder gar eingebildet, verliert er das soeben Gewonnene
schnell wieder.

Unternehmer
wie Vater Siegbert Rosler: Unternehmer haben im besten Fall ihren Le-

benstraum wahr gemacht und arbeiten genau in der Branche, die sie ange-
strebt haben. Das bedeutet nicht, dass es ab jetzt keine Herausforderungen
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mehr gibt. So ein Unternehmen muss zuerst einmal aufgebaut werden fiir
Kunden und Mitarbeiter. Schritt fiir Schritt kann es dann wachsen. Durfte es
friher langsam und organisch wachsen, muss es sich heute ebenso exponen-
tiell weiterentwickeln, wie die Technologien, die es umgeben. Ohne Weiter-
bildung und ohne die eigene Personlichkeit mitwachsen zu lassen, wird es
schwierig. Unser Unternehmer Siegbert Rosler bekommt das zu sptiren. Wer
gerne Unternehmer ist, hat alle Chancen der Welt, solange er sich nicht in
psychischen Problemen verfangt. Diese zu {iberwinden muss Siegbert Rosler
noch lernen. Er bekommt mit seinem Sohn einen unerwarteten Untersttiitzer.

Das ist jetzt nur ein Stenogramm. Es stecken einige Tticken, Abenteuer
und viele Moglichkeiten im Unternehmertum.

Heute konnen Menschen bewusst zwischen den Moglichkeiten wechseln.
Man kann als Angestellter Erfahrungen sammeln und lernen, dann ein Star-
tup griinden - manche tun das sogar zur gleichen Zeit, um Risiken abzufe-
dern. Manche orientieren sich mit ca. 50 Jahren um und griinden ein Unter-
nehmen. Andere wihlen gerne immer wieder fiir ein paar Jahre das Ange-
stelltenverhaltnis.
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Beschrankt euch nicht selbst, steckt eure Ziele moglichst
hoch

Am néchsten Morgen treffen sich Vater und Sohn im Familienunternehmen.
Hier hat sich kaum etwas verdndert. Beide wissen, was jetzt kommt. Sie
miissen sich einander stellen. Beide spiiren Scheu und Aufregung hochstei-
gen. Scheu davor, den anderen zu verletzen oder selbst verletzt zu werden.

Der Vater hat seinen Sohn mit gemischten Gefiihlen in die Fremde ziehen
lassen. Ob er wohl wiederkommen wird, hat er sich immer wieder gefragt.
Andererseits sah und sieht er auch Vorteile darin, dass Manuel sich nach
seinem Studium erst einmal anderswo seine Sporen verdienen wollte. Ma-
nuel soll wissen wie es anderswo lduft. So ein Vergleich ist wichtig fiir beide.
Doch jetzt fiirchtet er genau diesen Vergleich.

Angespannt sitzt er seinem Sohn gegentiber. Jetzt mach ich Né&gel mit
Kopfen, denkt er, rduspert sich und fragt gleich ganz direkt: ,Mochtest du
hier einsteigen?” Der Sohn zuckt zusammen. Natiirlich hat er Gedanken
dartiber gewailzt. Und nicht nur das. Er kennt das Familienunternehmen seit
seinen Kindertagen. So manches Praktikum hat er da absolviert. Inzwischen
ist er langst kein Kind mehr. Aber in all den Jahren ist hier alles beim Glei-
chen geblieben.

Manuel schitzt seinen alten Herrn als Vater. Er hat ihm sein Doppelstu-
dium ermdglicht. Er ist und war kein schlechter Vater.

Aber leider auch kein herzlicher. Keiner mit dem er spielen, herumtollen
und Spafs haben konnte. Vater war immer sehr beschiftigt und meistens
ernst. Man konnte mit ihm auch keine Gespréche fiihren, in denen man ein
Thema aus mehreren Richtungen betrachtete. Dafiir kann er schnell zupa-
cken und flott entscheiden, so manche cholerische Attacke inklusive. Und
dann kommt immer wieder dieses undurchdringliche Schweigen.

Manuel spiirt den bohrenden Blick seines Vaters. Klar will der wissen,
woran er mit ihm ist. Aber Manuel weifS es beim besten Willen selbst nicht.
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Will der Vater womoglich alles beim Alten lassen? Wiirde Vater sich person-
lich angegriffen fithlen, wenn Manuel ihm seine Erlebnisse aus den USA
erzdhlt? Wiirde er Manuel als verriickt abstempeln, frei nach dem Motto “du
und dein USA-Wahn”?

Warum nur haben sie nie offen und ehrlich miteinander iiber die Themen
gesprochen, die ihnen beide am Herzen gelegen sind? Warum nur haben sie
nie dartiber gesprochen, wie sie sich gefiihlt haben, tiber Herzenswiinsche,
tiber Hoffnungen und Angste?

Gut, nun muss es also sein. Es ist auch hochste Zeit dazu. Manuel holt tief
Luft. Er will und muss ehrlich mit Vater reden. Er will seinen Vater nicht
verletzen und dabei auch fiir sich selbst so gut wie moglich sorgen.

Er betont, wie wichtig auch ihm diese Entscheidung ist.

Einen Arbeitgeber kann ich jederzeit wechseln, bei dir ins Familienunter-
nehmen einsteigen ist doch eine andere Dimension, betont er. Da will ich
nicht ein- und aussteigen nach Belieben. Der Vater nickt anerkennend. Der
Sohn will sich gerne umsehen gemeinsam mit Vater.

Sie beschliefsen, miteinander durchs Haus zu gehen, damit Manuel sich
ein Bild machen kann vom Ist-Zustand. Beide Méanner sptiiren die eigene
Nervositdt und auch die des anderen. Sie sind einander wichtig. Auch das
erkennen sie beide klar. Mein Sohn ist auf Besuch, erkldrt der Vater den Mit-
arbeitern. Na, dann soll er doch gleich dableiben und zupacken, meint einer
spontan. Da miisste der aber schon bléd sein, das tut er nie, murmelt jemand
weiter hinten fast unhorbar. Die Stimmung ist nicht nur bedrtickt, sie ist
auch leicht muffelig und angestaubt - obwohl nattirlich physisch alles sauber
ist.

Nach diesem Rundgang gehen sie erst einmal essen. Viele Worte fallen
nicht dabei. Jeder fragt sich im Stillen, ob der andere sich gerade genauso
intensiv auf das kommende Gespriach vorbereitet.

Dann sitzen sie wieder gemeinsam in Vaters Biiro. Manuel rduspert sich
und dann legt er los. Fachkundige Fragen stellt er. Beobachtungen teilt er
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mit und erkundigt sich zu den weiteren Pldnen des Vaters. Dem alten Herrn
verschldgt es fast die Sprache. ,Sag einmal, warst du nicht in einem Le-
bensmittelkonzern, wundert er sich. Der Sohn bestétigt. Dann sieht er seinen
Vater schelmisch an und setzt nach: Das ist aber nicht alles, was ich getan
habe wie ich unterwegs war. Spontan erzahlt er von seiner anschliefSfenden
Auszeit und dass er sie als Sabbatical zu seiner eigenen Weiterbildung ge-
nutzt hat.

Erst zum Schluss verrédt er: Ich habe mich in den USA herumgetrieben,
genauer gesagt in Austin in Texas. Der Vater holt tief Luft. Was die heutige
Jugend sich leistet, tibertrifft die schlimmsten Beftirchtungen schiefit es ihm
durch den Kopf. Zum Gliick spricht er diesen Satz nicht aus.

Manuel erzihlt jetzt vom Festival ,South by Southwest” - ein Treffpunkt
ftir Computer Nerds aus aller Welt.

Dort verbinden die Menschen riesige Erwartungen und Hoffnungen mit
der Digitalisierung. Jetzt nur nicht die Augen verdrehen, hilt Siegbert an
sich. Ganz ist es ihm nattirlich nicht gelungen. Begeistert erzdhlt ihm Manuel
weiter: Und jetzt stell dir vor, dort betritt ein Redner die Biihne, setzt sich
auf einen Stuhl und krempelt beide Hosenbeine hoch. Du ahnst nicht, was
da zum Vorschein gekommen ist. Seine zwei bionischen Beinprothesen. Es
war tatsdchlich Hugh Herr. Was, der bertihmte Kletterer, der seine beiden
Beine verloren hat und jetzt mit seinen Prothesen angeblich noch besser klet-
tern kann als zuvor? Der Vater kriegt es nicht zu fassen. Ja, genau der, der
am MIT, Massachusetts Institute of Technology, forscht.

Und weifst du, was der in die Menge gerufen hat:
Beschrinkt euch nicht selbst. Steckt eure Ziele moglichst hoch.

Er gehorte schon als Siebzehnjdhriger zu den besten Kletterern Amerikas.
Bei einem Schneesturm verlor er kurzzeitig die Orientierung. Bei minus 29
Grad erfroren ihm beide Unterschenkel und mussten ihm amputiert werden.

Aber fiir ihn war sofort klar, dass er zum Klettern zuriickkehren wird,
egal was sein Umfeld davon hdlt und dazu sagt. Und genau das hat er ge-
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schafft. Dafiir hat er auch selbst fiir seine Prothesen geforscht. Und weifst du
was, er ist schon langst nicht mehr der einzige, der mit Prothesen in Steil-
winden klettert. Auch tiber Handprothesen wusste der Sohn viel Neues zu
berichten.

Dem Vater treten Trdanen in die Augen. Er ist schwer beeindruckt von
seinem Sohn. Er hat sich doch glatt eine Auszeit genommen fiir seine Wei-
terbildung im Zusammenhang mit dem Unternehmen. Die beiden umarm-
ten sich. Eine solche Verbundenheit tut einfach gut.

Was von all dem willst du denn in dieser bescheidenen Firma umsetzen,
fragt Vater fast schon schiichtern.

Du weifst noch nicht alles, geht es da weiter. Es gibt noch viel mehr zu er-
zdhlen. Manuel berichtet von Projekten in den kriegsfithrenden und vermin-
ten Landern. Dort gibt es Beinamputierte in grofier Anzahl. Die haben nur
leider nicht das Geld fiir teure Ersatzbeine. Und jetzt halt dich fest. Auch
dort naht Hilfe.

Ein Niirnberger Forscher will mit giinstiger Technologie und Materialien
mafigeschneiderte Prothesen mit dem 3D-Drucker schaffen. Dazu miissen
die Arzte in den Krisengebieten die Mafle mit der Handykamera erfassen
und durchgeben. Die Prothese soll aus recycelten Plastikbechern geschaffen
werden. Ein 3D-Drucker kann so etwas in 30 Stunden schaffen. Was sagst du
jetzt?

Ich sage: Heute abends fiihr ich dich und Mutter ganz grofs zum Essen
aus. Dazu gibt es Champagner. Champagner ist super, begeistert sich der
Sohn. Aber ganz ehrlich, ich hab schon so viel auswarts gegessen, ich wiird
mich riesig freuen iiber ein ganz einfaches Essen von Mutter. Sie kocht am
besten. Sofort ruft der Vater seine Frau an. Sie stimmt voller Freude zu.

Die beiden schreiben zuvor noch ein paar Stichworte auf das Flipchart in
Vaters Biiro. Was von den vielen Moglichkeiten sollten sie umsetzen. Jede
fasziniert sie. Worauf wollen sie sich spezialisieren? Sie wollten zur Num-
mer 1 in Sachen Beinprothesen werden. So viel ist jedenfalls sicher.

28



In grofSen Lettern schreiben sie auf das Flipchart:
Wias wollen wir in den ndchsten 5 Jahren erreichen?
Welchen Schritt setzen wir zuerst?

Woran soll man spontan denken, wenn man deinen Namen liest
oder hort, insistiert Manuel liebevoll, aber beharrlich.

Vater schldgt die Hande zusammen. Fiir heute haben sie genug gearbei-
tet, ist er tiberzeugt. Ein Spaziergang ist angesagt.

Zum Nachdenken

Was denkst du tiber den heimgekehrten Sohn?

Wie erlebst du den Vater?

Kennst du auch Menschen, die lange Zeit fast nicht tiber wirklich Wichtiges
miteinander gesprochen haben, obwohl sie zusammen wohnen?

Wie stellen hier Vater und Sohn die Beziehung zueinander auf vollig neue
Beine?

Welche Themen miissen die beiden deiner Meinung nach noch besprechen,
um eine klare Entscheidung fiir oder gegen eine Zusammenarbeit treffen zu
konnen?
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Theoretischer Hintergrund

Wie Angst dazu fiihrt, sich nur oberflichlich miteinander auszutauschen.

Wie in vielen anderen Familien auch, haben Vater und Sohn wichtige
Themen bisher sorgsam vermieden. Gefiihle wurden meistens nicht artiku-
liert. Freute sich Manuel als Kind ganz besonders auf ein Ereignis oder ein
Geschenk, horte er Vater schnell sagen: Freu dich nicht zu friih, noch ist es
nicht so weit. Wenn es dann nicht klappt, bist du enttduscht. Das war jedes
Mal ein Dampfer. Eine ganze Zeitlang fiirchtete er sogar selbst, seine Freude
wiirde das gute Ergebnis womoglich gefidhrden. Bald zeigte er seine Vor-
freude nicht mehr. Damit hat er eine ganze Menge angenehmer Gefiihle un-
terdriickt.

Uber Unangenehmes wurde schon gar nicht gesprochen, das verdrangte
man erst recht. Inzwischen wissen wir, dass Verdrangtes im Inneren gart.
Verdréngtes 16st sich nicht auf, es existiert sogar verstarkt weiter, nur eben
unbewusst. Tief im Unbewussten tibernimmt es genau dann die Fiihrung,
wenn es am wenigsten passt. Verdrangte Wut und unterdriickte Trauer
dréngen plotzlich an die Oberfldche und stéren so manche Gespréche. Die
daran beteiligten Personen konnen sich dann nicht erkldren, warum schon
wieder so eine unerwartete Reibung in ihrem Gespréch passiert ist.

Wenn beispielsweise Arger sich viel heftiger entladt als in einer aktuellen
Situation angemessen, wird fiir Kommunikationsprofis erkennbar, dass sich
etwas Altes und Verdrangtes machtvoll an die Oberfldche kampft und gese-
hen werden will, obwohl es gar nicht hierhergehort. Manchmal tritt auch
heftige Trauer auf, obwohl der aktuelle Anlass vergleichsweise wenig emo-
tional ist.

In der Generation des Vaters waren Gefiihle fiir Mdnner meistens tabu.
Echte Minner halten sich nicht mit Gefiihlen auf, erklirten sie im Brustton
der Uberzeugung. So hat man es ihnen beigebracht. Solche Uberzeugungen
erschweren leider auch, dass man einander Zuneigung zeigt. Nicht einmal
Wertschdtzung zwischen Vater und Sohn fand hinreichend Platz. Zumindest
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wurden sie kaum ausgedriickt oder deutlich gezeigt. So etwas musste schon
unabsichtlich passieren. Ein Mann ist ein Mann und kein Weichei, war ein
weiterer oft getitigter Spruch. Als viel wichtiger galt es, als Vater moglichst
perfekt zu sein. Da standen die Miitter leider auch nicht allzu sehr nach.
Auch Miitter wollten als solche moglichst perfekt sein. Trotzdem zeigten sie
eher Gefiihle als Manner. Heute wissen wir, dass Perfektion mehr schadet
als ntitzt. Hundertprozentige Perfektion ist zum Gliick auch gar nicht mog-
lich. Das ist gut so. Wiirdest du jemanden mogen, der standig perfekt ist?

Arger, Wut und Trauer entstehen aus Angst und losen weitere Angst
aus. So wollen sich viele nicht zeigen. Und damit das auch nicht passiert,
wollen sie sich erst gar nicht so fiihlen.

Inzwischen weifst du, dass solche Gefiihle trotzdem an die Oberfliche
dréangen. Sobald solche Gefiihle sich hochkdmpfen, fillt es schwer, seine
Gedanken im Zaum zu halten und konstruktiv damit umzugehen. Man
ftirchtet, den anderen zu verletzen oder selbst zu verlieren, weil die Gegen-
seite sich machtvoll durchsetzt.

Vater und Sohn Rosler tasten sich langsam, mit viel Wertschdtzung an
ehrlichen personlichen Austausch heran. Jeder respektiert die Grenze des
anderen. So kommen sie einander niher.

Personliche Wertschitzung und konstruktive Gesprachsfithrung kann
man lernen

Jetzt fragst du dich vielleicht, wie Menschen ihre alten verdrangten Ge-
fithle so bearbeiten konnen, dass sie nicht mehr stérend hochkochen, wenn
es gerade gar nicht passt.

Kommunikationsforscher geben wertvolle Hinweise fiir konstruktive Ge-
sprachsfithrung.

Sie haben inzwischen viele Erkenntnisse gewonnen. Paul Watzlawicks
Aussage
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“man kann nicht kommunizieren”

verdeutlicht das Desaster des nicht miteinander reden Wollens. Wir teilen
uns auch mit, wenn wir einander deutlich machen, woriiber nicht geredet
werden darf. Er beschreibt solche Szenen teilweise humorvoll.

Friedemann Schultz von Thun verfasste drei Bande “Miteinander reden”.
Dabei geht er auf die vielen Aspekte der Kommunikation ein. Daniel Go-
leman erlduterte in seinem Buch “Emotionale Intelligenz” die Wichtigkeit
und hohe Bedeutung der Gefiihle und wie man damit am besten umgehen
kann, um wirkungsvoll zu kommunizieren. Menschen wollen anregend mit-
einander reden.

Carl Rogers entwickelte seine bekannte Gesprachspsychotherapie. Er be-
griindete die klientenzentrierte Psychotherapie und den humanistischen
Ansatz. Therapeuten diirfen sich nicht hinter theoretischen Konzepten und
klug klingenden Floskeln verstecken. Sie miissen sich selbst unverstellt -
kongruent - dem Klienten als Mensch stellen mit ihren eigenen Gefiihlen. In
einem solchen Prozess lernen beide, Klient und Therapeut. Die empathische
- also nicht bewertende Grundeinstellung dem anderen gegentiber - fordert
den Fortschritt bei den Klienten. Wer sich angenommen fiihlt, benotigt keine
weiteren Manover mehr, um zur Geltung zu kommen. Das humanistische
Menschenbild geht davon aus, dass der Mensch sich weiterentwickeln will
und dazu auch in der Lage ist. Dazu braucht er allerdings wertschitzende
Beziehungen zu anderen Menschen. Wechselseitige Anerkennung ist der
Motor fiir personliche Entwicklung. In so einer Beziehung findet der Klient
selbst die fiir ihn passende Losung fiir sein Anliegen.

Die hier genannten Autoren und Forscher stellen nur eine kleine Aus-
wahl kluger Menschen dar, die sich mit dem Thema Gespréchsfiihrung be-
schaftigt haben und es zum Teil noch immer tun. Hier reinzulesen hilft
schon eine ganze Menge weiter. Du musst dich allerdings auf lingere Lese-
zeiten einstellen und auf wiederholtes Uben. Wenn du schneller Fortschritte
erleben willst, rate ich dir, Coachings in Anspruch zu nehmen. Ich arbeite
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beispielsweise mit den Menschen daran, frei zu werden von ihrem alten und
unpassenden Gefiihls-Ballast und stattdessen ihr neues Sein und Tun zu
kreieren. Das fordert die personlichen Beziehungen im privaten Umfeld und
das gedeihliche Miteinander im beruflichen Kontext. So empfinden sie Ver-
dnderungen nicht mehr als bedngstigend, sondern sind neugierig auf ein
spannendes Gestalten.

Fiir Fithrungskrifte ist das Fiihren von Gespréachen entscheidend. Da-
mit tragen sie wesentlich bei zum Erfolg ihrer Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter und damit zum Erfolg des Unternehmens. Sie werden
schliefdlich am Erfolg ihrer Mitarbeiter gemessen.
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So bauen der Unternehmer und sein Sohn ein tragfihiges Funda-
ment fiir das Unternehmen

Vater und Sohn haben es sich diesmal in ihrem Lieblingskaffeehaus bequem
eingerichtet. Bei Kaffee und Brotchen in der entspannten Atmosphére des
Kaffeehauses lésst es sich leichter denken, sind sie tiberzeugt.

Warum hast du das Handwerk des Prothesenmechanikers gelernt, inte-
ressiert sich der Sohn. Eigentlich eigenartig, dass sie bisher nie dariiber ge-
sprochen haben.

Der Senior denkt nach. Es wirkt, als wiirde er tief graben in seiner Ver-
gangenheit. Dann erzghlt er langsam: Damals gab es noch wesentlich mehr
amputierte Menschen als heute. Sie wurden als Kriippel bezeichnet und
nicht wirklich als gleichwertige Menschen behandelt, kommt es langsam
nach und nach. Der Senior war immer schon handwerklich geschickt. Diesen
Menschen wollte er zu einem besseren, einem erfiillteren Leben verhelfen.
Er hat gemacht, was er nur konnte. Seine Kunden bekamen die bestmogli-
chen Beinprothesen. Trotzdem blieben viele miirrisch, verdrossen, manche
wurden leider auch depressiv. Wirklich aufheitern konnte er nur wenige.

Dann fiel ihm Onkel Peter ein. Gerade diesen Onkel, den er so besonders
gern mochte, hatte es besonders hart getroffen. Sein Stumpf brach immer
wieder auf. Kaum heilte eine Wunde an einer Stelle, entstand eine neue an-
derswo. So konnte er auch kaum Prothesen tragen. Er quilte sich mit den
Kriicken ab. Ganz besonders litt der Onkel darunter, dass seine Frau bei sei-
ner Heimkehr mit einem anderen Mann zusammen war. Er war ein Spit-
heimkehrer. Seine Frau und auch die anderen hatten nicht mehr daran ge-
glaubt, dass er noch zurtickkommen wird aus dem Krieg. Er wurde fiir tot
erklart. Ein Jahr spéter lernte sie einen anderen Mann kennen. Sie lebten
bereits zusammen als der Onkel zurtickkam. Er hatte es durch das Fenster
der ebenerdigen Wohnung gesehen. Natiirlich hitte er sich zeigen kénnen.
Doch der neue Mann war offensichtlich heil, da wollte er nicht als Mitleid
erregender Kriippel danebenstehen. Noch dazu wo auch sein Kind sich mit
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dem neuen Mann gut zu verstehen schien. Die kleine Familie wirkte sehr
harmonisch. Da hat er sich unbemerkt davongeschlichen. Er wollte nicht,
dass jemand seiner Frau erzdhlte, dass er heimgekehrt war.

Vater kommen jetzt noch die Trdnen in die Augen. Das hatte ihn sehr
mitgenommen. Er mochte Onkel Peter gerne, konnte ihm aber nicht wirklich
helfen. Immer krénker ist der arme Kerl geworden, nach zwei Jahren war er
tot. Vater wirkt immer noch ziemlich hergenommen, wenn er an seinen On-
kel denkt und daran, dass er ihm nicht helfen konnte. Sie sitzen eine Weile
schweigend beisammen. Der Sohn kann seinem Vater diese Biirde zwar
nicht abnehmen, doch sein Wissen um diese traurige Geschichte und sein
Mitgefiihl bringt die beiden einander naher.

Nach einer Weile erzihlt Siegbert Rosler weiter: Sein Chef fragte ihn eines
Tages, ob er das Geschift tibernehmen wolle, wenn er selbst in einem Jahr in
Pension geht.

Das wollte Vater, hatte er doch das Gliick, dass seine Frau als Lehrerin
ein sicheres Einkommen nach Hause brachte. So konnte er mit ihrem Einver-
standnis leichter das Risiko eingehen, Unternehmer zu werden. Es hat sich
auch alles gut entwickelt. Manuel erinnert sich, wie viel Vater gearbeitet hat
als er selbst noch ein Kind war. So manche Nachtstunden hat er Prothesen
schnitzend verbracht. Er wollte den behinderten Menschen so gut helfen wie
irgend moglich und nattirlich auch selbst erfolgreich sein.

Und dabei ist er immer ernster geworden. Das war ihm selbst gar nicht
aufgefallen. jetzt versteht Manuel, warum das alles so passiert ist.

Als junger Mensch ist er von Jahr zu Jahr weniger gern in Vaters Geschaft
gegangen, obwohl es nicht weit entfernt vom Wohnhaus liegt. Es vermittelt
mir schon beim Betreten eine Schwere, die ich nicht mittragen wollte, ge-
steht der Sohn. Vater horcht tiberrascht auf. Das war ihm nie so bewusst
gewesen. Ist das heute auch noch so? Die Frage klingt ziemlich betreten.
Trotzdem bestédtigt Manuel diese Befiirchtung. Gleich setzt er nach: Du hast
schon sehr vielen Menschen zu einem wesentlich angenehmeren Leben ver-
holfen. Bei Onkel Peter ist es nicht gelungen. Da haben zu viele andere Fak-
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toren mitgespielt, fiir die du nicht verantwortlich warst und die du auch
nicht hittest d&ndern konnen, sagt Manuel leise zu seinem Vater. Stimmt,
bekriftigt Vater Siegbert nach einer Weile. Arzte konnen auch nicht alle ihre
Patienten retten, auch wenn sie das sehr gerne mochten und viel daftir ge-
lernt haben.

Was brauchst du, damit du wieder deine urspriingliche Frohlichkeit fin-
dest, fragt der Sohn. Das ist keine einfache Frage. Eine Pause entsteht.

Nach einiger Zeit ist dem Vater klar, er wollte immer schon so gut wie ir-
gend moglich das Leid seiner behinderten Kunden lindern.

Er holt nochmals einen tiefen Atemzug. Jetzt muss alles raus. So schnell
wie irgend moglich fertigte er alle benétigten Gehhilfen an. So gut er nur
konnte, kam er seinen Kunden entgegen. Sogar Preisnachldsse gewédhrte er
mehr als die Firma sich eigentlich leisten konnte, wenn er sah, dass die Leute
mit ihrer Kriegsversehrten- oder Invalidenrente nicht tiber die Runden ka-
men. Er seufzt schwer bei diesen Erinnerungen. Diesen Ausflug in die Ver-
gangenheit braucht der alte Herr. Schliefslich soll sein Sohn verstehen, wa-
rum er so ernst geworden ist. Er hat halt kaum was zum Lachen gefunden.

Glaubst du wirklich, dass du diesen Leuten ihr Schicksal abnehmen
kannst, hort Manuel sich sagen. Der Senior hétte das tatsdchlich gerne getan.
Immer klarer wird ihm bewusst, dass das nicht moglich ist. Mit seinem Mit-
leid kann er niemandem helfen. Damit erreicht er nur, dass er auch leidet
und genau damit unfihig wird, weiter zu helfen. Leidende tun sich immer
schwerer mit allem, was sie anfassen. Nicht mitleidig, sondern mitfiihlend
sein, ist die Losung. Helene, seine Frau hat ihm das schon oft gesagt. Oje,
mit Helene muss er unbedingt auch noch reden. Sie haben kaum noch ir-
gendetwas gemeinsam unternommen in den letzten Jahren. Du lieber Him-
mel. Das muss er dndern. Hoffentlich mag sie mich noch, wiinscht er sich
intensiv. Na ja, sie hat zumindest noch nichts Gegenteiliges gesagt.

Plotzlich schiefst ihm die Erkenntnis durch den Kopf, dass er mit seinem

Verhalten seine Kunden sogar fast schon entmiindigt. Sie sind fahig genug,
ihr Schicksal selbst zu meisten. Behinderte wollen zumeist kein Mitleid. Da
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werden sie eher unwirsch. Vollig zurecht. Was er tun kann ist nicht mehr,
aber auch nicht weniger als diesen Menschen auf Augenhohe zu begegnen
und ihnen beste Qualitit zu bieten. Den Rest schaffen sie auch ohne ihn.

Schade, dass wir nicht schon frither so miteinander sprechen konnten,
seufzte der Vater nun aus tiefem Herzen. Du guter Gott, ich bin doch geflo-
hen aus deiner Tristesse, erinnert sich der Sohn.

Das war unertréglich fiir mich. Ich wollte Spafs haben. Freude erleben. Ab
jetzt reden wir ehrlich miteinander tiber das, was uns durch den Kopf geht,
vereinbaren sie mit einem nur leicht angedeuteten High Five. Schliefslich
sind sie ja in einem ehrwiirdigen Kaffeehaus

Schon denken sie gemeinsam weiter. Wie und wo konnen sie jetzt begin-
nen? Man muss zuerst das besonders gut schaffen, was man hat, dann
kommt die nédchste Stufe, war beiden klar. Es muss mehr Leichtigkeit und
Frohlichkeit ins Geschift: Wandanstriche, die Einrichtung konnte sicherlich
kliiger aufgestellt werden und noch so einige Ideen, die kaum Kosten verur-
sachen, kommen ihnen sofort in den Sinn. Dieses Schwelgen in Moglichkei-
ten ist schon ein schones Stiick gute Laune. Beide freuen sich. Das ist aber
nicht alles, was sich d&ndern muss. Es ist nicht einmal das wichtigste, ist
ihnen klar. Sie wollen nicht einfach nur Kosmetik betreiben mit ihren bunten
Farben.

Am wichtigsten ist es, dass wir die Mitarbeiter in unsere neuen Gedanken
mit einbinden, sind sie tiberzeugt. Das ist bedeutsam fiir das Gelingen ihres
Vorhabens.

Also gehen sie in Vaters Biiro und skizzieren den Ist-Zustand: Vater be-
treut Kunden im Umfeld von ca. 100 km. Es gab bisher kaum Reklamatio-
nen. Ihre Arbeit wird geschétzt. Trotzdem kommen viel zu wenige Kunden.
Ich wiinsche ja niemandem, dass er meine Dienstleistung braucht, meint der
Senior, aber ich glaube nicht, dass alle, die unsere Leistung benétigen, uns
auch kennen. Meine 46 Mitarbeiter sind nicht wirklich ausgelastet, sorgt sich
der Unternehmer. Wahrscheinlich herrscht auch deswegen eine bedrtickte
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Stimmung. Die Menschen spiiren so etwas. Sie wollen gebraucht werden.
Und ganz ehrlich, mich bektimmert das auch. Das miissen wir @ndern.

Doch zuerst gilt es sich gemeinsam zu einigen, in welche Richtung sie ge-
hen wollen. Sie beginnen damit, zuerst die vorhandenen Abldufe durchzu-
gehen und dann Anderungen anzudenken. Das Unternehmen soll schlief3-
lich zukunftsfahig werden.

Inzwischen ist der Nachmittag angebrochen. Sie brauchen dringend et-
was zwischen den Zdhnen. Tapetenwechsel ist auch angesagt. Also machen
sie sich auf den Weg und ordern Pizza und grofSe Salate beim Lieblingsitali-
ener. Dort schmeckt es immer kostlich.

Noch wéhrend der Mahlzeit will Manuel es genauer wissen. Es geht doch
darum, wohin die Firma sich entwickeln soll. Dazu muss zuerst der Chef
des Hauses seine Orientierung finden. Erst dann kann er vorangehen und
ein Vorbild sein. Manuel ist angespannt. Es geht schliefilich auch um seine
Orientierung fiir die ndchste Zukunft. Werden sie einen gemeinsamen Weg
einschlagen?

Schnell entschlossen fragte er, welche von den bisher besprochenen Ar-
beiten Vater am meisten am Herzen liegt. Was will er auf jeden Fall beibe-
halten? Der Senior muss nicht lange nachdenken. Am liebsten ist ihm die
direkte Arbeit mit seinen Kunden. Gleich danach schitzt er die Zusammen-
arbeit mit seinen Mitarbeitern. Also eigentlich alles, wo es um Menschen
geht. Die dazu passende Technik mag er vor allem deswegen, weil sie die
Arbeit erleichtert und mehr Zeit fiir wesentliche Begegnungen verschafft.

Manuel setzt nach: Du hast derzeit ja sehr unterschiedliche Kunden. Wel-
che Kundengruppe betreust du am liebsten? Auch diese Antwort kommt
spontan. Vater unterstiitzt sie alle gerne dabei, mit moglichst wenig Ein-
schrankung wieder in ihr gewohntes Leben zurtickzufinden. Am allerliebs-
ten sind ihm dann aber doch die Patienten, die wieder eine moglichst hohe
Mobilitdtsstufe erreichen wollten, also Sportler, Miitter, die wieder mit ihren
Kindern auf dem Spielplatz herumtollen wollen, Wanderfiihrer und &hnli-
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che. Sie haben sich bereits abgefunden mit ihrer Situation und wollen sie
bestmoglich bewéltigen.

Ob er in Zukunft nur noch solche Kunden moéchte? Was fiir eine Frage.
Klar.

Und wie sieht dein Handelsprogramm aus? Das war schwach. Obwohl er
fast alles verkauft. Bettpfannen, Verbandszeug und den gesamten Kram.
Sogar einen Verleih von Krankenbetten hat er. Ich mach so viel und kaum
jemand nutzt meine Angebote, seufzte er resigniert. Vollkommen perplex ist
er aber erst, als Manuel ihm eroffnet, dass er genau deswegen so wenig ver-
dient, weil er so viel arbeitet und so viel Unterschiedliches anbietet. Vaters
bisheriges Wertesystem von fleifligen und den Kunden jederzeit zugewen-
deten Unternehmer bricht gerade zusammen. So verwirrt war er schon lange
nicht mehr.

Fiir Manuel ist das eine gute Situation. Auf dem Triimmerhaufen von al-
ten Glaubenssdtzen und einer gehorigen Portion Verwirrung kann etwas
Neues wachsen. Auf dieser Basis kann der erfahrene Unternehmer entler-
nen. Das ist bitter notig. Jetzt hat er offene Ohren fiir Manuels Vorschladge.
Der legt auch schon los.

Er malt ein Zukunftsbild fiir das Unternehmen. Vorerst nur mit Worten.

Es sollte ein grofseres Zentrum geben fiir die Kundinnen und Kunden der
Mobilitdtsstufe 3 und 4. Das sind Vaters Wunschkunden. Die wollen etwas
bewegen in ihrem Leben. Dazu miissen sie zuallererst wieder sich selbst
bewegen. Diese Kunden sollen nicht nur den allerbesten, sondern auch den
schnellstmoglichen Service erhalten. Um das zu bewerkstelligen, werden sie
in Zukunft anstatt der bisherigen Gipsabdriicke den Stumpf genau vermes-
sen und den Schaft mit einem 3D-Drucker herstellen.

Das ist schnell und kostengtinstig. Der Rest bleibt wie bisher.

Dem Vater schwindelt beim Gedanken an die Finanzen. Hast du viel-
leicht gar einen zweiten, reichen Dad, der dich adoptiert hat und dir Geld
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zusteckt? Nein, den hat Manuel nicht. Auch auf unserem Mist wichst Gutes,
grinste er breit.

Dann einigen sie sich auf die einzelnen Schritte:
Zuerst soll das Geschift noch drei Monate in alten Bahnen laufen. Aller-

dings mit einer bisher ungewohnten Auflage: Alle, die mit Kunden arbeiten,
miissen exakt Buch fiihren tiber vorher definierte Fragen:

Worauf genau kommt es den einzelnen Kunden an:
Was ist ihnen wichtig?
Welche Abldufe gelingen flieffend und in freundlicher Stimmung?

Welche Abldufe laufen nicht so reibungslos ab?
Warum?

Welcher Zeitbedarf gilt derzeit?

Wie viel Zeit benotigen wir fiir das Betreuen unterschiedlicher Kun-
den beim Gehen lernen mit der Prothese?

Wie oft muss der Kunde herkommen?

Was und wie oft muss nachjustiert werden bis die Prothese gut sitzt
und Sicherheit bietet?

Welche Nachbetreuung brauchen unsere Kunden in welchen Zeit-
raumen?

Hat jemand Verbesserungsvorschlédge?

Diese Dokumentation ist wichtig fiir das weitere Vorgehen.
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Manuel selbst will sich dem Verkauf widmen. Der Verkauf der vorhan-
denen Ware sollte intensiviert werden. Nachbestellungen sollten sie derzeit
noch aufschieben. Nur wenn sich Bestseller herauskristallisieren sollten,
wiirden sie nachbestellen. Was tibrig bleibt, werden sie als Schndppchen
anbieten. Der Direktverkauf ist derzeit am unergiebigsten und muss wahr-
scheinlich auslaufen, vermuten sie.

Nach Ablauf der drei Monate gilt es, die Erfahrungen und Verbesse-
rungsideen der Mitarbeiter zusammenzutragen. Es sind interessante Er-
kenntnisse und Ideen zu erwarten.

Manuel will inzwischen einen Onlinehandel aufbauen. Aber zuerst wol-
len sie die Mitarbeiter in ihre Vorhaben mit einbeziehen. Die wollen sicher
wissen, welche Pldne da geschmiedet werden fiir das Unternehmen. Wahr-
scheinlich haben auch sie sehr gute Ideen. Sie planen das Arbeitstreffen mit
der gesamten Belegschaft fiir den kommenden Mittwoch.

Zuvor ladt Siegbert Rosler die Familie zu einem klarenden Gespréch ein.
Er vertraut seinem Sohn. Daher will er ihn auch juristisch absichern. Die
Mutter freut sich, dass ihr Mann sichtbar entlasteter wirkt, weil er seinem
Sohn fachlich und menschlich voll vertraut. Vielleicht unternehmen sie nun
endlich mehr gemeinsam. Schwester Birgit hat ebenfalls kein Mitgestal-
tungsinteresse am Orthopéddietechnikunternehmen. Sie widmet sich enga-
giert ihrer Malerei. So wird Manuel einstimmig zum Teilhaber, Prokuristen
und Erben des Unternehmers Siegbert Rosler ernannt. Manuel freut sich
tiber seinen engagierten Vater und wiinscht sich nichts mehr, als dass sie
beide noch lange gemeinsam das Unternehmen weiter ausbauen und zu
noch mehr Erfolg fithren. Danach tibergehen alle Rechte zu 100% an Manuel
Rosler. Mutter und Schwester Birgit erhalten finanzielle Zuwendungen als
Erben.

Mit dem Gesellschaftsvertrag und dem Eintrag ins Grundbuch und Fir-

menbuch bei der Wirtschaftskammer setzen sie auch ein deutliches Zeichen
gegentiber dem Mitbewerb.
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Zum Nachdenken

Wie bewusst ist Dir der Unterschied zwischen Mitleid und Mitgefiihl?

Hattest du auch schon Schuldgefiihle, wenn du jemandem nicht helfen
konntest? Wie und wobei haben dich diese Schuldgefiihle behindert?

Warum richtet Mitleid eher Schaden an?

Warum ist Mitgefiihl so wichtig?

Kennst du auch Zeiten, in denen du dir fiir deine Familie nur sehr wenig
Zeit genommen hast? Wie hat sich das ausgewirkt?

Mit wem sprichst du tiber deine Sorgen und Note?

Wie haben Vater und Sohn es geschafft, eine neue Gespréchsbasis aufzu-
bauen?

Mit wem mochtest du in nédchster Zeit ein ehrliches Gespréach fiihren?



Theoretischer Hintergrund

Wie du aus dem Gefdangnis von Glaubenssitzen ausbrechen kannst

Im Laufe der Jahre entstehen Glaubenssitze. Manche sind uns bewusst.
Das sind beispielsweise alle die mit folgenden Worten beginnen:

Das gehort sich nicht...

Das muss man so machen...
Jeder sieht das so...

Es hat sich bewihrt, dass...
Ein Mann darf nicht...
Frauen mitssen...

Usw. usf.

Wer solche Sitze viele Jahre hindurch gehort hat und sie letztlich selbst
sagt, spricht sie nicht mehr bewusst aus. Er hat sie schon so verinnerlicht,
dass er sie fiir die Wahrheit hilt.

Héaufig erheben Menschen ihre Glaubenssitze nicht nur fiir sich selbst als
Wahrheit, sondern erwarten, dass auch andere danach handeln. Das sorgt
fur Unverstdndnis, Unmut und fiir Konflikte. Der Unternehmer Siegbert
Rosler glaubt seit Jahrzehnten, seinem Onkel nicht ausreichend geholfen zu
haben, obwohl er alles getan hat, was er konnte. Aufierdem glaubte er, stan-
dig fiir seine Kunden und fiir sein Unternehmen da sein zu miissen. Fiir
alles andere ist erst dann Platz, wenn alle Arbeit getan ist. Kennst du Men-
schen, die nach diesen Grundsitzen leben?
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Glaubenssitze entstehen unbemerkt und tiben starken Einfluss auf das
Leben der Menschen aus und bringen Kummer. Solche Glaubenssitze ver-
lieren ihre zerstorerische Wirkung, wenn sie erkannt und verandert werden.

Glaubenssdtze entstehen aus einem Gefiithl der Angst heraus, etwas
falsch machen zu konnen. Diese Blamage vor sich selbst und anderen will
man sich lieber ersparen. Daher hilt an eine entsprechende Regel, auch
Glaubenssatz genannt.

Angst erzeugt oft Schuldgefiihle. Schuldgefiihle verleiten dazu, per-
fekt sein zu wollen. Doch: Wer selbst perfekt sein will, nimmt sich
selbst zu wichtig. Das klingt zwar paradox, funktioniert aber nach die-
sem Muster.

Angst kann man nur mit Wertschidtzung, zum Verschwinden bringen.
Wertschitzung fiir dich selbst und dein ehrliches Sein und Wertschit-
zung anderen Menschen gegentiber.

Warum du mit Wertschdtzung deutlich mehr Erfolge und viel weniger
Stress erzielst

Wenn einer sich selbst als hoherwertig als das Gegentiber ansieht, begeg-
net er ihm nicht auf Augenhche. Er schaut dann quasi von oben herab auf
die andere Person herunter. Das wird korpersprachlich deutlich sichtbar.
Besonders aufreizend wirkt ein sogenanntes hamisches Grinsen, wenn der
andere seine Meinung vertritt. Man sieht das oft in Fernsehdiskussionen
zwischen Politikern. Die wollen damit bei den Zuschauern Eindruck schin-
den. Ich selbst schitze solches Verhalten nicht. Niemand hat das Recht, an-
dere als Person herabzuwtirdigen.

Auch eine wegwerfende Handbewegung wertet den anderen ab.

Ein beiflender oder hohnischer Tonfall verrdt ebenfalls die gelebte Miss-
achtung. Die Wortwahl tut dann noch ein Ubriges.
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Beispiele dazu:
Wie oft habe ich ihnen schon gesagt...
Sie sollen nicht nachdenken, sondern machen, was ich ihnen sage.
Das haben wir immer so gemacht, dabei bleiben wir.
Ich verbitte mir das.
Usw. usf.

Meistens stehen ,,Machthaber”, die sich so verhalten, Mitldufern gegen-
tiber. Alle anderen haben schon das Weite gesucht. Nur wer sich nicht zu-
traut, etwas Besseres zu finden, bleibt. Mit solchen Menschen kann man al-
lerdings keinen Wettbewerb gewinnen und kaum beim Kunden punkten.
Mitldufer machen Dienst nach Vorschrift, mehr ist da nicht. Sie wollen nicht
Kopf und Kragen riskieren?

Ein guter Grundsatz fiir die Begegnung auf Augenhohe lautet:
Ich bin o.k. - du bist o.k.

Wenn Menschen einander auf Augenhohe begegnen, konnen sie Gedanken
und Erfahrungen austauschen und auf das gemeinsame Ziel hin ausrichten.
Es geht nicht darum, wer Recht hat, sondern wie das gemeinsame Ziel am
besten erreicht werden kann.

45



Dein ,Warum” und dein ,Wofiir” bestimmen iiber den Erfolg deines Un-
ternehmens - dein Purpose macht dich einzigartig

Manuel ist es wichtig, den Vater und Griinder des Unternehmens ernst
zu nehmen. Daher befragt er ihn eindringlich nach seinem , Warum”. Wa-
rum macht er das, was er tut. Warum hat er sich gerade fiir diesen Beruf, fiir
dieses Unternehmen entschieden.

Dieses Warum ist wichtig und gentigte lange Zeit. Jetzt kommt immer
deutlicher eine weitere grundlegende Frage dazu: Was trdgst du bei zum
Wohlbefinden der Gesellschaft? Noch hérter formuliert: Was ist deine Da-
seinsberechtigung?

Die Antworten auf diese Fragen bilden die Grundlage fiir erfolgreiches
Handeln. Wer etwas schafft, was andere brauchen und das auch demonst-
rieren kann, hat beste Chancen sich von anderen Unternehmen zu unter-
scheiden.

Ein gutes Beispiel dafiir ist Patagonia, ein Hersteller fiir Outdoorbeklei-
dung. Die Firma warb in ganzseitigen Zeitungsanzeigen mit dem Bild einer
ihrer Outdoorjacken mitsamt dem Text ,Kaufen Sie diese Jacke nicht”.

Eine derart originelle Werbung tibersieht man nicht. Kleingedruckt gab es
Erklarungen dazu, dass man nicht mehr Produkte kaufen soll als man tat-
sdchlich braucht, denn selbstverstindlich verschmutzt auch dieses Unter-
nehmen die Umwelt mit seiner Erzeugung von Kleidungsstticken.

Sie verwenden zwar weitgehend Naturmaterialien und setzen auf um-
weltschonende Produktionsprozesse, aber ganz vermeiden konnen eben
auch sie die Umweltverschmutzung nicht. Wenn jemand allerdings gerade
eine Jacke braucht, ist er mit Patagonia besonders gut beraten. Die Jacke
zeichnet sich durch beste Naturmaterialien und lange Haltbarkeit aus. Da-
mit schonen wir gemeinsam die Umwelt, bekréftigen sie.
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Der Purpose, also dein ,warum” und dein ,wofiir” sind in jedem Fall
entscheidend, egal wo du gerade bist und was du machst. Damit fiihlst du
dich wohl, vermeidest Stress und Burnout. Es finden sich die richtigen Kun-
den, die Dein Wirken zu schétzen wissen und dich gerne weiter empfehlen.
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Von Angst und Langeweile zu aktiver Zukunftsgestaltung

Heute ist ein bedeutsamer Tag.

Nach und nach kommen die 46 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter in den
grofiten Raum des Hauses. Die Aufregung ist deutlich sptirbar, die Neu-
gierde ebenso. Der Chef hat sie alle vor zwei Tagen zu diesem gemeinsamen
Treffen eingeladen. Ihr wisst ja, mein Sohn ist jetzt bei uns. Da wollen wir
uns mit euch allen zusammensetzen, hat er in die verschiedenen Raume ge-
rufen und ein Einladungsschreiben am schwarzen Brett befestigt. Niemand
weifs genau, um welche Themen es in dieser Sitzung fiir alle gehen wird.
Seither herrscht auch Nervositdt vor. Was will der junge Mann verandern?
Geht es womoglich gar um Kiindigungen? Das Stimmengewirr wird noch
einmal lauter. und dann ebbt es nach und nach ab. Kénnen wir abends noch
zufrieden nach Hause gehen, denken sie sorgenvoll. Manche drgern sich,
weil sie so wenig wissen iiber das weitere Vorgehen heute und in Zukuntft.

Siegbert Rosler tritt vor seine Leute. Erwartung steht jetzt in den Gesich-
tern. Manche schauen dngstlich drein.

Der Chef ist selbst auch aufgeregt. Mit Freude stellt er allen seinen heim-
gekehrten Sohn vor.

Einige von euch wollten ja gleich beim ersten Rundgang, dass er bleibt
und mit anpackt. Manchmal gehen Wiinsche schneller in Erfiillung als er-
wartet, ldchelt er dann. Hier ist er - begriifien sie mit mir Manuel Rosler. Alle
applaudieren. Einige kennen den jungen Mann noch aus seiner Jugendzeit
beim Praktikum hier. Was er jetzt wohl vorhat mit ihnen und der Firma?

Der Sohn steht freudestrahlend da. So, jetzt wird gearbeitet, meint der
Griinder in seiner trockenen Art. Manuel bitte tibernimm.

Der erkldrt in wenigen Worten, dass er ab jetzt hier dabei ist und sich
schon auf die gemeinsame Zeit freut. Er hat sich bereits Gedanken gemacht,
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die er mit allen gemeinsam besprechen mochte. Die Augen werden rund.
Einige wetzen auf dem Sessel.

Dazu ist mir wichtig, von euch ehrlich zu erfahren, was ihr nicht wollt
und was ihr euch wiinscht. Dazu verteilt er rote und griine Moderationskar-
ten und dicke Filzstifte. Jeder schreibt bitte nur eine Sache auf eine Karte.
Rot heifit, das wollt ihr nicht, griin heifst, das wiinscht ihr euch. Jeder soll
nur fiir sich und seine eigene Person schreiben. Die anderen sind schliefSlich
auch alle miindig und konnen fiir sich selbst sorgen. Nach anfanglichem
Zogern beginnen sie zu schreiben.

Manche schreiben jede Menge Karten, andere nur wenige. Manuel hat
ihnen Anonymitit zugesichert. Sie sollen in Druckschrift schreiben und die
beschrieben Karten auf ihrem Schofs umdrehen. So kann er nicht lesen, wer
was geschrieben hat. Wichtig ist nicht, wer etwas geschrieben hat, sondern
eure ehrlichen Wiinsche, Hoffnungen und Befiirchtungen. Alles, was hier
steht, ist uns wichtig, versichert er.

Tatsidchlich sammelt er die Karten freundlich ldcheln und aufmunternd
ein, ohne hinzusehen, was die Einzelnen geschrieben haben. Er ldsst ihnen
dazu viel Zeit. Dann mischt er die Karten nochmals deutlich sichtbar. Jetzt
pinnt er die 1. Karte an die vorbereitete Pinnwand, die zweite bekommt ei-
nen eigenen Platz daneben, die dritte passt zur zweiten usw. usf. Es dauert
gar nicht lange, bis alle Karten ihren Platz gefunden haben. Jetzt sieht man
Cluster mit Inhalten, die zusammen passen. Denen verpassen sie jetzt ge-
meinsam eine Uberschrift.

Erstaunen macht sich breit. Da tauchten doch glatt Karten auf wie
Wird es Kiindigungen geben?
Mir ist fad
Es gibt zu wenig zu tun

Wie sieht die Zukunft aus?
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Wie soll ich frohlich sein, wenn der Chef immer so ernst ist?

Gibt es tiberhaupt noch gentigend Menschen mit Bedarf an Bein-
prothesen?

Usw. usf.

Fiir Manuel steht nichts Unerwartetes auf den Karten. Er hat gehofft, dass
die Leute ihre Sorgen auspacken. Fiir ihn ist klar, dass die Leute mitbekom-
men, wie wenig zu tun ist und sich Sorgen machen um ihre Zukunft.

Beim Formulieren der Thementiberschriften wird es ruhiger. Die dngstli-
che Anspannung und der Unmut weichen der Konzentration. Jetzt sehen sie,
wie viele dhnliche Karten aufscheinen. Es geht also mehreren von ihnen &hn-
lich. Manuel lehnt den Vorschlag, die dhnlichen Karten durch eine einzige
zu ersetzen freundlich ab. Es ist schon wichtig, zu erkennen, wie viele hier
dhnliche Wiinsche, Bediirfnisse, Hoffnungen und Angste haben. Schnell
wird klar, alle wollen mithelfen, dass hier wieder mehr Leute hereinkom-
men, sie wissen nur nicht wie. Betretenes Schweigen herrscht nach dem Sor-
tieren der Karten. Vater Siegbert erstarrt fast. Er hdtte sich nicht gedacht,
dass seine Leute so genau wissen, was los ist und sich so intensiv Gedanken
dariiber machen.

Und schon geht es weiter: Wer hat Ideen, was wir tun konnten, um hier
mehr Bewegung herein zu bringen?

Eine Weile ist Funkstille, dann kommen die ersten Wortmeldungen. Ma-
nuel schreibt sie auf einer weiteren Pinnwand mit.

Mehr verkaufen wollten viele - aber wie? Gibt es neue Techniken fragten
einige.

Wie sieht es bei uns beziiglich Digitalisierung aus? Dieser Gedanke qualt
auch mehrere. Sie befiirchteten ersetzt zu werden.
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Manuel ergreift wieder das Wort.

Er dankt ihnen fuir ihr Engagement. Mehr verkaufen ist tatsdchlich das
Gebot der Stunde, bestirkt er sie. Dann stellt er ihnen den Plan vor, den Va-
ter und er ausgearbeitet haben.

Verkaufen ist ihnen allen ein Anliegen, da sind sie sich einig. Handwerk-
lich sind sie erfahren. Also schldgt ihnen Manuel mehrere Aktions-Schritte
vor. Verkaufen ist einerseits ein Verkaufsgesprach wie sie es kennen, besta-
tigt Manuel. Verkaufen ist aber wesentlich mehr. Wir verkaufen, sobald wir
den Mund aufmachen, ja sogar korpersprachlich. Jedes Zusammentreffen
mit ihren Kunden ist auch verkaufen, auch wenn wir gerade nicht direkt
verkaufen. Ganz besonders zdhlen die Begegnungen hier zum indirekten
Verkaufen. Je wohler der Mensch sich bei uns fiihlt, umso lieber kommt er
wieder. Im Idealfall erinnert er sich gerne an das Gespréch.

Jedes zur Hand nehmen des Smartphones hinterldsst Eindriicke beim an-
deren.

Dann gibt er ihnen Fragen an die Hand, die sie von nun an bei jedem
Kundenkontakt bedenken und danach austiillen sollen. Teilweise konnen sie
auch aus ihrer Erfahrung heraus antworten.

Es sind dieselben Fragen, die er mit Vater vorbereitet hat.

Worauf genau kommt es an bei den einzelnen Kunden: Was ist den
Kunden wichtig und worauf achte ich selbst?

Was geféllt mir gar nicht bei der Arbeit mit dem Kunden?
Welche Abldufe gelingen flieflend und in freundlicher Stimmung?
Welche Ablaufe laufen nicht so reibungslos ab?

Warum?
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Welcher Zeitbedarf gilt derzeit?

Wie viel Zeit benttigen wir fiir das Betreuen unterschiedlicher Kun-
den beim Gehen lernen mit der Prothese?

Wie oft muss der Kunde herkommen?
Was muss nachjustiert werden?

Wie lange hilt eine Beinprothese in den Mobilitdtsgruppen 1-4, also
beim Menschen, der fast nur noch im Haus damit geht, bei Spazier-
ganger auf einfachen Wegen und mittlerer Zeitdauer und bei sol-
chen, die damit tiber Stock und Stein gehen oder Leistungssport be-
treiben?

Welche Nachbetreuung brauchen unsere Kunden in welchen Zeit-
raumen?

Welche Verbesserungsvorschlidge habe ich?

Diese Dokumentation ist wichtig fiir unser weiteres Vorgehen, erklart
Manuel. Nur mit Hilfe ihrer Beobachtungen und Eindriicke konnen wir er-
kennen, was wir wie besser machen kénnen und ob etwas das wir jetzt tun,
vielleicht gar nicht mehr notwendig ist.

Jeder nimmt diese Arbeit ab jetzt gerne auf sich. Wir miissen unsere
Kunden besser kennenlernen, erkennen sie. Sie erkennen: Je mehr wir wis-
sen tiber den Kunden und unsere Arbeit, je mehr wir mitdenken und Ver-
besserungsvorschldge machen,

umso mehr spricht sich das herum und umso mehr Betroffene kommen
zu uns statt anderswohin. Die Stimmung hebt sich.
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Jetzt bittet Manuel auch die Leute aus dem Produktionsbereich um ihre Be-
obachtungen:

Was geht mir leicht von der Hand?
Wo passieren immer wieder Fehler?
Was wiirde ich lieber anders machen?

Manuel selbst will damit beginnen, ihr Fachinstitut im Umkreis von
100km bekannter zu machen. Dazu nutzt er zwei Methoden: Internetmarke-
ting und Kaltakquise.

Wer hilft hier mit, wer hat Lust, neue Kunden anzuheuern? Grofie fra-
gende Augen waren die Antwort. Wie soll das denn gehen?

Alle gemeinsam {iiberlegen, wo sich ihre Kunden aufhalten: in Apothe-
ken, bei Heilpraktikern, bei praktischen Arzten. Plotzlich sprieffen immer
mehr Ideen. Damit sie diese sogenannten Zielgruppen-Besitzer richtig an-
sprechen konnen, bietet er denen, die sich dafiir interessieren, ein Training
fiir Kaltakquise als Internet-Lernprogramm.

Wenn ihr dieses Videotraining mitmacht, gewinnt ihr nicht nur methodi-
sches Wissen, sondern jede Menge Energie und auch Spafi. Der Typ zieht
euch genauso in seinen Bann, wie er es mit mir gemacht hat, verspricht er
jenen, die sich schon jetzt bei ihm melden.

Jeder, der hier mitmacht arbeitet das erst einmal allein durch, dann tiber-
legt und tibt in Gruppen. Bevor ihr draufien loslegt, tiben wir hier noch eine
Runde von Gesprachen mit mir gemeinsam. Dann zieht ihr als Profis los. Ich
bestelle heute noch eure Lernprogramme. Morgen koénnt ihr loslegen mit
dem Lernen. Die Gesichter der Beteiligten erhellen sich.

Anschliefiend erklart er der Belegschaft, wie er ein dazu passendes Inter-
netmarketing plant. Auch dabei braucht er natiirlich die Unterstiitzung der
Fachexperten. Wir miissen zuerst einmal gemeinsam tiberlegen, wonach
unsere Kunden im Internet suchen. Sie wollen sich schon in der nichsten
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Woche mit den ersten Ergebnissen der Arbeitsgruppen auseinandersetzen,
um zu erkennen, was ihre Kunden bedriickt, was sie sich wiinschen und
was sie dringend brauchen.

Wenn wir hier die richtigen ersten Begriffe finden und mit dem sehr
exakten Keyword-Tool von Sam Héanni, SwissMadeMarketing weiterarbei-
ten, steigen unsere Chancen enorm, die Menschen, die uns brauchen auch
tatsdchlich zu erreichen und anzuziehen.

Dieses Tool kostet zwar eine Jahresgebiihr, wir ersparen aber Unmengen
an Zeit. Man kann auch mit Google Analytics Keywords analysieren. Aller-
dings nur, wenn man Werbung tiber Google schaltet. Und auflerdem beno-
tigt ihr dabei ein Vielfaches an Zeit. Wichtige Informationen, beispielsweise
tiber den Mitbewerb bekommt ihr dabei nicht.

Diese Keywords bei SwissMadeMarketing zeigen uns auf, wonach Kun-
den suchen. Genau das brauchen wir fiir das Optimieren unserer Homepa-
ge, fiir Werbung und noch vieles mehr. Dartiber sprechen wir in den Ar-
beitsgruppen, die sich damit auseinandersetzen wollen, mehr.

Zu den richtigen Keywords schaffen wir die richtigen Antworten mit den
passenden Inhalten. Die setzen wir kostenlos im Internet ab, damit sie genau
die Menschen finden, die uns kennen lernen sollen. Warum sie denn jetzt
auf einmal gratis arbeiten sollten fiir Leute, die doch bitte schon herkommen
sollten war fiir die meisten nicht leicht zu verstehen. Manuel erklarte in kur-
zen Ziigen, das Wesen des Internetmarketings. Wenn jemand ein Geschift
betritt, will er sich meistens umsehen, die Atmosphédre spiiren, mit den
Menschen reden. Dadurch fasst er Vertrauen oder eben nicht.

Diesen Weg miissen wir beim Internetmarketing tiber das Internet schaffen.

Frither schalteten grofie Unternehmen mit grofsem Werbebudget Anzei-
gen in Printmedien, im Horfunk und im Fernsehen. Damit erreicht man heu-
te nur noch wenige. Auflerdem wollen sie das Geld sinnvoller einsetzen.
Wenn wir in den sozialen Medien, beispielsweise in Facebook gute Inhalte
einstellen zu Themen, die unsere Kunden unter den Négeln brennen, lernen
sie uns zuerst einmal kennen und im Laufe der Zeit auch vertrauen, weil wir
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ja immer wieder sympathisch und mit interessanten Informationen auftau-
chen.

Sie einigen sich darauf, dass sie gemeinsam die Inhalte zusammentragen.
Manuel wird dann texten und sie auf Facebook einstellen. Mal sehen, wer
von euch da hineinwiéchst, sogar Spafs daran hat, und dann Teile dieser Ar-
beit tibernehmen will. Auf die Frage, wer von ihnen in Facebook unterwegs
ist, gehen viele Hande hoch. Uber die néchsten Schritte im Haus mogen sie
sich bitte noch nicht duflern, alles zu seiner Zeit, legt Manuel ihnen ans Herz.
Sie versprechen es.

Jetzt fiihlt sich niemand mehr unterfordert. Sie teilen ein, wann sie ihre
neu {ibernommenen Aufgaben durchftihren. Es herrscht positive Auf-
bruchsstimmung. Manuel beendet die Sitzung mit den Worten: Wer Hilfe
braucht, wendet sich bitte an einen Kollegen oder an mich. Arbeitet exakt.
Solltet ihr Spafs daran haben, dann lasst andere daran teilhaben. Von der
Qualitdt eurer Recherchen hidngt der Erfolg der nachsten Schritte ab. Die
miissen sitzen, damit hier ein Ort der frohlichen und herzlichen Begegnun-
gen wird. So wird uns die Welt offenstehen. Gebt wenigstens fiinf Menschen
hier im Raum ein High Five und sagt: Du bist voller Energie, du bist wun-
derbar. Manuel und Vater machten natiirlich mit.
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Zum Nachdenken

Arbeitssitzungen aus dem Blickwinkel aller Beteiligten betrachtet

Betrachten wir diese Arbeitssitzung aus unterschiedlichen Blickwinkeln.
Versetze dich dazu bitte in die verschiedenen Personen:

Siegbert Rosler, der Chef:

Er weifs zwar, was der Sohn sachlich vorhat in dieser Veranstaltung, seine
Methode, eine solche Veranstaltung zu leiten, ist allerdings vollig neu fur
ihn. Das hat er so vorher noch nicht erlebt. Und jetzt passiert das in seinem
Unternehmen. Das 16st schon einige Wallungen aus. Er braucht viel Ver-
trauen zu seinem Sohn. Zum Gliick kann er es aufbringen, zwischen den
beiden herrscht inzwischen das notwendige Grundvertrauen. Das spiiren
auch die Mitarbeiter. Der Chef gibt ihnen durch sein Dabeisein eine gewisse
Sicherheit, wirkt auf seine Art beruhigend. So fassen auch sie leichter Ver-
trauen, dass nichts Bedrohliches passiert. Abends erzahlt Siegbert Rosler
seiner Frau, dass er erstmals die Hauptverantwortung fiir das Gelingen ei-
ner Veranstaltung loslassen konnte. Beide freuen sich dartiber.

Wie geht es dir in Situationen, die du nicht ganz abschitzen kannst?
Wem vertraust du, wenn es wirklich um etwas geht?
Wie geht es Dir, wenn etwas vollig Neues auf dich zukommt?

Wie leicht oder schwer kannst du Gewohntes loslassen?

Wann hast du als Chef oder Chefin deinen Mitarbeitern eine Entwicklungs-
chance gegeben?
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Wie hast du dich dabei geftihlt? Fuhlst du dich weniger wichtig, wenn
deine Leute zunehmend kompetenter werden? Oder vergonnst du ihnen
ihre Erfolge und bist stolz auf sie?

Die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter:
Hast du schon eine solche fiir dich unerwartete Situation erlebt?

Diese Menschen haben vielleicht schon friiher Ideen gedufSert, sind damit
aber nur abgeblitzt. Vielleicht kennst du ja sogar einen Chef, der die Mitar-
beiter auffordert, ihre Ideen schriftlich auszuarbeiten, nur um sie danach
sozusagen zu versenken. Man hort nie wieder davon. Fragt man nach, ist er
entweder gerade krank oder auf Urlaub oder so mit Arbeit zugedeckt, dass
er dafiir keine Zeit hat. Oft gibt er dann die guten Ideen der anderen als sei-
ne eigenen aus. Mehr als plakativ kann er aber nicht dartiber sprechen, da er
sie meistens nicht wirklich versteht. Er hat es tunlichst vermieden, sich mit
den Urhebern der Idee auszutauschen. Also ehrlich, ich nenne solche
Exemplare aeg-Chefs. Die Abkiirzung aeg steht fiir alt, ekelhaft und graus-
lich. Diese Bezeichnung ist natiirlich nicht einfiihlsam, aber wie viel Einfiih-
lungsvermogen kann man aufbringen fiir jemanden, der rund um sich alles
killt, was er nicht versteht oder was nicht seiner eigenen Eitelkeit dient. Ne-
ben so jemandem hat niemand Platz. Als Mitarbeiter sucht man da am bes-
ten das Weite, ehe man seine Freude an der Arbeit verliert. Dazu braucht es
aber auch Mut und Selbstvertrauen.

Vielleicht kennst du aber auch Mitarbeiter, die nie den Mund aufmachen,
wenn es notwendig wére. Sie bringen keine Ideen ein, sie dufiern sich auch
zu keiner. Sie wollen nichts riskieren. Sie wollen nicht in Ungnade fallen. Sie
haben Angst den Job zu verlieren und keinen besseren zu finden. Mit die-
sem Glauben schwéchen sie sich selbst.
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Dazu passt die Gallup-Studie aus dem Jahr 2017:

70% der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter machten nur noch Dienst
nach Vorschrift. Bei erkennbaren Fehlentwicklungen schweigen sie aus
Resignation. Sie fiihlen sich nicht anerkannt und sehen keinen Sinn in
der Arbeit.

15% der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter haben langst innerlich ge-
kiindigt

Nur noch 15% identifizieren sich mit ihrem Unternehmen und ihren
Aufgaben.

Dadurch entsteht fiir die deutsche Wirtschaft ein Schaden von 105 Milli-
arden Euro im Jahr. Diese Verluste errechnen sich dadurch, dass sich die
Mitarbeiter emotional nicht mehr an ihr Unternehmen gebunden fiihlen.
Und das wiederum verursacht ein Ansteigen der Fehlzeiten. Dadurch sinken
Produktion, Rentabilitdt, Qualitdt und Kundenbindung.

Fiir die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter selbst bedeutet das ein Absin-
ken ihrer Gesundheit. Eine geringere Gesundheit schrankt die Lebensquali-
tat drastisch ein. Steigende Krankheitskosten bedeuten zusitzlich zu den
erhohten betrieblichen Kosten auch steigende volkswirtschaftliche Ausga-
ben im Gesundheitswesen und sorgen des Weiteren fiir frithzeitige Pensio-
nierungen, die man aber dann nicht geniefen kann.

Mitarbeiter, die sich rechtzeitig aus derart unliebsamen Situationen 16sen
ersparen sich selbst Krankheit und dem Unternehmen und der Volkswirt-
schaft erhohte Kosten.

Inzwischen wissen wir, dass viele Krankheiten psychosomatisch bedingt
sind. Krankheit entsteht hdufig durch Kranken. Manche krianken sich jahr-
zehntelang tiber etwas oder sogar vieles, sie fressen den Schmerz regelrecht
in sich hinein. Die Seele hat lingst aufgegeben ihre Signale auszusenden,
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weil sie nicht beachtet wird. Also sagt sie zum Korper: Ubernimm du, auf
mich hort er nicht. Der Korper versucht dann verzweifelt aufzuzeigen, was
niher betrachtet werden will. Aber viele konnen oder wollen auch das nicht
erkennen. Bevor sie zuerst einmal an ihrem Mindset arbeiten, lassen sie sich
lieber Teile aus ihrem Korper herausoperieren. Wenn Menschen diesen Zu-
sammenhang durchschauen und an den jeweiligen geistigen Schrauben dre-
hen, ist das Gesundheitssystem schnell kostengtinstig saniert. Ein Mensch,
der seine seelischen Belastungen anschaut, kann sie auch tiberwinden, ohne
krank zu werden. Oft heilt eine bereits ausgebrochene Krankheit dann wie
von selbst.

Mehr dazu in meinem Buch

O30

,Digitalisierter Mut, Ihr Weg von
Stress, Angst und Arger zu Gelassen-
heit und Starke”
www.digitalisierter-mut.com

Ich habe in diesem Buch aufgezeigt, wie Krankheiten auf Grund seeli-
scher Belastungen ausbrechen, aber auch, wie man sie wieder heilen kann.

Fiir Unternehmer und Fiithrungskréfte zeigen diese Zusammenhénge ein
groles Verantwortungsfeld auf. Altere Chefs tun sich mitunter schwerer
damit, weil sie ihr bisheriges Verhalten in Jahrzehnten gelernt, eingetibt und
internalisiert haben.

Fiir sie bedeutete Stress sogar, ihre Stirke zu demonstrieren. Sie kennen
es nicht anders und schauen auch gar nicht so gerne hin, wenn jiingere Fiih-
rungskrifte anders vorgehen. In solch unbekannten Terrain fiihlen sie sich
unsicher. Unsicherheit vermeiden sie lieber. Da werden sie schon lieber zu
aeg-Chefs wie oben besprochen. Spitestens dann, wenn sie nach und nach
die besten Mitarbeiter verlieren und jiingere Leute nicht bei ihnen anheuern
wollen, erkennen sie das Ausmafi der Misere. Es ist daher dringend anzura-
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ten, jungere Geschiftsfithrer und Fiihrungskrifte einzustellen und diese
auch arbeiten zu lassen.

Siegbert Rosler, der Chef hier geht dieses Risiko beherzt ein. Sowohl er
selbst als auch sein Sohn Manuel begegnen einander auf Augenhohe, wie im
vorigen Kapitel beschrieben.

Begegnung auf Augenhohe ist eine solide Grundlage fiir das Bewalti-
gen anspruchsvoller Situationen

Mehr zum Thema Augenhohe kannst du ebenfalls hier nachlesen
www.digitalisierter-mut.com

Hast du schon als Mitarbeiter an Arbeitstreffen teilgenommen, wo du dich
nicht einbringen konntest oder wolltest?

Was hast du unternommen, um beim néchsten Mal kompetent mitreden
zu konnen?

Manuel Rosler, der Juniorchef:

Er sieht alle Menschen, denen er hier begegnet als wichtig an. Schliefslich
will er nichts weniger erreichen als eine begeisterte Mannschaft, mit der er
das Unternehmen sanieren und erweitern will. Spafs soll das alles nattirlich
auch noch machen. Arbeitszeit ist schliefflich Lebenszeit. Nur begeisterte
Menschen bringen alle ihre PS auf die Strafse und freuen sich gemeinsam
tiber gute Ergebnisse.

Genau das mochte Manuel in diesem Fachinstitut etablieren. Schliefslich
sollen alle gerne hierherkommen. Die Mitarbeiter zum Arbeiten und die
Kunden, um in einer ansprechenden Umgebung mit hilfreichen Servicepart-

61



nern wieder in ihr bewegliches Leben zurtickkehren zu kénnen. Dabei kon-
nen sich alle ein Sttick weit selbst verwirklichen. So wie Manuel Rosler es
auch praktiziert.

Wie fiihrst du Arbeitstreffen durch? Wie viel Spielraum bleibt den Teil-
nehmenden?

Theoretischer Hintergrund

Arbeitssitzungen moderieren und dabei Angst umwandeln in Konzentra-
tion, Selbstbewusstsein und Eigenverantwortung

Mit gut gefiihrten Arbeitssitzungen tréagt man wesentlich zum Klima des
Hauses bei. Die Teilnehmer wollen sich anerkannt fiihlen. Haufig bringen
sie Angste und Bedenken mit oder kommen aus einer anstrengenden Situa-
tion in die Arbeitsgruppe. Sie miissen erst einmal ankommen, dann kann es
losgehen.

Der Einladung zur Arbeitssitzung kommt grofse Bedeutung zu. Die Leute
wollen wissen, was sie erwartet. Hier ist das etwas flapsig abgelaufen. Da ist
noch Luft nach oben. Die Menschen fiihlten sich aber eingeladen. Das ist
wichtig. Schliellich bringen sie jede Menge Angste und Bedenken mit. In
tiblichen Arbeitssitzungen sind diese kein Thema. Dariiber wird nicht ge-
sprochen. Die anstehenden Themen werden in moglichst gehobener Bil-
dungssprache abgehandelt. Das beriihrt in der Regel niemanden emotional.
Genau so steif wie sie gekommen sind, gehen dann alle wieder an die Ar-
beit. Wie genau Vereinbarungen eingehalten werden, wird erst spiter sicht-
bar.

Ganz anders hier. Die Menschen haben mit ihren Sorgen, Hoffnungen
und Wiinschen Platz. Sie werden als kompetent wahrgenommen.
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Ihre Leistung ist wichtig und gefragt. Endlich kénnen sie die Geschicke
ihres Fachinstitutes mitgestalten. Sie tibernehmen Aufgaben, die sie erfiillen
konnen.

Manuel ldsst die Mitarbeiter schriftlich und anonym zu Wort kommen,
damit sie ihre wahren Beftirchtungen und Wiinsche ausdriicken konnen. Er
lasst nicht zu, dass Karten, die sich wiederholen, nicht gepinnt werden. Es
ist ihm wichtig, Haufungen von Anliegen zu erkennen. Damit mochte er
weiterarbeiten. Die Mitarbeiter sollen sich alle gesehen und wertgeschatzt
fihlen und so mitgenommen werden auf dem neuen Weg.

Zum Thema Arbeitssitzungen fithren und gestalten habe ich ein eigenes
Werk verfasst. Hier kannst du genau nachlesen, was dabei zu beachten ist.
Es handelt sich dabei um die Begleitung von Unternehmen zum Erreichen
eines ISO-Zertifikates. Wir bei PowerManagement sind dabei vollig anders
vorgegangen als Berater das tiblicherweise getan haben. Es wére uns nicht
im Traum eingefallen, den Menschen in Unternehmen einfach nur die Nor-
men aufzudriicken.

Stattdessen haben wir sie gefragt, wie sie arbeiten. Das wussten sie nattir-
lich. Andernfalls gébe es die Firma nicht mehr. Dann sind wir mit ihnen ihre
Abldufe vom ersten Kundenkontakt bis zur Nachbetreuung durchgegangen.
Zuerst gemeinsam mit der Firmenleitung, um auch dieser die Ehre zu erwei-
sen, sie bei ihren Anliegen wahrzunehmen und sie mit ins Boot zu holen.
SchliefSlich waren auch Fiihrungsprozesse und Qualitdtsziele gefragt. So
sind Geschiftsfithrung, Top-Management und die Mitarbeiter intensiv zu
einer Einheit zusammengewachsen.

Dazu haben wir eine besondere Methode entwickelt, wie wir sie in dem
unten genannten Buch beschrieben haben. Diese Methode haben wir mit
Kunden in 52 Branchen angewendet. Die Norm als solche haben wir immer
erst nach dem Erarbeiten der Prozesse hervorgeholt. Die Gruppen stellten
dann meistens erleichtert fest, dass fast alle Punkte aus den Normen bereits
abgearbeitet waren. Fiir die Dokumentation zeigten wir ihnen einen einfa-
chen und tibersichtlichen Vorgang.
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Integrierten Managementsystem”
https:/ /t2m.io/ fuehrungsmanagement

Dazu haben wir auch eine CD gestaltet. Mit gezeichneten Figuren und 12
Berufssprechern. Diese CD hat inzwischen Kultstatus. 2020 feiern wir ihr
grandioses 20-jahriges Bestehen.

Die Menschen haben lidngst erkannt, dass sie die sich immer wieder ver-
dndernden Normen mitsamt Erganzungen leicht tiberblicken kénnen, wenn
sie partnerschaftlich zusammenarbeiten und sich an den Bediirfnissen ihrer
Kunden ausrichten. Die CD haben wir tibrigens ,Storfaktor Norm” ge-
nannt, weil sich so viele Unternehmen eine echte Betriebsklima-
Verschlechterungen durch das Einfithren der Norm erwirtschaftet haben.
Mit uns ist das nirgendwo passiert.

Und was haben die Zertifizierungsgesellschaften dazu gesagt? Zuerst
waren sie verstimmt wegen des Titels der CD. Dann zeigten sie sich beein-
druckt, wie prizise unsere Kundenunternehmen gemaif; ihren Dokumentati-
onen gearbeitet haben. Das war auch kein Wunder. SchliefSlich haben sie
sich mit uns nicht am Aufbau der ISO 9001 Norm ausgerichtet, sondern an
den Strukturen ihres Unternehmens. Wer mit uns arbeitet, weifs: Es sind
nicht die Menschen fiir ein System da, sondern das System fiir die Men-
schen. Das gilt auch fiir das Erarbeiten der digitalen Transformation.
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E Hier kommst du zur CD “Storfaktor
. Norm”
https:/ /t2m.io/ stoerfaktornorm

Zu einer guten Arbeit mit Gruppen gehoren nattirlich verbindliche Ver-
einbarungen mit exaktem Protokoll der Aufgaben, der dafiir verantwortli-
chen Menschen und des vorgesehenen Termins. Wie auch du das mit deinen
Arbeitsgruppen bewerkstelligen kannst, kannst du hier nachlesen.
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Wie Change Management Freude bereiten kann

Wenn Siegbert Rosler morgens seine Firma betritt, schaut er manchmal nach,
ob er wirklich im richtigen Haus ist. Hier herrscht geschiftiges Treiben.
Manche sitzen vor den Lernvideos zur Kaltakquise. Oft proben sie in kleinen
Gruppen ihre Verkaufsgesprache. Dabei lachen sie mitunter laut, dann dis-
kutieren sie heftig dartiber, was man wie sagen kann.

Andere sitzen zusammen und arbeiten die aufgegebenen Fragen aus.
Auch diese Gruppen wirken aktiv und engagiert. Die meiste Freude zeigen
alle, wenn ein Kunde das Fachinstitut betritt. Aufmerksam und kompetent
stehen sie ihm zur Seite. Nachher schreiben sie ihre dabei gewonnenen Er-
kenntnisse zusammen. Hier wird ja richtiggehend geforscht, erkennt der
Chef seine Leute an. Die freuen sich und machen umso eifriger weiter.

Manuel kommt immer wieder im Fachinstitut vorbei, aber nicht tédglich.
Er arbeitet recht gern mit seinem Laptop von unterwegs, hat er dem ver-
dutzten Vater erkldrt. Auflerdem ist er in Sachen Kunden- und Partnerak-
quise aufler Haus. Auch er sammelt dabei viele Informationen und tragt sie
wie alle anderen auch in die vorgesehenen Késten im Intranet ein.

So sieht er, wie weit seine Leute sind mit ihren Arbeiten und sie sehen,
was er getan und erkannt hat.

Fiir die kommende Woche planen die beiden Chefs ein Strategiemeeting.
Diesmal schreiben sie eine ordentliche Einladung auf das schwarze Brett
und an jeden einzelnen eine freundliche Einladung per Mail. Sie stellen die
Teilnahme an diesem Meeting frei. Nattirlich sind sie neugierig, wer kommt
und wer nicht.

Damit auch er und Vater sich voll in die Gruppe integrieren kénnen, hat
Manuel eine Moderatorin fiir dieses Meeting eingeladen. Er hat inzwischen
erkannt, dass es Sitzungen gibt, die Chefs sehr gut leiten konnen. Wenn es
aber um die Unternehmensstrategie geht, sollten sich auch Chefs mit ihren
Ideen und Vorstellungen einbringen kénnen, ohne dass die Mitarbeiter sich
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von vorneherein oder jedenfalls viel zu schnell dieser Meinung anschliefien.
Damit gingen wahrscheinlich gute Inputs aus der Praxis, dem Wissen und
den Erfahrungen gerade der Leute verloren, die sehr nahe am Kunden arbei-
ten. Dadurch wiirden die Gedanken, die den Leuten durch den Kopf gehen,
die acht Stunden tédglich bestimmte Arbeiten verrichten, fehlen.

Wer seinen Job tdglich austibt, hat immer wieder Ideen, bitte nur her da-
mit, erdffnet diesmal Manuel Rosler die Sitzung. Auf eure Erfahrungen wol-
len und kénnen wir nicht verzichten. Dann stellt er die Leiterin fiir das heu-
tige Strategiemeeting vor und erkldrt auch gleich allen, warum der Chef und
sein Sohn sich fiir diesen Weg entschieden haben. Die Anwesenden spiiren
freudige Erwartung.

Alle wollten dabei sein. So haben sie den Journaldienst untereinander
aufgeteilt. Jede Stunde ist wer anderer dran. Die beiden Roslers freuen sich.

Bald sitzen alle tiber Einzelarbeiten gebeugt.
Thema:
Was mach ich am liebsten?

Wann fiihle ich mich am wohlsten?

Sie sollen allerdings nicht schreiben, sondern jeder fiir sich eine Collage
erstellen. Es liegen viele bunte Illustrierte zu den unterschiedlichsten The-
men mit den verschiedensten Bildern zur Auswahl. Scheren und Klebstoff
stehen zur Verfiigung. Damit hat wirklich niemand gerechnet. Nicht einmal
die beiden Roslers. Vater Siegbert tiberlegt kurz, ob er nicht einen wichtigen
Termin wahrnehmen muss. Dann reifdt er sich aber zusammen, bleibt - und
werkt. Zuerst ist es noch recht ruhig. Dann entsteht teils geschéftiges, teils
bedachtes Treiben. Manche schmunzeln dabei. Manche Stirnen krduseln sich
und sehen wie Waschbretter aus Urgrossmutters Zeiten aus. Alle miissen
Tempo zulegen. Sie haben nur zwanzig Minuten Zeit.
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Dann stellt jeder seine Collage vor. Dazu gibt es nur zwei Minuten Zeit.
Die Frage zur Vorstellung lautet: Was ist mir am wichtigsten bei diesem
Bild?

Wer etwas Ahnliches hat, was schon existiert, héngt sein Blatt dazu an die
vorbereitete Wand und spricht nur mehr an, was neu dazukommt. Die
Wangen glithen. Sie entdecken neues voneinander und Ahnlichkeiten mitei-
nander. Beides verbindet.

Danach finden sie sich in Gruppen zu je fiinf Personen zusammen. Jetzt
lautet das Thema:

Warum mache ich das so gerne?
Woftir tu ich das - wer hat etwas davon?

Wie kann ich mich mit meinen Stdrken in meine tdgliche Arbeit ein-
bringen und wie niitzen wir mit diesen Starken unseren Kunden?

Jetzt schreiben sie auf grofien Pinnwénden. Es muss keine Gruppenmei-
nung dabei entstehen. Trotzdem werden wieder die Gemeinsamkeiten her-
ausgestrichen und Einzelstdrken gekennzeichnet.

Waéhrend der gesamten Kreativzeit arbeiten Vater und Sohn mit. In un-
terschiedlichen Gruppen.

Es fasziniert alle, was fiir inspirierende Menschen hier versammelt sind,
was sie alles zuwege bringen und welchen Nutzen sie ihren Kunden bieten
konnen. Hochkonzentriert fassen sie jetzt zusammen, was die Mitarbeiter
am liebsten tun und welchen Nutzen die Kunden davon haben. Sie arbeiten
in diesem Strategiemeeting ldnger als ihre Arbeitszeit dauern wiirde. Alle
erkldren sich spontan bereit, langer zu bleiben. Nur zwei Miitter miissen
ihre Kinder aus dem Kindergarten abholen. Alle anderen verstandigen ihre
Familien und vertrosten sie auf unbestimmte Zeit.
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Je ein Gruppensprecher stellt die Ergebnisse vor.

Alle sind beeindruckt von den Menschen, mit denen sie hier zusammen-
arbeiten und endlich auch von sich selbst. Trotzdem kehrt langsam Miidig-
keit ein. Zum Abschluss erkldrt die Gruppenleiterin wie wichtig in der heu-
tigen Zeit die Neugierde ist.

Neugierde ist ein wichtiger Bestandteil von Mut. Wer wissen will, was
rund um ihn passiert, wie er sein Leben einrichten und wie er gemein-
sam mit anderen die Zukunft gestalten kann, braucht sich keine Sor-
gen zu machen, was kommt. Solche Menschen wéhlen bewusst, tiber-
nehmen Verantwortung und nehmen das Leben selbst in die Hand.

Anschliefiend héngen sie noch zwei leere Flipchartblatter auf. Dort soll
jeder, der gerade im Laufe der kommenden Tage eine Idee zu den erarbeite-
ten Inhalten hat diese draufschreiben. So bleiben alle im FliefSen. Manuel
will die Charts nochmals alle durchgehen und zusammenfassen. In der
ndchsten Woche am Freitag mochte er sie nochmals kurz zusammenrufen
und ihnen Vorschlidge fiir Arbeitsgruppen und das weitere Vorgehen ma-
chen.

Zum Abschluss gratulieren die beiden Chefs den Mitarbeitern herzlich zu
ihrem Engagement und zu ihren Leistungen. Deutlich driicken sie ihre
Freude aus, mit diesen tollen Menschen die nidchsten Schritte setzen zu kon-
nen.

Zum Abschluss des Tages sagt jeder in der Runde, mit welchem Gefiihl
er jetzt nach Hause geht.
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Zum Nachdenken

Welche Rolle hittest du am liebsten iibernommen?

In welcher Rolle wérst du hier am liebsten dabei gewesen: als Chef, als
sein Sohn, als Mitarbeiter oder als Leiterin oder Leiter der Sitzung? Warum
magst du gerade diese Rolle besonders gerne?

Theoretischer Hintergrund

Wenn die linke und die rechte Gehirnhilfte zusammenspielen

Das Unternehmen will neue Wege beschreiten. Schon der Naturwissen-
schaftler Albert Einstein sagt:

,,Die reinste Form des Wahnsinns ist es, alles beim Alten zu lassen und
gleichzeitig zu hoffen, dass sich etwas dndert.”

Die meisten Menschen stimmen dieser Aussage zu, doch noch im selben
Atemzug machen sie weiter wie bisher. Geht es dir auch manchmal so0?

In diesem Unternehmen dndert sich allerdings einiges. Es verdndert sich
sogar eine ganze Menge. Warum? Weil diese Menschen nicht mehr wie ge-
wohnt nur ihre linke Gehirnhilfte benutzen, sondern auch die rechte dazu
nehmen. Die linke Gehirnhilfte ist zustindig fiir Analyse, Zahlen, Daten,
Fakten. Damit hinterfragen wir sogar bisher Erwiesenes. Es konnte sich ja
inzwischen gedndert haben oder doch noch mit einem Denkfehler behaftet
sein. Das ist grundsatzlich nattirlich richtig. Wir brauchen unsere linke Ge-
hirnhalfte.
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Doch schauen wir auch zur rechten. Sie erfasst Bilder, ganze Konzepte,
miteinander Verbundenes, das Chaos, Farben, Melodien, Stimmungen und
Gefiihle. Was ist wichtiger?

Fragen wir wieder den Naturwissenschaftler Albert Einstein. Er sagt:

Fantasie ist wichtiger als Wissen, denn Wissen ist begrenzt

Mein Vorschlag ist:

Fragen wir zuerst unsere rechte Gehirnhilfte. Sie greift auf Unbewusstes,
auf Fantasie und alles bereits Genannte und noch viel mehr zu.

Uberpriifen wir im zweiten Schritt unsere Ergebnisse aus dieser Gehirn-
hélfte auch mit der linken mit ihren logischen Zahlen, Daten, Fakten und
wenn moglich mit neuesten Forschungsergebnissen.

Jetzt haben wir eine gute Grundlage fiir Entscheidungen.

Friither sind nur wenige Firmenchefs auf die Idee gekommen, sich fiir die
Vorlieben ihrer Mitarbeiter zu interessieren. Jetzt spricht es sich vermehrt
herum, dass jeder auf dem fiir ihn passenden Platz landen soll. Nur dort
entstehen die besten Leistungen. Oft werden auch Aufgaben entwickelt fiir
manche Mitarbeiter.

Daraus entstehen neue Aspekte, mit denen das Unternehmen sich deut-
lich von anderen unterscheiden kann. Zudem spricht es sich herum, ob Mit-
arbeiter begeistert in ihrem Unternehmen arbeiten oder eben nicht. Begeis-
terte Mitarbeiter ziehen passende neue an. Die werden immer dringender
benotigt. Es gibt inzwischen viel zu wenige gute Fachkrifte. Daher lohnt es
sich, sie gut aus- und weiterzubilden und ihnen auf Augenhche zu begeg-
nen. Das gelingt wesentlich leichter, wenn Menschen auch ihre rechte Ge-
hirnhilfte einsetzen.
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Mit Purpose Perspektiven fiir die Zukunft schaffen

In den néchsten Tagen sprechen die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
immer ofter wesentlich ehrlicher miteinander als jemals zuvor. So mancher
hatte sich schon seit mehreren Monaten nach einem anderen Arbeitsplatz
umgesehen. Sie empfanden das Fachinstitut als eher kiihl und das Klima
hier als wenig herzlich. In ihrem Geist tauchte auch immer wieder die Frage
auf, wie viele Chancen sie hier tiberhaupt haben und wie lange es hier noch
so weitergehen kann. Auf personliche Weiterentwicklung bei der Arbeit
hoffte hier kaum noch jemand. Artikuliert haben sie diese Gedanken nie im
Unternehmen. Im privaten Kreis, in der Familie und bei Freunden schon.
Jetzt, nachdem sich so viel verdndert hat, reden sie offen dariiber.

Jetzt ist hier alles anders. Sie gestalten gerne hier mit, sind sie sich einig,.

Diese Haltung verstarkt sich weiter. Die Firmenleitung ladt wie verspro-
chen zur néchsten Sitzung. Jetzt wollen sie alles bisher Erarbeitete und Er-
kannte zusammentragen.

Beide Chefs freuen sich sichtbar herzlich tiber das Engagement ihrer Mit-
arbeiter.

Und dann kommt die Uberraschung, mit der niemand gerechnet hat. Die
Workshopleiterin begleitet sie nochmals. Diesmal treten sie eine Reise in die
Zukunft an. Alle setzen sich bequem hin. Dann beginnt die Meditation.

Sie reisen los unter der Anleitung ihrer kompetenten Strategie-
Workshop-Leiterin:

Es sind inzwischen 5 Jahre vergangen. Was machen sie zu dieser Zeit in

ihrem Unternehmen. Sehen sie sich um, wie sieht es hier aus in fiinf Jahren.
Spétestens jetzt schliefsen die letzten ihre Augen.
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Was tun sie in fiinf Jahren, was bereitet ihnen besondere Freude dabei?
Wie sieht es hier aus?

Woriiber sprechen sie?

Was beschiftigt sie?

Welche Arbeiten fiihren sie durch?

Welche und wie viele Kunden kommen zu ihnen?

Dann reisen sie weiter in die Zukunft. Der nidchste Stopp ist in zehn Jahren.
Wie hat sich ihr Unternehmen verdndert?
Was erwarten ihre Kunden jetzt von ihnen?
Welchen Stellenwert hat ihre Arbeit in der Gesellschaft?
Was ermoglichen sie ihren Kunden?
Welche Kunden kommen zu ihnen?
Was bieten sie diesen Menschen?

Wie sieht ihr Arbeitsumfeld aus?

Sie springen weiter in die ndchsten zwanzig Jahre. Dann geht es darum,
wie sich das Leben hier in fiinfundzwanzig Jahren abspielen wird. In dreifsig
Jahren. Es ist dann das Jahr 2050. Da feiern sie einen ganz besonderen Syl-
vester. Das ist schliefslich eine besonders schone Jahreszahl. Ein halbes Jahr-
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hundert ist vorbei, die ndchste Hilfte beginnt. Das verdient wieder einmal
eine ganz auflergewohnliche Sylvester Feier.

Aber sie miissen weiter. In fiinfunddreifSig Jahren ist das Jahr 2055.
Was ist jetzt anders?
Was hat sich verdndert? Gesellschaftlich und in ihrem Unternehmen?

Wie wird die Arbeit dann aussehen?

Und jetzt machen wir noch einen Sprung ins Jahr 2060.
Was wird ihr Unternehmen da ausstrahlen, wenn sie es betreten?
Was wird sich verdndert haben?

Was ist vielleicht sogar gleichgeblieben?

Wie sieht ihr Unternehmen im Jahr 2070 aus?
Sehen sie sich um in ihrem Arbeitsbereich, in ihrem Unternehmen:
Was sehen sie?
Was riechen sie?
Was horen sie?
Wie fiihlen sie sich?
Geniefden sie dieses Jahr, dann kommen sie bitte wieder Schritt fiir Schritt

zurtick. Zuerst in das Jahr 2060, 2055, verweilen sie kurz, und jetzt zum Jahr
2050, 2045, 2040, 2035, 2030, 2025 und jetzt landen sie sanft im Jahr 2020 hier
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bei uns. Bitte bewegen sie langsam in ihrem Tempo ihren Kopf, die Fiifle, die
Arme und 6ffnen sie die Augen. Sehen sie sich um hier im Raum.

Die meisten haben Trdnen in den Augen, einige schauen ziemlich ver-
wirrt aus. Manche wirken zufrieden. Pause ist angesagt.

Danach sagt jeder entweder ein Wort oder einen Satz, wie er diese Zu-
kunftsreise erlebt hat.

Es erstaunt sie, wie weit sie in die Zukunft gegangen sind. Da gibt es viele
von uns gar nicht mehr, zumindest nicht in der Arbeit, kommt es da ver-
dutzt. Eine Pause entsteht. Und dann geht dem ersten ein Licht auf. Klar, es
geht darum, viel mehr zu sehen als nur unser begrenztes Umfeld heute. Wir
arbeiten fuir etwas, das grofser ist als wir, meint Siegbert Rosler mit leicht
belegter Stimme. Das reicht weiter in die Zukunft hinein als wir selbst.

Wir arbeiten fiir das Wohlbefinden von Menschen, die unter viel schwe-
reren Bedingungen als wir sie haben, ein erfiilltes Leben fiihren wollen. Wir
unterstiitzen sie dabei mit unserem ganzen Kénnen und unserem Engage-
ment. Das ist auch ein hoher Wert fiir die Gesellschaft.

Sie erkennen endlich aus vollem Herzen, wie wertvoll ihre Arbeit fiir den
jeweiligen einzelnen Menschen und die Gesellschaft ist. Das war ihnen noch
nie so klar bewusst gewesen. Ich habe manchmal gedacht, wir arbeiten fiir
Menschen, die gar keine Freude damit haben, dass sie bei uns landen mdis-
sen, bekennen nun manche. Sie verstehen, dass ihre Kunden erst einen See-
lenweg zuriicklegen miissen, ehe sie ihr Schicksal annehmen konnen. Jeder
dieser Kunden wiéchst mit der Zeit durch seine Herausforderung. Wie
schon, dass wir einen Beitrag dazu leisten konnen, freuen sie sich jetzt.

Sie alle sehen ihr Unternehmen in den nichsten Jahren wachsen.
Daran wollen sie gemeinsam arbeiten.
Da wir alle wachsen wollen, steuere ich jetzt einmal meine Geschichte aus

den letzten Wochen bei, meldet sich Siegbert Rosler nach einer Weile der
Stille zu Wort.
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Er ist doch tatsdchlich mit einem Kollegen auf dem Golfplatz mehr ins
Reden gekommen als bisher. Dieser Mann hat ein Rehabilitationszentrum.
Dort betreuen sie auch beinamputierte Menschen. Sie machen eine gute
Erstversorgung, aber dann werden diese Patienten in die Freiheit entlassen.
Jetzt weifs mein Golfkollege, wohin er seine Patienten empfehlen kann,
schmunzelt der Chef. Er wird uns tibrigens im ndchsten Monat besuchen.
Spontan klatschen alle in die Hénde. Sie freuen sich. Man sieht schon foérm-
lich die Kopfe rauchen mit der Vorbereitung auf den wichtigen Besuch.

Manuel Rosler war auch nicht faul. Er konnte zwei chirurgische Ortho-
pdden gewinnen, die ebenfalls mit ihnen zusammenarbeiten wollen.

Einer der beiden frisch gekiirten Verkdufer war auch bei drei Orthopa-
den. Einen konnte er bereits zur Zusammenarbeit gewinnen. Bei den ande-
ren iibe ich noch weiter. Und neue werde ich auch besuchen, strahlt er.

Das waren bereits beachtliche Ergebnisse in Richtung mehr Kunden.

Jetzt beginnt Manuel Rosler mit einer Aufstellung der bisher erarbeiteten
Ergebnisse der gemeinsamen Arbeit. Sie alle haben viele Erkenntnisse und
Erfahrungen geliefert. Sie haben sich gegenseitig regelrecht gepusht.

Die Erfahrungen und die offenen Fragen, die ehrlich ins Intranet gepostet
wurden, haben andere zum Denken inspiriert. So kénnen sich wichtige Er-
fahrungen verbreiten und neue Antworten auf offene Fragen gefunden wer-
den. Mit anderen Worten, alle bereiten sich griindlich darauf vor, den wach-
senden Kundenansturm mit Bravour zu bewiltigen, kann er ein breites
Grinsen nicht vermeiden.

Die Arbeit direkt am Kunden freut viele am meisten. Diejenigen welche
bisher Knie- und Fufigelenke produzieren, wollen sich weiterhin mehr mit
denen, die ndher am Kunden arbeiten, austauschen. So konnen sie ihre Ar-
beit immer noch mehr den Bediirfnissen ihrer internen Kunden, ndmlich
denen die am Patenten direkt arbeiten anpassen und somit sich und ihre
Tatigkeiten noch mehr an den Patienten ausrichten. Sie haben schliefslich
lange Erfahrung mit diesen wichtigen Teilen und wollen hier immer noch
besser werden. Sie wollen besser arbeiten als die Konkurrenz, woméglich
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sogar ganz anders als der Mitbewerb. Je passgenauer wir sowohl den Schaft
als auch die anderen Teile anfertigen konnen, umso leichter konnt ihr die
Prothese dem Kunden anpassen, ist ihr ein Trachten.

Uber die Arbeit direkt am Kunden haben sie viele Daten gesammelt. Ma-
nuel Rosler hat sie wie angekiindigt zusammengefasst. Diese Ubersicht bie-
tet gute Ansatzpunkte. Ein wichtiges Anliegen bringen sie noch vor. Die
Kunden fiihlen sich oft noch nicht sicher beim Gehen mit ihren Prothesen.
Wie konnen wir langer mit ihnen tiben? Kénnen wir mehrere verschiedene
Ubungsmoglichkeiten gestalten, beispielsweise nicht nur ebene Fldachen,
sondern auch geneigte - aufsteigend und absteigend - und Stufen, am bes-
ten in verschiedenen Hohen?

Dafiir wire mehr Raum wunderbar. Die Gehirne rauchen schon wieder.
Das wiren wirkungsvolle Verkaufsargumente fiir weitere potente Partner
wie Orthopdden, Wellnesscenter und Rehakliniken.

Eine junge Dame fragt mit spitzbiibischem Ldcheln: Kénnen wir nicht
auch besonders anziehend fiir Kinder und Jugendliche werden? Die wollen
doch oft bunte Prothesen, um etwas Besonderes zu sein. Das konnten wir
sehr gut bewerkstelligen. Aufferdem kommen auch junge Menschen nach
Unféllen oder Krankheiten womdglich auf die Idee, mehrere Prothesen an-
fertigen zu lassen, beispielsweise Tierbeine, Beine, mit denen man wieder
tanzen kann,

Sportlichere Ausfiihrungen, silikontiberzogene badestrandfdhige Ausfer-
tigungen und noch so einiges mehr.

Dieser Vorschlag geféllt ihnen allen. Aber was kostet das, ist dann die
bange Frage. Manuel Rosler schlédgt vor, jetzt noch so weiterzuarbeiten wie
bisher, aber auch schon einen Katalog mit den Auswahlbeinen zu entwi-
ckeln, nicht nur fiir Kinder.

Die beiden Chefs présentierten eine weitere Neuigkeit. Sie freuen sich
tber ihre engagierten Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter so sehr, dass sie be-
schlossen haben, einen 3D-Drucker anzuschaffen. Da wire in der Produkti-
on vieles einfacher und schneller. Keine Gipsabdriicke vom Stumpf mehr,
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fragt jemand ungldubig. Genau, das heifsit es. Und eine erhohte Geschwin-
digkeit. Die brauchen sie auch, wenn sie moglichst viele neue Kunden an-
ziehen.

Ko6nnen wir uns das denn leisten, wundert sich da ein Mitarbeiter.

Wenn wir mehr Kunden anziehen kénnen und ihr sie hervorragend be-
treut, ja. Dazu miissen wir nattirlich weiterhin optimieren, klingt es von
Chefseite zuversichtlich.

Euren Wunsch nach mehr Zusammenarbeit tiber den eigenen Bereich
hinaus konnt ihr gleich ab jetzt leben. Findet euch bitte in neuen bereichs-
tibergreifenden Arbeitsgruppen zusammen, dann verteilen wir die Projekt-
themen.

Innerhalb einer halben Stunde ist alles klar. Sie legen ihre Ziele fiir die
nichsten drei Monate fest. Damit die Begeisterung nicht verloren geht, un-
terteilen sie diese noch in Monats- und Wochenziele. Jeden Morgen wollen
sie vor der Tagesarbeit innehalten und einander in ,einer Stehparty” vom
Stand der Dinge berichten. Nicht ldnger als fiinfzehn Minuten. Wenn ein
Gruppenmitglied nicht so weit gekommen ist wie geplant, wollen sie her-
ausfinden, warum das so ist: War die Zeit zu knapp bemessen, fehlen In-
formationen oder andere wichtige Ressourcen?

Seine Aufgabe ist es, darauf zu achten, dass niemand eine zu grofie oder
mehrere Aufgaben tibernimmt, die er nicht schaffen kann. Jeden Morgen
fragt er nach, wo die einzelnen stehen mit der Aufgabe, die sie tibernommen
haben. Ist jemand nicht damit fertig geworden, finden sie in der Gruppe
gemeinsam heraus, woran das gelegen ist. Sie wollen denselben Fehler nicht
nochmals begehen.

Bei fehlenden Informationen unterstiitzt der Scrummaster dabei, diese zu
finden. Was er keinesfalls tun darf ist, eine nicht erledigte Aufgabe selbst
tibernehmen. Die Teammitglieder sollen an ihren Aufgaben wachsen. Die
Scrummaster erlernen einen neuen Fiithrungsstil.
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Wenn sie mehr Hilfe benétigen stehen beide Chefs zur Verfiigung. Sollte
es dringend sein und keiner von beiden personlich erreichbar, bitten sie um
eine Nachricht in der Firmen-App. Vieles konnen wir auch so mit euch be-
arbeiten. Manuel Rosler erklédrt die Firmen-App und wie sie diese in ihren
Handys installieren konnen. Siegbert Rosler stellt seinen Sohn Manuel jetzt
auch seinen Mitarbeitern als zweiten Firmenchef vor.

Dann gibt der junge Chef auch gleich allen noch eine Aufgabe mit bis zur
néchsten Sitzung;:

Denkt bitte dariiber nach, was uns von anderen unterscheidet

Dabei diirft ihr auch die Zukunft schon vorwegnehmen. Schlieslich ent-
wickeln wir uns zielstrebig dorthin. Zum Abschluss dieses feierlichen Tages
gibt es Brotchen und ein Glas Sekt.

Zum Nachdenken

Von Fantasiereisen, Wunschtriumen und Gespriachen mit Andersden-
kenden

Hast Du schon einmal eine solche Phantasiereise unternommen? Ich bin
mir sicher, du hattest schon so manchen Tagtraum oder Wunschtraum in
deinen Gedanken. Vielleicht hast du sogar nachts davon weiter getrdumt,
wie du dir deine Zukunft wiinscht. Das ist ein nattirlicher Zugang zu dei-
nem Unterbewusstsein. Da liegt viel von deinem Wissen, deinen Erfahrun-
gen und auch schon so einige Losungen ganz tief vergraben. Diese Schétze
zu bergen lohnt sich in jedem Fall.

Fantasiereisen in die Zukunft fithren immer in eine positive Zukunft. Wie
sonst soll sie aussehen? Wir gestalten sie schliefdlich selbst. Wo mochtest du
lieber mitarbeiten: In einem Umfeld voller Hoffnungslosigkeit, Resignation
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und Angst vor einer ungewissen Zukunft oder doch lieber in einem Umfeld
voller Zuversicht und engagierter Arbeit? Du kannst dich entscheiden. Du
kannst entsprechend gestalten.

Noch eine Denkaufgabe fiir Dich:

Mit wem fiihrst du lieber Gespréche:
Mit Menschen aus deinem eigenen Fachbereich?

Oder tauscht du dich lieber mit Personen aus anderen Fachbereichen
aus?

Wie geht es dir in Gesprdchen mit Leuten, die vollig anders denken als
du?

Theoretischer Hintergrund
Die Ubereinstimmung zwischen Hirn und Herz herstellen

Hast du dir auch schon einmal etwas vom ganzen Herzen gewtinscht,
aber dein Verstand hat dich ausgelacht nach dem Motto, wenn das mdoglich
wire, dann gédbe es das doch schon?

Oder andersherum: Dein Verstand wusste genau, wie du ein Thema an-
gehen kannst, aber dein Herz war bis in die Schuhsohlen gerutscht und
jammerte vor sich hin: Ich kann das nicht, das braucht doch niemand, sicher
ist die ganze Arbeit umsonst.

Solange Herz und Hirn nicht dasselbe wollen, also miteinander im Ein-
klang sind, funktionieren weder deine Vorsitze noch deine Wiinsche und
deine Traume schon gar nicht. Was also tun?
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Friither sprachen Weise dartiber und erteilten uns hilfreiche Ratschlége.

Mahatma Gandhi lehrte:
Sei du selbst die Verdanderung, die du sehen willst in der Welt

Das demonstrierte er selbst in unendlicher Geduld. Er leistete gewalt-
freien Widerstand, weil er daran glaubte, Indien ohne Krieg von den Eng-
landern befreien zu konnen. Genau das ist ihm auch gelungen.

Viele andere lassen sich leider fesseln von Unsicherheit und Angst.
Dadurch ziehen sie auch genau solche Situationen an, die sie vermeiden
wollen.

Nicht so Viktor Frankl: Er verlor im KZ seine gesamte Familie, er selbst
wurde gefoltert und qualte sich mit fast erfrorenen Beinen, die nur in Lap-
pen gehiillt waren auf verschneiten und eisigen Wegen. Er musste durch
den Schnee vom Schlafsaal zur Arbeit gehen und sah real noch keine Chan-
ce, hier jemals zu entkommen. Aber sein Herz wiinschte sich nichts mehr als
durchzuhalten, um spéter in einem Anzug mit Schuhen an den Fiiflen in
einem warmen Saal Vortrédge tiber Psychotherapie halten zu kénnen.

Sein Verstand arbeitete an den Vortrdgen und sein Herz wollte nichts
weniger als die Zuhorer ihre Chancen erkennen zu lassen. Im Gedanken hat
er schon in dieser Zukunft gelebt. So ist es nach vielen Jahren auch gesche-
hen, weil er durchgehalten hat.

Mit seiner Logotherapie und Existenzanalyse regte er dazu an, sich von

sich selbst auch distanzieren zu konnen, um sich anderen liebevoll zuzu-
wenden.
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Sein Ausspruch ist legendar:

,Muss man sich denn alles von sich selbst gefallen lassen?
Kann man nicht stédrker sein als die Angst?”

Die Angst spielt im beruflichen Leben vieler Menschen eine grofie Rolle.
Obwohl - oder vor allem- weil kaum jemand dartiber spricht. Da gibt es die
Angst vor Jobverlust; die Angst, bankrott zu gehen; die Angst vor Blamage;
die Angst, Fehler zu machen; die Angst falsche Entscheidungen zu treffen,
die Angst Ansehen zu verlieren, die Angst, die Firma doch nicht retten zu
konnen und noch viele Angste mehr.

Solche Angst ist extrem gefdhrlich, weil Menschen sich in ihrer Angst
Horrorszenarien ausmalen. Angst raubt ihnen die Zuversicht und ldhmt sie
in ihrer Handlungsfahigkeit. Sehr haufig erleben Bedenkentrdger genau sol-
che Situationen, die sie befiirchten. Herz und Hirn glaubten gemeinsam an
das Ungliick.

Wissenschaftler haben inzwischen bewiesen:

Unser Gehirn kann zwischen Realitdt und Vorstellung nicht unterschei-
den. Es glaubt nicht nur alles, was wir erleben, sondern auch all das, was wir
uns moglichst plastisch ausmalen.

Und genau davon bekommen wir mehr. Wer also davon tiiberzeugt ist,
immer nur Pech zu haben, zieht weiteres Ungliick an. Warum? Das Unter-
bewusstsein meint, dass wir genau das wollen, an was wir so intensiv den-
ken. Klingt doch auch logisch, oder? Daher bekommen wir mehr davon. Es
erfullt unsere Vorstellungen vollkommen unzensuriert, weil es uns tiberle-
ben lassen will. Wie wir tiberleben, ist ihm allerdings vollig egal. Es kiim-
mert sich nicht darum, ob wir gliicklich oder ungliicklich sind. Es liefert ein-
fach das, was wir mit unseren Gedanken und Gefiihlen , bestellen”.

Daher ist es das Logischste auf der Welt, damit aufzuhoren an das zu
denken, was wir nicht mégen. Mit solchen Gedanken landen wir schnell in
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einer ungeliebten Vergangenheit und aktualisieren sie so wieder. Wenn wir
dann aus dieser vergangenen Erfahrung in die Zukunft extrapolieren, ergibt
sich daraus eine ebenso missliche Zukunft, wie die Vergangenheit es war.

Doch es geht auch anders. Wer sich seine Zukunft in Chancen vorstellt
und Potenziale sieht, wird sich das alles auch schaffen. Je genauer ein
Mensch im Geist bereits erlebt, was er in Zukunft erleben mochte, und diese
Vorstellung mit hochwertigen Gefiihlen wie Dankbarkeit, Freude, Begeiste-
rung und Inspiration verstdrkt, erreicht umso sicherer das Gewtinschte.

Du denkst dir jetzt vielleicht: Wie soll das denn funktionieren? Die Ant-
wort darauf gibt uns die Wissenschaft. Genauer gesagt J. Andrew Armour.
Er hat es bewiesen: Das Herz hat sein eigenes Gehirn. Dieses Herzgehirn
verfligt tiber ein Nervensystem aus bis zu iiber 40.000 Neuronen, die unab-
héngig vom Gehirn funktionieren. Die Wissenschaftler sprechen vom intrin-
sischen Nervensystem des Gehirns. Diese Entdeckung ist der Start des neu-
en Wissensgebietes Neurokardiologie.

Herz und Gehirn sind iiber Nervenbahnen miteinander verbunden. Und
jetzt kommt es: 90% der verbindenden Nervenfasern fithren vom Herzen
hoch zum Gehirn.

Das bedeutet, ein offenes Herz voller Dankbarkeit fiir alles, was wir ha-
ben und voller Liebe zu den Menschen, denen wir dienen wollen, ermog-
licht es weniger stark auf Stressfaktoren zu reagieren. Das wiederum wirkt
sich auf unsere Gesundheit aus und auf das Klima, das wir um uns herum
schaffen. Zusammenarbeit und gemeinsames Losen von Herausforderungen
kann so in einem produktiven Kontext passieren.

Wer sich allerdings rigide Zeitvorgaben setzt, verliert seine hochwertigen
Gefiihle und damit die Kraft zur Zielerreichung. Zeitvorgaben sind mit Un-
geduld behaftet. Ungeduld ist kein hochwertiges Gefiihl. Hochwertige Ge-
fiihle sind Dankbarkeit, Liebe, Freude, Inspiration, Begeisterung. Viktor
Frankl und Mahatma Gandhi vertrauten dem Schicksal, obwohl sie sich in
einer sehr misslichen Lage befunden haben. So ist eingetreten, was sie
wiinschten.
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Wir kdnnen uns nicht weiter wie bisher auf unsere Gene ausreden.

Begriindung: Epigenetiker haben nachgewiesen, dass unsere Gene uns
nur zu zehn Prozent bestimmen, der Rest geschieht durch unser Umfeld.
Dieses Umfeld konnen wir selbst gestalten. Die Ausrede auf die Gene fallt
also erbarmungslos weg.

Wer élter an Jahren ist glaubt oft, sein Gehirn kann immer weniger leis-
ten. Hirnforscher haben inzwischen bewiesen, dass wir immer weitere Sy-
napsen und Verschaltungen bilden im Gehirn - vorausgesetzt wir benutzen
es.

Nutzen wir also unsere Moglichkeiten wie beispielsweise Fantasiereisen,
um uns aus unserem tiefen inneren Wissen Verstarkung fiir unsere Vorha-
ben zu holen.

Mit Fantasiereisen gelingt es Menschen, Herz und Verstand so zu verei-
nen, dass beide gemeinsam dasselbe wollen. Wie schon, dass wir das auch
fiir die Arbeit in unseren Unternehmen niitzen kénnen.

Agiles Arbeiten = fachiibergreifendes Arbeiten = crossmodales Arbeiten

Diese Schlagworter kursieren in vielen Artikeln und Biichern und erst
recht in der Presse, im Rundfunk und im Fernsehen. Meistens bleiben die
Leserinnen und Leser leicht verwirrt zurtick, weil solche Begriffe zwar ver-
wendet, aber kaum ausreichend erklart werden.

Agiles Arbeiten meint, in Projektteams Mitglieder aus all den unter-
schiedlichen Fachbereichen, die an diesem Projekt beteiligt sind, zur Mitar-
beit einzuladen. In fortschrittlichen Unternehmen ist auch der Kunde an
wichtigen Haltepunkten dabei. Die Vorteile liegen auf der Hand. Alle steu-
ern ihr Wissen und Konnen bei, das spart Zeit, Nerven und Geld. In kleinen
Betrieben ergibt sich das wie selbstverstandlich. Die Leute reden miteinan-
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der. Oft entstehen in der Teekiiche interessante Gesprache, die zu schnelle-
ren Losungen beitragen. Warum dann nicht gleich solche an sich logischen
Gruppentreffen einplanen?

In grofleren Unternehmen kehrt leider haufig das sogenannte Silodenken
ein. Man ldsst Mitarbeiter anderer Abteilungen nicht gerne in die eigene
Abteilung hineinschauen. Weltmeister im Ttiren verschlieflen und Geheim-
halten waren sehr oft Entwicklungsabteilungen. Da war alles Top-Secret.
Doch was passiert, wenn beispielsweise die Entwicklungsabteilung sich
nicht mit der Produktion, der Planung, dem Einkauf und dem Verkauf aus-
tauscht?

Du ahnst es: Es entstehen Produkte in bester Ingenieursqualitit. Sie wer-
den allerdings zu spat fertig und kaum ein Kunde benétigt sie.

Sind Kimpfe um mehr Hausmacht wichtiger als die Kunden?

Ist es tatsdchlich klug, als Bereichsleiter die Mitarbeiter dabei zu behindern,
in fachiibergreifenden Projektgruppen im ausreichendem Ausmafd mitzuar-
beiten?

Ich tiberlasse dir gerne die Antworten auf diese Fragen.

Agiles Arbeiten bedeutet mehr als nur Projektgruppen zu bilden. Hier
muss sich auch der Fithrungsstil massiv verdndern. Die Teilnehmer arbeiten
wesentlich eigenverantwortlicher an ihren Aufgaben als in vielen Unter-
nehmen bisher tiblich. In unserem Orthopéddieunternehmen gibt es fiir diese
Gruppen sogenannte Scrummaster. Diese achten auf Termineinhaltung und
darauf, ob jemand Hilfe braucht. Sie nehmen den einzelnen keine Arbeit ab,
sondern zeigen auf, wo fehlende Informationen eingeholt werden kénnen.
Wurden Zeitfenster zu eng gesetzt, lernt man daraus fiir die Zukuntft.
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Die Project-Owners bleiben in diesem kleinen Betrieb die beiden Chefs.
Auch sie lassen sich Aufgaben nicht zuriickdelegieren. Uber Agiles Arbeiten
gibt es viel Literatur.

Ein Buch, das ich gerne empfehle: ,Revolution, ja bitte” von Andreas
Buhr und Florian Feltes.

Jiingere Menschen bevorzugen die zielorientierten Projektarbeiten. Spa-
testens, wenn jiingere Mitarbeiter dringend gebraucht und angeworben
werden, sollte das Unternehmen auch in dieser Hinsicht dafiir bereit sein.

d d Als Verdnderungscoach begleite ich dich gerne dabei,
zukunftsfit zu werden. https:/ /www.edithkarl.com
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Digitale Transformation - Mit Herz und Hirn

Seit dem letzten Treffen rattert es in vielen Képfen. Es war bisher nie Thema
gewesen, was jemand gerne macht. Da war ganz einfach die Arbeit - und die
war zu tun. In letzter Zeit hatten sich daher einige gesorgt, wie lange noch
genug Arbeit fiir jeden da sein wiirde. Gesprochen hat dariiber niemand.
Das war viel zu heifs. Wer weifs, welche schlafende Hunde sie da wecken
wiirden. Womoglich wiirden sie dann einander konkurrenzieren. Wie lange
wird Siegbert Rosler noch weiter machen? Sein Sohn war weit weg. Im Aus-
land. Ob der jemals wieder zurtickkommen wird in ihre traurige Werkstitte
fur behinderte Menschen?

Und dann war er auf einmal da, der junge Manuel Rosler. Ganz kurze
Zeit ist er nur so herumgegangen im Unternehmen und hat sich umge-
schaut. Dann ist er sichtlich aufgebliiht. Der alte Chef ist seither nicht mehr
zu erkennen. Voller Leben ist er, der alte Herr. Jetzt tut sich endlich was im
Haus. Das allerschonste an der ganzen Sache ist, dass sie alle mit dabei sein
sollen. Niemand fiihlt sich weniger wichtig oder gar ausgeschlossen. Jeder
ist aufgefordert, sich nach Kréften einzubringen. Das tun sie auch alle gerne.

Nach und nach fiillen sie die einstmals leeren Flipcharts an den Wanden
mit ihren Gedanken. Oft ergibt sich aus einer Bemerkung gleich die néchste.

Viele Ideen, Meinungen, Vorschldge und Befiirchtungen sind da zu sehen.
Sie stehen gleichberechtigt untereinander.

Was unterscheidet uns von anderen?
Wir haben Spaf$ bei unserer Arbeit

Wir begegnen unseren Kunden nicht mit kiihler Hoflichkeit, sondern
herzlich

Wir sind nicht geduldig, sondern einfiihlsam
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Wir bringen unsere Ideen ein

Wir werfen unsere Ideen in einen gemeinsamen Topf, damit andere
damit weiterarbeiten konnen - so entstehen weitere Geistesblitze

Wir bevorzugen Kunden, die sich weiterentwickeln wollen und das
Beste aus ihrer Situation machen - dabei helfen wir jedem das zu er-
reichen, was er mochte

Wir wiinschen uns Extremsportler bei den Paralympics - wir wiirden
auch gerne mitfahren und solche Koryphéden betreuen

Wir wollen unsere Rdume so frohlich gestalten, dass sie auch auf unse-
re Kunden , abfarben”

Wir mochten auch mit Kindern arbeiten, die mit Behinderungen zur
Welt gekommen sind oder einen schweren Unfall hatten

Wir wiinschen uns Zusammenarbeit mit Forschungseinrichtungen,
damit unsere Serviceleistungen und unsere Produkte die weltbesten
sind

Wir wollen die Nummer 1 werden in unserem Bereich
Wie kénnen wir uns rdaumlich vergrofiern?
Wie konnen wir mehr Kunden anziehen?

Wir helfen den Menschen, damit sie wieder ein selbstbestimmtes Le-
ben fiithren konnen

Wir stecken an mit unserer Frohlichkeit
Wir wollen Prothesen in allen moglichen Farben und Mustern schaffen

Wir erzeugen die unterschiedlichsten Prothesen - fuir den Strand, fur
den Sport, zum sichtbar tragen und dazu stehen



Unsere Kunden sollen vollig frei und selbstbewusst dazu stehen, dass
sie Prothesen tragen - und sich auch in kurzen Hosen damit zeigen

Wir stacheln sie an zu noch mehr Selbstbewusstsein - diese Menschen
konnen mit Recht stolz auf sich und ihre Leistungen sein

Kannst du dir vorstellen, wie sehr solche Wande die Stimmung heben? Die
Atmosphaére hier ist kaum wieder zu erkennen. Jeder kommt morgens ger-
ne.Inzwischen hat Manuel Résler sich ein kleines Filmstudio mit einfachsten
Mitteln eingerichtet.

Im Bonus 2, Anleitung: Digitales Marketing wirkungsvoll einsetzen” be-
schreibe ich die einfache Ausriistung, mit der auch du bereits loslegen
kannst, sollten dich die Ideen hier inspirieren.

Gemeinsam mit einigen Mitarbeitern fotografiert und beschreibt Manuel
Rosler alle Teile, die sie erzeugen. Dann dreht er kleine Erklédr-Videos dazu.

Die wollen sie mit sogenannten Landingpages im Internet platzieren. Ei-
ne Erklarung zu Landingpages findest du ebenfalls im Teil Theoretischer
Hintergrund. Zu diesen Landingpages wollen sie ihre Interessenten mit Ar-
tikeln, Werbebanners und Postings in den sozialen Medien fiihren.

Sie erzeugen bereits die auf den Flipcharts genannten Prothesen und dre-
hen Filme, wo Kunden damit herumgehen. Bei solchen Filmen achten sie
darauf, die DSGVO Datenschutz Grundverordnung einzuhalten.

Jetzt miissen sie noch die richtigen Keywords, das sind Schlagworter,
finden damit sie bei Google auf Seite eins erscheinen, wenn jemand nach
ihren Produkten und Dienstleistungen sucht. Der junge Chef geht seine Ar-
beit engagiert an. Marketing ist unverzichtbar, wenn sein Unternehmen
deutlich sichtbar sein soll fiir Kunden und Interessenten. Es wire doch ge-
lacht, wenn dieser Einsatz nicht zum Erfolg fiihrt.
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Selbstverstandlich betreiben Manuel und die frisch ausgebildeten Top-
Verkdufer auch Kaltakquise weiter, gehen zu Terminen bei potenziellen
Partnern und auf Fachkongresse. Siegbert Rosler spricht inzwischen mit
einer solchen Begeisterung tiber Prothesen, dass einer seiner Freunde mein-
te, er wolle doch hoffentlich nicht erreichen, dass Menschen freiwillig auf
ihre Gliedmafien verzichten, weil Prothesen so komfortabel sind. Er ist in
vielen Fachverbanden ein gerne gesehener Gast. Seine Anekdoten hort man
gerne. In Fachmagazinen erscheinen Artikel von ihm. In der lokalen Tages-
zeitung wurde er als Lichtblick fiir Menschen mit Bedarf an Beinprothesen
interviewt. Dabei ist der Slogan entstanden

Mit uns stehen Sie bald wieder auf eigenen Beinen.
Voller Selbstbewusstsein.

Da passiert nattirlich, was passieren muss. Es kommen immer mehr
Kunden in ihr Fachinstitut. Das bedeutet fiir die Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter grofie Freude iiber den raschen Erfolg, aber auch viel und immer
wieder neue Arbeit.

Zur Freude tiber das neu entstehende Leben im Haus gesellt sich auch
Unsicherheit. All das Neue in so kurzer Zeit 16st nicht nur Hoffnungen, son-
dern auch eine Menge Angste aus. Sie horen immer wieder Worte, die sie
nicht verstehen. Der Junior-Chef hat tiber Landingpages gesprochen. Was
genau sind Landingpages? Und wie konnen sie ihre Homepage so anspre-
chend gestalten, dass sie die Atmosphére ausstrahlt, die sie bieten? Zuletzt
war da auch von E-Mail-Marketing und regelméfSiigen Newsletters die Rede.
Was bedeutet das? Wozu brauchen sie das? Wer soll diese Arbeit tiberneh-
men? Wer kann das denn iiberhaupt? Sind sie noch richtig hier, wenn sich
so viel verdndert? Bin ich diesen neuen Herausforderungen gewachsen,
griibeln einige.

Manuel Rosler ist viel unterwegs. Also gehen zwei Mitarbeiterinnen
sozusagen als Sprachrohr von vielen zu ihrem Senior-Chef. Der kann ihnen
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hoffentlich weiterhelfen, wiinschen sie sich sehnlichst. Natiirlich kann er
das. Er versichert ihnen zuerst, dass sie noch wichtiger sind als sie es je wa-
ren. Dann beruft er ein weiteres Treffen mit dem jungen Chef, ihm selbst
und der Belegschaft ein. In diesem Meeting gibt es tatsdchlich Antworten
auf alle ihre Fragen. Die Arbeit wird mehr, wird allen klar. Es gilt jetzt her-
auszufinden, wer welche neuen Arbeiten erlernen und dann iibernehmen
will und wer gerne bei seiner gewohnten Tatigkeit bleibt. Die wird sich al-
lerdings im Laufe der nichsten Jahre auch dndern, aber langsam genug, so
dass alle mitmachen kénnen.

Siegbert und Manuel Rosler sind tiberzeugt von ihrem Vorgehen. Es wird
ihnen auch bewusst, dass sie einen Wissensvorsprung gegeniiber ihren Mit-
arbeitern haben, weil sie nattirlich genau wissen, was sie vorhaben und die
Methoden kennen. Sie tiberlegen, wie sie ihre Mitarbeiter noch besser ins
Boot holen konnen, damit sie ihre Angste ablegen konnen. Sollte jemand gar
nicht mitmachen wollen auf diesem neuen und zukunftsorientierten Weg,
wollen sie ihn allerdings nicht unbedingt halten. Sie sind dann gerne behilf-
lich, gemeinsam einen anderen Arbeitsplatz fiir eine solche Person zu fin-
den.

Zum Nachdenken

Warst du auch schon einmal missmutig oder gar hoffnungslos wie man-
che Mitarbeiter hier bevor der Juniorchef gemeinsam mit seinem Vater neue
Impulse setzte? Wie hast du aus einer solchen Situation wieder herausge-
funden? Wer hat dir dabei geholfen?

Hast du als Unternehmer oder Fiihrungskraft deine Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter so gefordert, dass sie in manchen Bereichen sogar besser per-
formen als du selbst?

Hast du es dann auch geschafft, diesen Menschen den Platz einzurdu-
men, auf dem sie ihr Potenzial weiter entfalten konnen? Dazu gehort eine
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Menge Mut. Der ist allerdings unverzichtbar, damit die Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter kompetent und schnell genug auf Kundenwtinsche reagie-
ren kdnnen.

Was unternimmst du, wenn sich Verdnderungen anbahnen, die du als
Mitarbeiter nicht greifen kannst und auch nicht verstehst?

Wie bindest du als Fiihrungskraft Mitarbeiter mit ein, wenn umfangrei-
che Neuerungen wie beispielsweise die Digitalisierung ins Haus stehen?
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Theoretischer Hintergrund und technologisches Fachwissen
zum Digitalen Marketing

Weiterfithrende Informationen und Beispiele
zu diesem Kapitel lade hier
https:/ /t2m.io/ digitalesmarketing

Wer ein Unternehmen griindet, neu {ibernimmt oder umstrukturiert, steht
nicht nur vor vielen Denkaufgaben, sondern auch vor einer grofsen Menge
an Arbeit. Entsprechen die Produkte und Serviceleistungen dem Bedarf der
Kunden? Wie zeigt man Kunden und Interessenten am zielfiihrendsten auf,
was sie von diesen Produkten und Dienstleistungen erwarten diirfen? Zum
Gliick unterstiitzen einige Technologien vorziiglich bei diesen Anliegen.

Es gilt allerdings die passendsten Vorgehensweisen auszuwéhlen und
sich mit den dazu benotigten Technologien auseinander zu setzen. Beson-
ders wichtig ist es dann, diese Technologien so einzufiihren, dass die Mitar-
beiter sich nicht zu sehr verunsichert fiihlen. Sie sollen sich als fahig genug
empfinden, die neuen Vorgehensweisen zu verstehen und anzuwenden.

Schaffe daftir zwei sehr hilfreiche Voraussetzungen:

Kein Zeitdruck - dieser verscharft Angst und Nervositdt. Dadurch steigt
der Zeitbedarf vollig sinnlos an, ohne die gewiinschten Ergebnisse zu errei-
chen.

Beginne am besten bevor ihr im Unternehmen mit dem Riicken zur Wand
steht. Wer kontinuierlich innovativ arbeitet muss zwar auch Zeit dafiir ein-
planen, aber ohne den Druck einer oder mehrerer Krisen.
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Wir bei PowerManagement beschiftigen uns seit vielen Jahren intensiv
mit den Moglichkeiten, die das Internet uns bietet. Schon im Jahr 2000 ent-
wickelten wir unser erstes digitales Lernprogramm - damals noch auf CDs.
Zu dieser Zeit mussten wir sie noch auf dem bis dahin tiblichen Weg ver-
kaufen. Bald danach entwickelte sich mit Google, Facebook und den ande-
ren sozialen Medien nach und nach das Internetmarketing. Das Internet-
marketing steckte noch in den Kinderschuhen, doch es war nicht zu tiberse-
hen, dass sich hier neue Dimensionen fiir Marketing und Verkauf entwi-
ckeln. Das wollten wir nicht versaumen. Im Herbst 2020 feiern wir die CD
,Storfaktor Norm” die inzwischen zum Kultprodukt geworden ist, ausgie-

big.

Wir beschiftigen uns seither intensiv mit Internetmarketing. Das bedeu-
tet, wir erlebten dessen Kinderkrankheiten hautnah mit. Es tauchten perma-
nent neue Methoden des Internetmarketings auf. Unterschiedliche Solopre-
neure boten ihre Hilfestellung zum Thema Internetmarketing an. Davon
sind einige inzwischen weg vom Markt. Andere etablierten sich.

Warum digitales Marketing heute nicht mehr wegzudenken ist - und wel-
che Fehler man dabei unbedingt vermeiden sollte

Die meisten Unternehmen wollen wesentlich mehr Kunden ansprechen
als in der ndheren Umgebung vorhanden sind. Viele wollen sogar Interes-
senten in der ganzen Welt erreichen mit ihren Serviceleistungen und Pro-
dukten. Vieles ist moglich. Mit Informationsprodukten wie beispielsweise
Lernprogrammen ist das am leichtesten, es gelingt aber auch mit anderen
Services und Produkten, wenn man weifs, wie es geht. Ein besonderer Vor-
teil des Internetmarketings ist, dass du mit einigen Tools eine ganze Menge
Menschen auf einmal erreichen kannst. Genau da liegt aber auch der grofite
Fallstrick. Wer plump vorgeht, kann auf diese Art und Weise auch gleich
eine ganze Menge Menschen verprellen.

Nattirlich willst du die besten und effizientesten Moglichkeiten und Tools
kennen lernen und anwenden, um deine Zielgruppe zu erreichen. Sehen wir
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uns gleich einige Moglichkeiten des Internetmarketings an. Dazu brauchst
du zuerst einmal Ruhe. Da drauflen hammern andauernd Internetmarker
mit ihren Ideen auf die Teilnehmer in den sozialen Medien ein. Plstzlich
glauben viele, von Anbeginn an iiberall dabei sein zu miissen. Doch das ist
der sichere Weg ins Verderben. Niemand hat genug Zeit, das alles zugleich
auszuprobieren und professionell einzusetzen.

Daher brauchst du Kriterien, um entscheiden zu kénnen, was zu dir und
deinen Angeboten passt, wo du beginnen sollst und was du vorerst besser
auf die Warteliste setzt oder ganz bleiben ldsst. Dieser Leitfaden dient dir fiir
dein Vorgehen im Internetmarketing.

Deine Kunden sind immer der Ausgangspunkt und das Ziel deiner Be-
miihungen

Um moglichst vielen Interessenten die Chance zu geben, dich kennen zu
lernen, ist es wichtig zu wissen, wo diese sich aufhalten. Die sozialen Medi-
en bieten viele Plattformen zur Begegnung an. Weifst du, auf welcher Platt-
form sich deine Kunden aufhalten?

Es gibt inzwischen eine ganze Menge von sozialen Medien und Plattfor-
men. Hier lernst du vorab drei géngige soziale Medien kennen.

Wenn du vorwiegend B2B unterwegs bist, also Deine Kunden Unterneh-
men sind, empfehle ich die Plattformen XING und LinkedIn . Auf diesen
Plattformen lernst du Menschen in einem halb offiziellen Umfeld kennen.
Hier kann man gemeinsame Interessen am Profil erkennen und daran an-
kntipfen. Es ist gar nicht so selten, dass einen zuerst einmal ein gemeinsames
Hobby verbindet. Man tauscht sich aus tiber vergangene und anstehende
Events, Reise-Destinationen, Biicher und was sonst das Herz begehrt.

Auch in den unterschiedlichen Fachgruppen kommt man in den Dialog.
Man stellt Fragen und antwortet auf Anliegen anderer. So wird man erst
einmal wahrgenommen. Wenn du dann noch kluge Postings in die Timeline
setzt und auf einen Blogartikel von dir hinweist, schaffst du Vertrauen. Jetzt
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kannst du auch Kontakte, die du schon kennst, darum bitten, dich mit je-
mandem, der dich interessiert, bekannt zu machen. Das wirkt meistens gut
als Empfehlungsmarketing. Auch hier gilt es wieder, erstmal aufzuwé&rmen.
Du gehst ja auch nicht in eine Bar und machst jemandem, den du noch nicht
kennst einen Heiratsantrag. Das kann nicht gut gehen. Erst auf einer gedie-
genen Basis - Bekanntheit und Vertrauen - kann man einfache Angebote
machen. Die Betonung liegt erst einmal auf einfach.

So kann das Vertrauen eines Interessenten nach und nach wachsen bis er
schliefSlich zum Kunden wird.

Das klingt nicht nur nach einer Menge Arbeit, da steckt auch viel Arbeit
drinnen. Vor allem zu Beginn, wenn du neu wo auftauchst. Doch sei ehrlich:
Im ganz normalen Leben lduft es doch dhnlich ab. Zuerst kommt das Ken-
nenlernen, dann das Vertrauen und danach der Kauf. Das Internet bietet den
Vorteil, vom Laptop aus viele Menschen erreichen zu konnen.

Wer im B2C Bereich arbeitet, also Endkunden anspricht, wird sicher auf
Facebook fiindig. Dort gilt als erstes Gebot: Die Leute wollen sich unterhal-
ten und unterhalten werden. Das hat auch seine Tiicken. Mehr dazu weiter
unten.

Bei allen diesen Bemiihungen sind eine Menge technischer Hiirden zu
bewdltigen. Das alles braucht Zeit. Eigentlich mochte man mit dem Internet
schnell viele Menschen erreichen. Doch auch hier gilt: Gut Ding braucht
Weile.

Mehr zu den einzelnen Kanilen in den sozialen Medien erfiahrst du wei-
ter unten.
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So kannst du dir Umwege, Zeit und sehr viel Geld sparen

Weil ich selbst auch durch diesen Internetdschungel gegangen bin, mir
auch Abkiirzungen gewiinscht habe, die dann noch ldnger gedauert haben,
will ich dir das ersparen. Du musst nicht zwingend alle die Fehler machen,
die ich schon hinter mir habe. Ich selbst habe schon viel Lehrgeld bezahlt fiir
meine Fehler.Das will ich dir gerne ersparen. Gut und gerne 150 000,- € habe
ich fiir falsche Wege, Tools und Berater ausgegeben.

Um dir das zu ersparen, habe ich alle die Schritte, die ich selbst gemacht
habe und alle mir personlich bekannten Anbieter nochmals Revue passieren
lassen. Allein an diesem Satz erkennst du, wie intensiv ich Irrwege und
Umwege gegangen bin. Fiir dich habe ich die allerbesten Anbieter zusam-
mengestellt, die dir wirklich helfen kénnen, so wie sie mir geholfen haben.
Daher werde ich bei jedem Subkapitel hier einen Link zu den meiner Mei-
nung nach besten Anbietern setzen. Schau sie dir an, es konnte gut sein, dass
sie auch dir hilfreich zur Seite stehen. Wenn das Fachwissen eines Beraters
passt und auch eure Chemie stimmt, sparst du viel Geld, Zeit und auch Ar-

ger.

Wer ein Unternehmen aufbaut, meint zuerst einmal eine eindrucksvolle
Homepage fabrizieren zu miissen. Ich weifs inzwischen: Das hat Zeit. Zu
Beginn z&hlt es, Deine Angebote an den Mann oder an die Frau zu bringen,
das heifst, zu verkaufen.

Eine Homepage verkauft nicht. Warum? Weil sie meistens wie ein bunter
Katalog zum Blattern verfiihrt. Da gibt es viel Ablenkung, keinen Fokus.
Auch dazu gibt es Tipps und Tricks, um mit deinen Besuchern in Interaktion
zu treten. Die Leute klicken ansonsten weiter und sind somit verloren.

Wesentlich besser fiir den Verkauf eignet sich eine Landingpage. Das ist
eine Seite mit einem Angebot, sonst nichts, keinerlei Ablenkung. Wenn du
hierher die richtigen Interessenten fiihrst, dann kaufen die, weil sie sich
nicht zwischen mehreren Angeboten entscheiden miissen.
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Auch zu diesen beiden Themen gibt es noch mehr Informationen.

Doch halt, bevor du jetzt gleich wissen willst, wie man eine solche
Landingpage erstellt, ist es vorher wesentlich wichtiger, zu wissen, was dei-
ne Kunden und Interessenten bewegt, wo sie der Schuh driickt und wofiir
sie nach Losungen suchen. daher empfehle ich dir dringend, dich zuerst mit
den sogenannten Keywords zu beschéftigen.

Warum Keywords (= Schlagworter) so wichtig sind, wenn Kunden dich
finden sollen.

Keywords sind Schliisselworter. Mit solchen Woértern suchen Menschen
im Internet nach Losungen fiir ihre Anliegen. Die Suchmaschinen von
Google suchen dann nach Losungsangeboten zu diesen Schliisselwortern. Es
gibt verschiedene Schliisselworter fiir die sogenannte Customer-Journey,
also die Reise des Kunden bei seiner Suche nach Hilfestellung fiir ein Prob-
lem oder Anliegen.

Ein Beispiel:

Gibt jemand das Wort ,Urlaub” in Google ein, bekommt er 224 Millionen
von Vorschldgen, wie er seinen Urlaub verbringen konnte. So suchen Leute,
die noch keine genauere Vorstellung von ihrem Urlaub haben. Schliefslich
entscheiden sie sich beispielsweise fiir ein Land und geben dann zwei
Keywords - Schliisselworter - ein zum Beispiel ,,Urlaub in Griechenland”.
Jetzt bekommen sie nur noch 57,6 Millionen Vorschldge zu Griechenland.
Das sind immer noch sehr viele, aber doch bedeutend weniger als zuerst.

Wenn sie sich dort speziell fiir ein Kinderhotel interessieren, geben sie ein:
»,Urlaub in Griechenland im Kinderhotel”  871.000 Vorschlage.
~Kinderhotels in Griechenland”  86.500 Vorschldge

Jetzt wird die Auswahl schon etwas tiberschaubarer.
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Aus diesem Beispiel wird klar, dass du wissen musst, wonach Kunden
und Interessenten suchen. Wenn Kunden beginnen, sich fiir etwas zu inte-
ressieren, suchen sie mit anderen Begriffen (=Keywords) als wenn sie sich
schon fiir einen engeren Bereich entschieden haben. das Urlaubs-Beispiel
zeigt dir das deutlich.

Am lukrativsten ist es, wenn du die Keywords deiner Kunden in der letz-
ten Phase ihrer Kundenreise kennst.

Das gelingt umso besser, je klarer du positioniert bist und je genauer du
deinen Kunden zugehort hast. Kinderhotels sind spitzer positioniert als Ho-
tels. Wer hier sucht, wird schneller fiindig. Wer also ein Kinderhotel anbie-
tet, anstatt ein Hotel wie viele andere auch, wird dann gefunden, wenn der
Interessent bereits genauer weifs, was er sucht. Der Kaufwahrscheinlichkeit
erhoht sich hier um ein Vielfaches.

Du musst also die passenden Keywords fiir dein Angebot kennen.

Ein weiteres Beispiel: Ein junger Mensch traumt davon, das Autofahren
zu erlernen, aber er sieht sich in seinen Vorstellungen nicht beim schweifs-
treibenden Lernen und bei den ersten Fahrfehlern. Er erlebt bereits in seiner
Vorstellung, wie er genau dort hinfdhrt, wo er mochte. Haufig sieht er sich
dabei auch in einem Auto, das ihm viel von dem Komfort bietet, den er ger-
ne nutzen mochte. Also ist das Keyword nicht Autofahren lernen, sondern,
Freiheit, sicheres Fahren, auffallen, den Mddels mit dem Auto imponieren,
usw. usf.... Mit emotionalen Keywords fiihrst du Interessenten am ehesten
zu deiner Fahrschule. Sie gilt dann als Weg zu einem verlockenden Ziel.

Die Auswahl der richtigen Keywords wirkt sich also entscheidend darauf
aus, wie gut du gefunden wirst. Das ist anfangs nicht leicht.

Wenn du mehr Unterstiitzung beim Finden deiner Keywords mochtest
und auch noch genaue Angaben dazu wiinscht, wie oft dieser Begriff pro
Monat gesucht wird und wie viel Mitbewerb du in diesem Bereich hast,
kann ich dir ein hervorragendes Programm dazu empfehlen, das ich selbst
auch nutze.
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SEO Cockpit von Sam Hinni SwissMadeMarketing
https://t2m.io/ALB02

Dort bekommst du auch weitere und noch besser pas-
sende Keywords vorgeschlagen als die, welche du einge-
geben hast. Das ist deswegen dufserst hilfreich, weil mit-
unter kleine Unterschiede beim Schlagwort eine wesent-
lich hohere Besucherzahl erreichen.

Ein Beispiel verdeutlicht dir das.

Suchabfrage fiir das Word ,, digital marketing” ergibt Null-Treffer

450000

Suchabfrage fiir das Word ,, digitalmarketing” ergibt 450.00 Treffer

Eine gednderte Schreibweise in der Abfrage mit gravierendem Ergebnis-
unterschied

*Weiterfithrende Informationen und Beispiele
zu diesem Kapitel lade hier
https:/ /t2m.io/ digitalesmarketing

Wer diese Informationen fiir sich nutzen kann, macht
sehr viel mehr Geschift, weil viele Interessenten und
Kunden auf ihn aufmerksam werden und einen solchen
Anbieter von sich aus kontaktieren.
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Warum Verkaufstrailers wirken und wie du diese einfach selbst herstel-
len kannst

Manuel Rosler stellt die Teile, die sie in der Firma produzieren, in Form
von kleinen Video-Filmen, auch Trailers genannt, dar. Dazu bringt er die
Teile zuerst einmal in gutes Licht. Es gibt Tageslicht-Lampen um wenig
Geld. Du kannst gute Fotos mit einer Kamera aufnehmen. Mit einem Handy
gelingen sie allerdings meistens genauso gut.

Man koénnte die Fotos der Produkte einfach im Internet vorstellen. Das
machen aber bereits sehr viele. Es besteht der Nachteil, dass die Bilder sta-
tisch sind und meistens nicht das Geftihl des Betrachters ansprechen. Wenn
man beispielsweise eine Prothese oder ein Kniegelenk fotografiert, 16st das
meistens kein ,will-haben-Gefiihl” aus. Wenn du aber dafiir ein kleines
Drehbuch schreibst, jemand die Prothese vorfiihrt, selbst erklidrt wie gut er
sich damit fihlt und was er alles damit machen kann, spricht der Trailer
genau die richtigen Interessenten an.

Trailers sind mit allen Produkten und Dienstleistungen wirksam. Sinn
und Zweck der Aktion ist, dass der Kunde erkennt, welchen Nutzen er da-
von hat, welche Vorteile ihm etwas bringt. Beispielsweise wieder unabhéan-
gig unterwegs sein, wieder Sport betreiben und Spafi dabei empfinden. Je
besser du das Gefiihl des Kunden, das er sich wiinscht, kennst, umso eher
fuhlt er sich angesprochen.

Wenn du so einen Film mit dem Handy oder einer Kamera aufnimmst,
brauchst du danach ein Schneideprogramm fiir dein Werk. Es gibt dazu ei-
nige kostenlose bzw. preiswerte Software.

Hier ist eine Auswahl

AVS Video Editor
https:/ /www.avs4you.com/de

-

103



Videos schneiden kostenlos:
E E Die besten Videoschnittprogramme 2020
!_': -3 https:/ /t2m.io/ Videos

Wir bei PowerManagement nutzen Camtasia

Die unserer Meinung nach beste Komplettlosung fiir Bildschirmaufnah-
men und Videobearbeitung. Mit Camtasia ist es ganz einfach, unter
Windows und auf dem Mac professionell aussehende Videos zu erstellen.
Camtasia gehort zu den Klassikern in Sachen Screencast:

Neben den {iblichen Filtern und Ubergingen bietet Camtasia eine Reihe
von visuellen Werkzeugen wie Anmerkungen und Animationen, womit sich
Ausschnitte heranzoomen lassen, um die Aufmerksamkeit des Zuschauers
auf wichtige Aktionen zu lenken. Besonders reizvoll finden wir die Cursor-
effekte zur visuellen Betonung von Bewegung, Rechts- und Linksklick.

Neu ist die Option, eine unregelméfiige Cursorbewegung zu begradigen,
was insbesondere bei der Erstellung von Videotutorials hilfreich ist. Cam-
tasia ist einfach zu bedienen und lddt zum Ausprobieren ein. Wer sich sys-
tematisch mit den Moglichkeiten vertraut machen will, greift auf die zahlrei-
chen Hilfestellungen zurtick, die - nattirlich - als Video bereitstehen.

E:r E Camtasia

ﬁ https:/ /t2m.io/ camtasia

104



Tipps zum Videomarketing mit YouTube gibt dir auch Jiirgen Saladin

Er zeigt dir zusitzlich, wie du deinen YouTube-Kanal wirkungsvoll gestalte-
ten und die Videos auf YouTube einstellen kannst

E m E Jiirgen Saladin

. https:/ /t2m.io/ ALB08
In diesem Fall niitzt du eine Datei, die du erstellt hast,
wie z. B. deinen Trailer gleich mehrfach. So wirst du von
- Leuten auf unterschiedlichen Kanilen gefunden.

Manuel Rosler hat einige solcher Filme erstellt. Aber wie werden die Men-
schen darauf aufmerksam, die den meisten Nutzen davon haben?

Dazu sind zwei Moglichkeiten geeignet, die du beide nutzen kannst.

A. Du stellst die Filme auf Deine Homepage. Dort sieht dein Interessent
alle deine Angebote. Fiir sehr technische Produkte mag das durchaus
reichen. Doch auch hier gilt: Deine Homepage wirkt eher wie ein
schoner Folder mit vielen Angeboten. Ein angenehmer erster Ein-
druck. Aber eine Vielzahl an Moglichkeiten erschwert die Kauf-
Entscheidung. Der Kunde verldsst daher zumeist die Homepage, oh-
ne mit dir Kontakt aufgenommen zu haben.

Daher bevorzugen viele Anbieter die sogenannten Landingpages.

B. Landingpages haben den Vorteil, dass der Kunde nur jeweils ein
Produkt sieht, das du ihm gerade anbieten willst. Wir leben derzeit
in einer multioptionalen Gesellschaft. Jeder muss tédglich unter einer
Vielzahl von Moglichkeiten auswéhlen. Das ermiidet viele. Daher
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schdatzen Menschen es inzwischen, ein einziges sehr gutes Angebot
zu bekommen. Wenn du damit den , Kittelbrennfaktor” der potenzi-
ellen Kunden erwischt, also ihr grofites Problem ausrdumen kannst
oder ihren grofiten Wunsch erfiillst, dann wollen sie das eine Pro-
dukt sofort kaufen.

Du ahnst es bereits. Diesen Kittelbrennfaktor kennst du nur, wenn du viel
mit deinen Kunden gesprochen und ihnen achtsam zugehort hast. Dann
steigt deine Chance, die richtigen Keywords zu finden. Die brauchst du,
damit Google die richtigen Interessenten auf deine Landingpage und dein
Angebot aufmerksam macht. Moglichst auf Seite 1. Dartiber findest du wei-
ter oben bereits Hinweise in Zusammenhang mit dem praktischen Pro-
gramm von Sam Hanni.

Landingpages sind Kundenmagneten- wenn du es richtig anstellst

Um solche Landingpages in kurzer Zeit erstellen zu kon-
nen, empfehle ich dir Thrive Architect
https:/ / thrivethemes.com/architect/

Landingpages sind dann absolute Umsatzbringer, wenn du sie gut erstellst
und die richtigen Inhalte und Bilder fiir deine Kunden einstellst. Mit Thrive
Architect kannst du ansprechende, moderne Landingpages fiir alle mogli-
chen Zwecke erstellen. Dieses Landingpage-Tool bringt unzihlige Vorlagen
mit.

Beim Thrive Content Builder hast du beinahe unz&hlige fertige Elemente,
die du in deine Landingpages einbauen und anpassen kannst. So gibt es
zum Beispiel Preistabellen, Icons, Buttons, Countdowns und vieles mehr.
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Wir bei PowerManagement erstellen gerne Verkaufsseiten mit diesem
Landingpage-Tool. Beispiel unserer Landingpage zum Buch , Digitalisierter
Mut” http://www.digitalisierter-mut.com

Fiir das Arbeiten mit Thrive Architect gibt es einfach gestaltete Lernvi-
deos in Deutsch vom Experten Ingo Ahnfeldt

E : E Ingo Ahnfeldt

https:/ /t2m.io/ ALB10
[=].::

Wie wichtig sind die sozialen Medien fiir kleine und mittelstindische
Unternehmen?

Achtung, wichtig!! Du solltest wissen - wie schon weiter oben erwihnt -
auf welchen Kanilen sich deine Interessenten und Kunden bewegen. Wenn
du vorwiegend an Endkunden verkaufst, also an die Menschen, die dein
Produkt oder deine Serviceleistung selbst nutzen, bist du mit Facebook gut
beraten. Du wirst dort nicht unbedingt Teenager antreffen, aber Menschen
ab ca. 35+ durchaus.

Facebook ist ein Kanal, der sich immer wieder verandert. Was vor zwei
Jahren noch wirksam war, beachten im Moment weniger User, bzw. es wird
weniger Usern gezeigt. Wichtig fiir dein Vorgehen auf Facebook ist, zu wis-
sen, dass die Leute sich dort unterhalten wollen.

Es gilt, zuerst einmal bekannt zu werden und Vertrauen aufzubauen. Da-
zu musst du dich als Person zeigen. Fotos von Dir mit witzigen Postings
kommen gut an. Life-Videos sind derzeit der Hit schlechthin.
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Diese Videos konnen kurz sein, sollten aber inhaltlich etwas bringen.
Niemand kauft von jemandem, den er nicht kennt und von dessen Kompe-
tenz er nicht tiberzeugt ist. Vertrauen baust du am besten mit guten Inhalten
auf. Gib Informationen zu deinem Themengebiet preis. Beantworte Fragen
anderer, stelle selbst immer wieder Fragen und erzdhle kleine Episoden.
Wenn du Spriiche niitzt, dann sollten sie mit deinem Thema im Zusammen-
hang stehen. Bilder kommen gut an. Sieh dich um auf Facebook.

Je nachdem zu welchem Thema du arbeitest, ist es nicht notwendig tag-
lich zu posten. Besser weniger Posts und dafiir interessante Inhalte.

Wenn du auf Kongressen bist, interessiert das viele. Das ist eine gute Ge-
legenheit fiir Fotos und Life-Videos. Die Leute wollen dich als Mensch ken-
nenlernen. Du kannst auch etwas posten, das dich in deiner Freizeit beschéf-
tigt, zum Beispiel Wanderungen, Sportliches, Filme, die dir gefallen. Ich per-
sonlich poste nicht meinen Kaffee, auch nicht mein Essen. Ein bisschen Ge-
heimnis darf schon bleiben und allzu banal soll kein Posting sein. Kinderbil-
der aus meiner Familie vermeide ich tunlichst. Es gibt berechtigte Warnhin-
weise von der Polizei, Kinder nicht erkennbar zu zeigen. Aufserdem kann es
gut sein, dass sie in ein paar Jahren gar nicht verstehen, warum du das getan
hast, sich sehr dartiber drgern und dir das iibel nehmen. Auch bei Bildern
aus Veranstaltungen, die du leitest, ist absolute Vorsicht geboten. Die DSG-
VO - Datenschutz Grundverordnung - verbietet es. Du kannst grofien Ar-
ger bekommen, wenn du Bilder deiner Seminarteilnehmer postest. Ganz
ehrlich, es wird auch viel angegeben damit.

Facebook dndert seinen Algorithmus, der steuert, welche deiner Postings
er wem auf die Timeline spielt, immer wieder. Was vor zwei Jahren gut an-
gekommen ist, wird jetzt gedchtet. Lange Zeit mussten Postings kurz sein.
Jetzt sind gerade lange mit viel Content gefragt.

Es gibt auch viele Gruppen zu den unterschiedlichsten Themen, denen
du beitreten kannst.
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Wenn du mehr tiber Facebook lernen willst, bist du hier gut aufgehoben
Katrin Hill

Katrin Hill nimmt dich von Beginn an Schritt fiir Schritt an der Hand. Sie
gibt dir Kursunterlagen in Facebook in ihrer Kundengruppe, hilt regelma-
3ig Webinare, das heifst, sie spricht online tiber die Themen, ihre Erfahrun-
gen und beantwortet auch deine Fragen.

E E Sie stellt die Kursinhalte nach und nach zur Verfiigung,

damit du Zeit zum Umsetzen hast.
" https://t2m.io/ ALB12

Jakob Hager stellt dir seine gesamten Kurse auf einmal im
Internet zur Verfiigung.

Du kannst dann in deinem Tempo die Inhalte umsetzen.
https:/ /t2m.io/ ALB13

Facebook Werbung schalten ist ein eigenes Kapitel. Gut gemacht, bringt
es sehr viel. Sofort auf eine Verkaufsseite schalten kostet am meisten.

Auf deine Homepage, auf deine Blogartikel oder andere interessante
Empfehlungen zu lenken kostet bedeutend weniger und kommt bei vielen
Besuchern sehr gut an. Je ofter sie dir begegnen, umso lieber kaufen sie auch
bei dir.

XING ist eine Businessplattform. Du kannst hier interessante Menschen
kennenlernen, unterschiedlichen Gruppen beitreten.
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Hier ist Unterhaltung kaum ein Thema. Es darf keinesfalls plump gewor-
ben werden. In Gruppen ist es meistens untersagt. Du kannst dich aber an
Diskussionsforen beteiligen, hilfreiche Antworten geben oder Fragen stellen.
Erst wenn du bekannt bist, hast du die Chance Teilnehmer fiir dein Webinar
anzuwerben. Das ist ein sehr lohnendes Unterfangen. Gut gemacht, sind
Webinare absolute Umsatzbringer. Auch mit guten Fachartikeln ziehst du
interessante Menschen an.

Auf XING triffst du Personlichkeiten aus interessanten beruflichen Fel-
dern. Aus ihren Profilen erkennst du ihr Tatigkeitsfeld und haufig auch ihre
Interessen. Daraus ergeben sich Ankniipfungspunkte fiir eine Kontaktauf-
nahme. Hat man einmal ein gemeinsames Thema gefunden, kommt ein Ge-
sprachsverlauf in Gang. Die personlichen Nachrichten sollten aber immer
Kopf und Fuff haben. Ich lehne deutlich erkennbare Datinganfragen schon
beim ersten Mal strikt ab.

In den Gruppen erkennst du auch, was zu bestimmten Fach-Themen ak-
tuell im Gespréch ist.

Du erfédhrst inhaltlich wertvolle Beitrdge und kannst die dazugehorigen
Personlichkeiten kennen lernen. Aktuelle Artikel aus verschiedenen Medien
werden geboten. Du selbst kannst auch Fachartikel einstellen.

Mehr dazu wie du regelmifiig Kunden auf XING gewinnen kannst, verrat

dir Andre Schneider.

E _...lﬁ_ E Er selbst gewinnt viele Kunden via XING und zeigt gerne
auch Dir den passenden Weg.

=

https://t2m.io/ ALB14
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LinkedIn

Hier treffen einander Menschen, die sich bereits gut etabliert haben. Die
Inhalte sind durchwegs anspruchsvoll. Du hast die Chance von Menschen
gesehen zu werden, die deine Inhalte und deine Art diese zu prasentieren
schiatzen und mit dir Kontakt aufnehmen. Nattirlich kannst du auch mit
anderen tiber ihre Postings oder Artikel in Kontakt treten. Versierte Netz-
werker nutzen diese Plattform auch dazu, Menschen miteinander bekannt
zu machen oder darum zu bitten, mit jemandem bekannt gemacht zu wer-
den.

Ein absoluter Kenner der Szene auf LinkedIn ist der Verkaufsprofi Dirk
Kreuter. Er zeigt dir Schritt fiir Schritt, wie du auf LinkedIn die passenden
Kunden finden kannst.

Mehr dazu Neukunden mit LinkedIn von Dirk Kreuter
https://t2m.io/ ALB18CH

Medienarbeit ist die subtilste Form von Marketing - digital und in Print

Wer freut sich nicht, wenn die Presse gute Artikel tiber die Arbeit des Un-
ternehmens oder einer ausgewdhlten Person schreibt. Tédglich konnen wir
solche Berichte lesen. Da tut sich doch die Frage auf, wie man es selbst schaf-
fen kann, dass Journalisten iiber einen berichten.
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Viele schreiben eine Pressemitteilung nach der anderen. Die werden al-
lerdings nur recht selten aufgegriffen. Und dann fragt man sich: Warum
nur?

Dafiir gibt es viele Griinde. Journalisten sind selbstbestimmte Wesen, die
sich nicht vor den Werbekarren von Unternehmen oder einzelnen Personen
spannen lassen.

Beginne einmal anders herum. Am besten so wie in den meisten Gespra-
chen und Kontaktaufnahmen. Wer wird als guter Gespréachspartner gehan-
delt? Richtig, ein Mensch, der sich zuerst einmal fiir den anderen interes-
siert. Jemand, der dem anderen Zeit und Zuwendung einrdumt. Und vor
allem jemand, der sich vorab vorbereitet hat. Woher sonst sollte man die
Interessen anderer Leute kennen?

Heute ist es recht einfach, gute Informationen zu erhalten: Google liefert
Antworten auf unsere Fragen. Da bekommst du jede Menge Informationen
tiber Gesagtes, Geschriebenes und {iiber die Person Berichtetes. Mitunter
liefert auch YouTube Informationen tiiber die von dir gesuchte Personlich-
keit.

Das gilt auch, wenn du Informationen zu einem Themenkreis suchst und
wissen willst, wer dariiber wo berichtet.

Wenn Du in einem bestimmten Medium erscheinen willst, mach dich
schlau tiber die Gestaltung, die inhaltliche Ausrichtung und die einzelnen
Redakteure.

Halte nochmals kurz inne, bevor du Kontakt aufnimmst. Was willst du
dem Journalisten, der Journalistin anbieten? Fiir Pressemitteilungen interes-
sieren die sich nicht. Journalisten schreiben fiir ihre Leserinnen und Leser,
soll heifsen sie berichten das, was ihre Kunden interessiert. Es geht also nicht
darum, was du leistest, welches Produkt du gerade entwickelst oder launcht
oder welches Buch du gerade schreibst. Journalisten wollen personliche Ge-
schichten iber reale Menschen schreiben. Wie bist du geworden, wer du
heute bist? Welche Hindernisse musstest du iiberwinden und wie hast du es
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endlich geschafft. Doch selbst dann, wenn du dazu einen Artikel schreibst,
kommt das nur selten gut an.

Journalisten interviewen dich lieber und schreiben dann selbst iiber dich
oder mit dir im Interview. Da gibt es dann oft sogar einen Autorenkasten,
wo du die Informationen hineinsetzen lassen kannst, die dir wichtig sind.

So, jetzt gilt es nur noch, dem Journalisten eine Uberschrift anzubieten,
die ihn oder sie so packt, dass diese Person deine Mail 6ffnen und dich tat-
sdchlich interviewt. Du merkst schon, das ist harte Arbeit, man muss sich
erst daran gewohnen. Wenn du damit erfolgreich bist, machst du so durch-
aus einen Sprung in deiner Bekanntheit. Wenn du das richtige Medium
auswihlst dann begegnest du dort deinen Kunden und Interessenten. Ubri-
gens, gute Uberschriften benétigst du auch fiir deine Homepage-Seiten, dei-
ne Blogartikel, deine Mails. Bei Mails nennt man sie dann Betreffzeile.

Wenn Du Gliick hast, wirst du von Journalisten gefunden, wenn sie gera-
de einen Experten suchen.

Deine Chancen gefunden zu werden steigen mit einer Homepage, die
deinen Expertenstatus und den Purpose deines Unternehmens klar erken-
nen lassen. Auch ausgezeichnete Fachartikel zeigt Google gerne an, wenn
Experten gesucht werden.

Wenn jetzt eine Menge Fragezeichen auftauchen, wenn du daran denkst,
dich an die Arbeit zu machen, verstehe ich dich sehr gut. Du kannst aus
Versuch und Irrtum lernen. So habe ich auch begonnen. Bis ich einen kiirze-
ren und wesentlich angenehmeren Weg eingeschlagen habe. Weil ich dir
helfen will, verrate ich ihn dir jetzt auch.

Wende dich an Mediencoach Marike Frick.
https://t2m.io/ ALB15

Sie ist Journalistin und weif$ wortiber sie spricht. Mit ihr
lernst du, Journalisten richtig zu kontaktieren und
ihnen unwiderstehliche Angebote zu unterbreiten.
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Newsletters und E-Mail-Marketing

Wie viele Newsletters findest du jeden Morgen in deinen E-Mail-
Nachrichten? Wie viele 16scht du ungelesen? Welche bestellst du genervt ab?
Kleine Erinnerung: Achte einmal auf die Betreffzeilen. Sprechen sie dich an
oder stellen sie primdr den Absender in ein moglichst gutes Licht?

Wie oft solltest du Newsletters versenden, beziehungsweise eignen sich
Newsletter fuir dein Marketing? Im B2B-Bereich solltest du sparsam damit
umgehen. Dafiir allerdings hohe Qualitat liefern.

Vor allem im B2C Bereich gibt es unterschiedliche Meinungen zur H&u-
figkeit von Newsletters. Ich meine auch, dass Direktkunden ofter von dir
horen wollen. Manche meinen, das miisse tdglich sein, manche sagen einmal
pro Woche. Wichtig ist, dass man zu seinen Produkten und Dienstleistungen
in Erinnerung bleibt. Ich personlich entscheide mich gegen den tdglichen
Newsletter. Wer hat so viel Zeit, taglich einen guten Newsletter zu lesen.
Und wenn er nicht so umwerfend ist? Dann schreib lieber seltener und dafiir
interessant.

Fiir regelméfiige E-Mails verwenden wir seit Jahren

KlickTipp von Mario Wolosz
https://t2m.io/ ALB17

[®

Damit ldsst sich vieles automatisieren. Anders wire der
Aufwand nicht zu bewiltigen

Das war ein kurzer Uberblick iiber Moglichkeiten und Chancen des In-
ternetmarketing, selbstverstdandlich unvollstindig. Es gibt noch unzihlige
weitere soziale Medien und Werkzeuge, die man nutzen kann. Aber wenn
du alles auf einmal beginnst, kommst du mit Sicherheit nicht vom Fleck.
Damit du dich leichter orientieren kannst, habe ich dir nur einige Alternati-
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ven aufgezeigt, wo ich ausgezeichnete Leute kenne, die dir zur Seite stehen
konnen. Jetzt kennst du sie auch. Aber denke immer daran: Einen Schritt
nach dem anderen.

Nun liegt der Ball bei dir. Mach was draus.

Weiterfiihrende Informationen und Beispiele
zu diesem Kapitel lade hier

https:/ /t2m.io/ digitalesmarketing
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Dein stindiger Begleiter: Mut zum Vertrauen

Beide Chefs sind sich sicher, alle Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter mit ins
Boot geholt zu haben bei den Verdnderungen der letzten Zeit. Umso er-
staunter sind sie, wie viel Unsicherheit noch immer in der Belegschaft vor-
herrscht. Sie wollen den Grund dafiir erkennen.

Sie packen die Gelegenheit gleich beim Schopf und bitten die beiden hil-
fesuchenden Damen zu sich ins Biiro zu einem weiterfithrenden Gesprach
tiber ihre Anliegen. Sie sind froh, dass diese beiden Frauen von sich aus das
Gespréch suchen. Sie sind offenbar bereit, die Initiative zu ergreifen und
werden auch von den anderen in dieser Rolle akzeptiert. Bei dem Gesprach
wird deutlich, dass bisher die meisten im Haus zu jeder Zeit genau dort zu-
gepackt haben, wo es gerade notwendig erschien. Dadurch haben sich Zu-
standigkeiten verwischt. In letzter Zeit ist sehr viel neue Arbeit dazuge-
kommen in den Gruppen. Viele sind sich daher nicht mehr sicher, wo sie
zuerst anpacken sollen.

Diesmal planen die beiden Chefs eine Arbeitssitzung mit den Scrummas-
ters und den beiden Damen. Sie sind neugierig, inwiefern das Thema Fiih-
rung relevant wird.

Sie bitten die Scrummaster, die bisherigen Ergebnisse der Projektgruppen
vorzubereiten. Die beiden Damen sollen ihre Befiirchtungen und Sorgen
auflisten und klar formulieren. Das wire die Grundlage der Arbeit in der
kommenden Arbeitssitzung. Sie wurde fiir zwei Stunden anberaumt. Zuerst
sollen alle den Stand der Dinge verstehen und danach gehen sie daran Lo-
sungen zu suchen soweit es schon moglich ist und Termine festsetzen fiir
nédchste Schritte.

Diese Sitzung bringt Licht in die Verwirrungen.
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Die beiden Scrummaster berichten von engagierten Gruppen zu den ein-
zelnen Themen. Sie listen alle Themen auf mitsamt dem Stand des bisher
Erreichten. Fiir die Scrummaster ist es nicht immer einfach, nicht selbst Hilfe
zu geben, wenn ihnen die Probleme vorgetragen werden. Das geben sie ehr-
lich zu. Ihre Fithrungsaufgabe besteht darin, die Teammitglieder selbst er-
kennen zu lassen, wo genau der Hund begraben liegt und dann nach Lo-
sungen zu suchen. Inzwischen wachsen sie immer mehr in diese Aufgabe
hinein.

Bisher sind folgende Herausforderungen aufgetreten: Aufgaben wurden
in zu grofle Teile zerlegt, ihr Arbeitsumfang falsch eingeschitzt und damit
auch der Zeitbedarf zu eng gesetzt. Ist der Grund fiir das nicht erledigt sein
einer Aufgabe klar, achten alle besonders exakt darauf, denselben Fehler
nicht zu wiederholen. Sie schitzen den Arbeitsumfang realistischer ein und
kommen dadurch schneller voran als zuvor.

Frither wollte jeder so schnell wie irgend moglich Resultate vorweisen.

So haben sich viele selbst moglichst enge Termine gesetzt. Arbeitsschritte
wurden oft zu schnell und dadurch zu ungenau oder fehlerhaft durchge-
fithrt und mussten korrigiert oder gar insgesamt wiederholt werden. Das
nahm wesentlich mehr Zeit in Anspruch als von Beginn an besonnen zu ar-
beiten. Vor allem l6ste ein solches Ergebnis bei den Beteiligten Unzufrieden-
heit aus. Sie wollten erfolgreich arbeiten. Es war schwierig, die Teammit-
glieder dabei zu unterstiitzen, sich realistische Ziele vorzunehmen. Man
fiihlte sich ja selbst nicht frei von Erfolgsdruck. Es ist beiden Scrummastern
dhnlich ergangen. Jetzt freuten sie sich tiber das Lob ihrer Chefs fiir ihre er-
folgreiche Arbeit mit den neuen, ungewohnten Fithrungsmethoden. Das ist
wichtig fiir sie, weil sie selbst nicht sicher waren, welche Ergebnisse in wel-
chem Zeitrahmen erwartet wurden. Jetzt wissen sie wie bedeutsam es ist,
Arbeitsschritte richtig einzuschidtzen und zu planen. Die Arbeit in den Pro-
jektgruppen ldsst sich jetzt gut in die restliche Tagesarbeit einftigen. Sowohl
tiir sie selbst als auch fiir die Teammitglieder.

Die Scrummaster wiinschen mehr Kontakt zu den Prozesseignern, sprich
zu Siegbert oder Manuel Rosler haben zu kénnen. Die beiden Herren haben
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schlielich den Uberblick iiber alle Projekte und konnen so einschitzen, ob
ein Projekt noch dieselbe Prioritdt hat wie bei der Planung oder ob sich in-
zwischen etwas verdndert hat oder neue Aufgaben dazu gekommen sind.
Auch das Zeitlimit konnten sie so leichter abchecken. Dadurch wiirden sie
selbst mehr Sicherheit gewinnen. Diese konnten sie dann an ihre Teammit-
glieder weitergeben.

Gemeinsam schétzen sie den restlichen Zeitbedarf fiir die noch ausste-
henden Arbeiten der bestehenden Arbeitsgruppen ab. Sie werden ihre
Gruppen {iiber die Anerkennung der Chefs und tiber die weitere Zeitpla-
nung informieren.

Die beiden Damen berichten iiber die Unsicherheit von Mitarbeitern. Die
Mitarbeiter erkennen viele Verdnderungen, konnen aber nicht erfassen, wie
sich welche Schritte auf sie selbst und ihre Arbeit auswirken werden. Sie
nennen einige Unklarheiten.

Es wird deutlich, dass wir hier zwischen zwei Vorgehensweisen bei unse-
ren Verdnderungen unterscheiden miissen, holt Manuel Rosler aus, und
zwar zwischen der Digitalisierung und der digitalen Transformation.
Manche Augen werden jetzt rund. Was bedeuten diese beiden Begriffe?

Manuel Rosler erkldrt es: Bisher wurde schon so manches automatisiert.
Das wisst ihr noch von der Arbeit zur Zertifizierung. Daran erinnern sie sich
nur zu gut. Damals hatten wir einen Berater, der uns abverlangte, alle Punk-
te der Norm genau zu kennen und einzuhalten. Als ob wir nicht bis dahin
auch schon genug Arbeit gehabt hitten. AufSerdem wollte er uns immer be-
weisen, dass wir bisher nicht gut genug gearbeitet haben und so sicher nicht
das ISO- Zertifikat bekommen wiirden. Das war eine schreckliche Zeit. Aber
nicht lange, erinnerte Siegbert Rosler sie. Er verabschiedete sich von dem
Berater und holte einen neuen ins Haus.

Den hat ihm ein Golf-Kollege empfohlen. Ja der war gut, denken sie jetzt
gerne an diese Zeit.

Der hat mit uns Schritt fiir Schritt unsere Arbeits-Prozesse durchgesehen.
Am Ende haben wir erkannt, dass wir fast keinen Handlungsbedarf haben,
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weil wir sehr genau arbeiten. Wir mussten nur noch einige Prozesse doku-
mentieren. Sogar ihr Fithrungsprozess war Thema, Herr Rosler, lassen sie
dieses fiir sie alle eindrucksvolle Geschehen nochmals Revue passieren. Das
haben wir doch gemeinsam mit Bravour hinbekommen, sind sich alle einig.

Und genauso geht es jetzt in dieser Verdnderungsphase weiter, versichert
Manuel Rosler. Sie haben alle erkannt, dass sich derzeit vieles sehr schnell
verdndert, Technologien, Kundenwiinsche und auch die Erwartungen von
Mitarbeitern. Damit wollen wir sinnvoll umgehen. Daher unterscheiden wir
zwischen der Digitalisierung und der Digitalen Transformation. Wir digita-
lisieren genau dort, wo wir die Arbeit fiir die Betroffenen vereinfachen und
dabei auch noch Tempo zulegen kénnen. Die gewonnene Zeit brauchen sie
alle fiir unsere nachsten Schritte.

Schnell erkennen sie, was bisher in der Produktion digitalisiert wurde
und welche Arbeitsschritte so viel exakte Handarbeit erfordern, dass an wei-
tere Digitalisierung nicht zu denken ist.

Wie haben wir bisher entschieden, welche Teile digitalisiert werden, fra-
gen die beiden Chefs fast im Chor. Mit uns gemeinsam, ist allen klar. Und
genau das ist die digitale Transformation. Wir entscheiden gemeinsam, wie
wir die besten Ergebnisse fiir unsere Kunden und uns selbst erreichen kon-
nen. Gemeinsam legen wir fest, welche Arbeiten Maschinen und Software-
programme uns abnehmen sollen. Die Gesichter entspannen sich. Wird das
auch in Zukunft so bleiben, wenn doch alles jetzt so viel schneller gehen
muss, fragt da noch jemand leise.

Die Antwort ist ein kriftiges “Ja”. Die Begriindung daftir klingt logisch:
Wer sonst soll besser entscheiden, wo Arbeit erleichtert werden kann und
wo Handarbeit unersetzlich ist als genau die Personen, die sich damit aus-
kennen. Das tiberzeugt.

Wer hat schon erkannt, welche nichsten Schritte wir bereits mit den Mit-
teln der digitalen Transformation bearbeiten? Das Verkaufen? kommt es
noch recht unsicher. Woran machen sie das fest, forscht Manuel Rosler wei-
ter.
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Da fillt ihnen ein, dass viel tiber das Ausweiten personlicher Kontakte
gesprochen wurde und bereits tatsdchlich mehr Kunden kommen. Aber was
hat es mit diesem mysteriosen Internetmarketing auf sich, interessiert nun
einige. Die staunen nicht schlecht, als Manuel Rosler ihnen einige bereits
fertig entwickelte Filme von Produkten, die sie erzeugen, vorfiihrt.

Zusitzlich sind mit den Informationen, die wir gemeinsam zusammenge-
tragen haben, einige sogenannte Landingpages entstanden. Dort landen un-
sere Kunden, wenn sie nach Losungen fiir ihre Probleme im Internet suchen.
Die Folge sind vermehrte Anrufe hier im Haus. Daher haben wir fiir den
Verkaufsinnendienst einen weiteren Mitarbeiter aufgenommen. Wie sie se-
hen, finden durch diese Schritte immer mehr Kunden den Weg zu uns. Wir
brauchen durch die digitale Unterstiitzung nicht weniger, sondern sogar
mehr Mitarbeiter. Auch die Landingpages zeigt er ihnen.

Der Erfolg dieser Mafinahmen bedeutet auch mehr Arbeit in der Produk-
tion und im Service fiir unsere Kunden. Genau deswegen haben wir zwei
weitere Mitarbeiter aufgenommen. Was haben sie denn bisher unternom-
men, um diesen Menschen das Einsteigen bei uns zu erleichtern?

Jetzt wird es still. Sie haben nur wenig daftir getan. SchliefSlich haben sie
diesen Mann und diese Frau eher als Bedrohung erlebt. Sind die Neuen
womdglich besser als sie selbst? Sollen sie womdglich einen von ihnen erset-
zen?

Wer will ab jetzt neue Mitarbeiter in seinem Bereich einschulen? Was
brauchen sie dazu, fragt Manuel Rosler. Da meldet sich spontan eine der
beiden Damen. Bei ihr geht es um die Produktion.

Siegbert Rosler will mit ihr noch diese Woche einen Einschulungsplan er-
arbeiten. Fiir die neue Dame im Service wird Siegbert Rosler eine geeignete
Kraft zur Einschulung ansprechen und auch mit ihr den Einschulungsplan
erarbeiten. Den Herrn im Verkauf tibernimmt Manuel Rosler. Dazu ladt er
auch einen Aufiendienstmitarbeiter ein, der sich schon sehr gut eingearbeitet
hat. Der kann dann schon den nichsten neuen Mitarbeiter oder die ndchste
neue Mitarbeiterin fiir den Innen- und Aufiendienst einschulen. Fallt ihnen
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etwas auf, fragt nun Manuel Rosler in die Runde. Man sieht formlich, wie
die Gehirne rattern. Wir sind so erfolgreich, dass wir neue Leute aufnehmen,
kommt es noch zogernd. Stimmt, entgegnet der Juniorchef. Verunsichert
mich das, wenn aufler mir noch weitere gute Leute verkaufen und nach und
nach Aufgaben im Internetmarketing tibernehmen? Jetzt verstehen sie. Der
Chef ist tiberzeugt davon, dass er weiterhin genug Arbeit hat. Die drangt
sich formlich auf, lacht er.

Wer von den hier Anwesenden mochte die Mitarbeiter in seinem Bereich
dartiber informieren, was wir hier gesprochen haben? Dann koénnen auch
die anderen Mitarbeiter ihre Unsicherheiten und den damit verbundenen
Stress loslassen. Beide Damen tibernehmen diese Aufgabe gerne. Die eine
fiir ihren Produktionsbereich und die anderen fiir die Mitarbeiter im Service.

Manuel Rosler wartet nochmals mit einer neuen Uberraschung auf. La-
chelnd meint er. Damit sie nicht von Person zu Person laufen beim Informie-
ren - Wagen sie sich schon tiber eine Sitzung in der Gruppe so wie wir es
hier gehalten haben? Leichte Bldsse legt sich tiber die Gesichter der beiden
Damen. Der Junior-Chef 14dt sie ein, eine Struktur fiir die Informationssit-
zung vorzubereiten. Die geht er gerne mit ihnen durch. Aufserdem bietet er
an, bei den Sitzungen dabei zu sein, damit die Leute ihm ihre Fragen stellen
konnen. Die beiden Damen entspannen sich sichtbar.

Das Meeting neigt sich dem Ende zu. Wer hat noch Fragen? Niemand
mehr.

Zum Abschluss eroffnen die beiden Chefs, dass sie zwei wichtige Veran-
staltungen planen. Ein Fest fiir alle Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter ist an-
gesagt. Sie wollen das inzwischen erreichte gemeinsam feiern und allen die
nédchsten Schritte vorstellen. Da kommt Freude auf.

Als weiteres Ereignis planen wir in fiinf Monaten einen ganzen Tag unser
Haus fiir ausgewédhlte Kunden zu 6ffnen. Auch dafiir ist noch einiges zu
planen. Dariiber sprechen wir nidchste Woche, schliefst Siegbert Rosler die
Arbeitssitzung.
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So viel sei dir noch verraten. Das Fest mit den Mitarbeitern findet in ei-
nem renommierten Lokal statt. Die beiden Chefs halten Ansprachen vom
Feinsten. Auch die Verkdufer im Aufiendienst legen sich gewaltig ins Zeug.
Alle sind restlos beeindruckt.

Die beiden Damen sind inzwischen Fihrungskréfte. Die eine leitet die
Produktion und die andere den Bereich Service.

Es war eine feierliche Veranstaltung. Die Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
ter fithlen sich wertgeschitzt und anerkannt. Sie haben alle Informationen
bekommen, die sie sich wiinschten. Sie kennen die nidchsten Schritte und
freuen sich darauf.

Aber eines wundert sie doch. Dass ihre Chefs reden konnen, wussten sie
bereits, dass Verkdufer im Aufsendienst nicht mundfaul sind, ist ja wohl
selbstverstindlich.

Aber wie in aller Welt schaffen diese Menschen es, ihre Stimmen noch
klarer, préziser, eindrucksvoller erklingen zu lassen als je zuvor? Dir verrate
ich dieses Geheimnis. Sie haben sich coachen lassen. Vom besten Stimmtrai-
ner ever. Sein Slogan lautet , Voice sells”. Das stellt er selbst unter Beweis.
Du musst ihm nur zuhoren. Dafiir engagieren ihn viele bedeutende Men-
schen aus der Wirtschaft. Sie wissen, was sie ihren Zuhorerinnen und Zuho-
rern und letztlich auch sich selbst schuldig sind. Und sie geniefien es, mit
ihrer wunderbar toénenden Stimme ihr Publikum zu faszinieren. Mochtest
auch du deine Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter, deine Kunden und alle
deine weiteren Geschiftspartner nachhaltig mit deiner Stimme beeindru-
cken? Soll bei diesen Menschen noch lange nachhallen, was du zu ihnen
gesagt hast? Sollen die Stellen nachwirken, an denen du so bedeutungsvoll
geschwiegen und sie angesehen hast? Dann verrate ich dir jetzt gleich, bei
wem auch du das trainieren kannst. Arno Fischbacher

Mit ihm bereitet das Uben Spaf. Ich habe ihn bei einer Veranstaltung
kennen gelernt. Seine sonore Stimme klingt weit hinein in einen Raum. Da
merkst du einfach auf. Und dann - setzt er eine Pause. Nattirlich vollig be-
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wusst und genau zum richtigen Zeitpunkt. Ich war fasziniert und freute
mich riesig tiber das anschlieffende Interview, das er mir gegeben hat.

Du kannst ihn einladen oder zu ihm nach Salzburg fahren und face to
face tiben. Er stellt dir auch das Online-Training Voice-sells! zur Verftigung.

E E Damit kannst du deine Stimme zu sehr erschwinglichen
Eﬁl Kosten und in der fiir dich passenden Zeit in Topform
bringen, wann immer du das mochtest.
https://t2m.io/ ALB16

Zum Nachdenken

Wie geht es Dir, wenn rund um dich mehrere Verdnderungen stattfinden?
Welche Emotionen kommen da hoch?

Sorgst du dich auch manchmal um deine weitere Zukunft, obwohl du schon
ofter gehort hast, dass sich in deinem Umfeld gerade etwas zum Besseren
entwickelt?

Manche Menschen miissen Neuigkeiten nur einmal héren, um sie sich zu
merken. Das sind allerdings nur sehr wenige. Die meisten benétigen mehre-
re Wiederholungen, bis der Inhalt in ihrem Langzeitgeddchtnis landet.
Brauchst du fiinf, sieben oder gar zehn Wiederholungen, bis du etwas
glaubst und beherzigst?
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Wie viele Wiederholungen gestehst du den Menschen in deinem Umfeld zu?
Eine, drei, fiinf oder mehrere? Wie geduldig bist du beim Wiederholen?

Theoretischer Hintergrund

Der Unterschied zwischen Digitalisierung und digitaler Transformation

Viele Unternehmer sind davon iiberzeugt, sie hitten alles getan, um ihre
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter mit ins Boot zu nehmen, wenn sie den
Prozess der Digitalisierung beginnen. Daran wollen sie erst gar nicht zwei-
feln.

Umso mehr wundern sie sich, wenn schon einmal die Besten kiindigen
oder Leute miirrisch werden. Oder kurz angebunden sind. Machen auch bei
dir manche nur noch Dienst nach Vorschrift? Wie die in Kapitel 4 zitierte
Gallup-Studie betont, sind das hdufig 70% der Mitarbeiterinnen und Mitar-
beiter. Man kann nicht davon ausgehen, dass alle diese Leute zu wenig Ver-
stand haben. Das bedeutet viel mehr, dass Angste nicht wahrgenommen
werden. Angst verunsichert Menschen so sehr, dass sie noch viel mehr Wie-
derholungen benétigen, um zu verstehen, was hier vorgeht, als sie ohne ihre
Angste brauchten.

Man kann selbstverstindlich die Meinung vertreten, dass heutzutage
Tempo gefragt ist und man mit solchen Leuten sowieso kein Wettbewerb
gewinnen kann. Dem ist zu entgegnen, dass andere nicht im ausreichenden
Mafs zur Verfiigung stehen.

Wenn Mitarbeiter sich verunsichert fiithlen und sich sorgen, dass sie den
Anforderungen nicht gewachsen sind, wirkt sich das nachteilig auf das Be-
triebsklima aus.

Der Erfolg ihres Hauses bleibt dadurch weit unterhalb der Moglichkeiten.
Unternehmen benétigen éltere Mitarbeiter wegen ihrer Erfahrung und weil

125



sie tiber gewachsenes Unternehmenswissen verfiigen. Das ist eine wichtige
Basis fiir die kiinftige Weiterentwicklung des Betriebs. Es werden aber auch
junge Mitarbeiter benotigt. Sie bringen das so dringend benoétigte aktuelle
Fachwissen tiber die digitalen Technologien mit und gehen meistens uner-
schrocken mit den Herausforderungen unserer multioptionalen Zeit um. Sie
sind meistens sehr gut ausgebildet und wirken eher selbstbewusst. Das ver-
unsichert die bisher eher angepassten Leute im Haus. Obwohl man meinen
konnte, die Hand von Millennials sei mit dem Smartphone verwachsen, su-
chen sie dennoch den menschlichen Kontakt, die Beziehung. Sie wollen
meistens gerne mit dlteren Mitarbeitern zusammenarbeiten, beftirchten aber
manchmal, nicht ernst genommen zu werden.

Wenn die Generationen sich ihrer eigenen Angste bewusst werden haben
sie grofie Chancen, diese ausrdumen zu konnen. Erst dann koénnen sie sich
zielfiihrend den Beftirchtungen anderer und den vielfiltigen Aufgaben stel-
len. Hier warten bedeutende Aufgaben auf das mittlere Management. Doch
gerade auf dieser Ebene fiihlen sich viele besonders verunsichert. Wird die
Digitalisierung sie ersetzen? Werden sie iiberhaupt noch gebraucht? Die
Antwort auf solche Fragen kann nur sein: Ja, sie werden gebraucht - unter
einer Voraussetzung. Sie sollen, ja miissen fiihren wollen und konnen.

Fithren gehort heute zu den vornehmsten und notwendigsten Aufgaben.
In dieser Zeit der disruptiven Technologien besteht die vornehmste Aufgabe
der Fiihrungskrifte darin, Stress rauszunehmen. Ja, du hast richtig gelesen.
Anstatt mehr Druck zu machen gilt es, die Menschen zu beobachten, ihnen
zuzuhoren und ihre Sorgen als solche wahrzunehmen. Menschen wollen
wahrgenommen und wertgeschétzt werden.

Wenn sie ihre Angste und Sorgen artikulieren konnen ohne Nachteile be-
ftirchten zu miissen, ldsst der Stress langsam nach. Das schaffst du aller-
dings nur, wenn du dich selbst aus negativen Stress-Emotionen rausnehmen
kannst. Erst wenn du selbst mit dir und deiner Situation im Frieden bist,
kannst du andere dabei unterstiitzen, ihrerseits Stress loszulassen. Wer in
sich ruht, kann auch andere dabei unterstiitzen, ihr Selbstwertgefiihl zu
starken und darauf zu vertrauen, dass er oder sie immer eine Losung finden
wird. Je dréangender und disruptiver die Technologien rund um uns toben,
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umso bedeutsamer und erfolgsentscheidender ist es, die eigene Personlich-
keit zu stabilisieren.

Auf dieser Basis starken Fithrungskrifte ihre Kommunikationsfahigkeit.
Fiithren in den Phasen der Verdnderung - auch Change-Management ge-
nannt - bildet die zentrale Aufgabe in allen Unternehmen. Sich selbst veran-
dern konnen, Verdanderungen im Aufien wahrnehmen und einschétzen, wie
sie diese auf das eigene Unternehmen auswirken, entscheidet tiber die Zu-
kunftsfahigkeit des Unternehmens. Nattirlich steht dabei der Mensch im
Mittelpunkt - mit allen seinen Erwartungen, Beftirchtungen, Hoffnungen
und seinem intensiven Wunsch sinnvolle, nachhaltige und umweltfreundli-
che Arbeit verrichten zu konnen.

Potenziale sind auszuloten, die Eigenverantwortung zu steigern. Beson-
ders wichtig ist den Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern ein sinnvolles Aus-
maf$ an Transparenz.

Siegbert und Manuel Rosler haben beide zuerst an sich selbst gearbeitet
und ihre Personlichkeit weiterentwickelt. Sie schopfen die Kraft aus ihrem
Inneren, weil sie so die Verdnderungen im Aufien klarer einschitzen kon-
nen. So stidrken sie ihre Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. Sie gehen in eine
Zukunft, die sie gemeinsam gestalten - fiir sich, die Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter und ihre Kunden.
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Zusammenfassend die wichtigsten 8 Tipps fiir Dich zum
gemeinsamen Gestalten der digitalen Transformation

Dieses Buch habe ich geschrieben, um dir, liebe Leserin, lieber Leser mog-
lichst viele Stolpersteine zu ersparen. Ich selbst und wir bei PowerManage-
ment arbeiten seit mehr als fiinfunddreiflig Jahren als Trainer, Berater, Coa-
ches, Redner und Autoren. In dieser Zeit haben wir viele Verdnderungen
erlebt und mitgestaltet, das Internet wachsen gesehen, die sozialen Medien
sind entstanden und das digitale Marketing hat seinen Siegeszug angetreten.

Viele Unternehmer und Fithrungskrifte fiihlen sich von den disruptiven
Technologien in fast allen Bereichen ihres Unternehmens tiberrollt. Nattir-
lich wollen sie moglichst viele neue Methoden und Moglichkeiten friih er-
kennen und einschitzen. Welche Innovation sollen sie wagen, auf welchen
Zug sollen sie aufspringen, um moglichst prasent im Kopf der Kunden zu
sein?

Doch halt: vergessen wir tiber all den technologischen Finessen eines nicht:
Im Mittelpunkt muss immer der Mensch stehen.

Menschen schaffen das Arbeitsumfeld fiir andere Menschen.

Nur wenn alle leidenschaftlich bei der Sache sind und sich fiireinander und
ihre Kunden einsetzen, konnen Unternehmen die Zukunft meistern.
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Daher fasse ich nochmals die Hauptpunkte zusammen.

1. An erster Stelle steht der Mensch. Jeder muss sich klar dariiber werden, wer
er ist und wie er sein Leben gestalten mdchte. Dann kann er sich im zweiten
Schritt den nichsten Menschen in seinem Umfeld widmen, damit auch sie
sich maximal entfalten kénnen.

2. Andersdenkende bieten einen humusreichen Néahrboden fiir aufierge-
wohnliche Erkenntnisse. Menschen ticken unterschiedlich. Wenn sie sich
verstanden fiihlen, setzen sie gerne alle ihre Krifte ein, um gemeinsam
hochgesteckte Ziele zu erreichen. Erst wer sich prinzipiell anerkannt und
verstanden fiihlt, setzt gerne ein paar eigene Vorlieben zum Wohl des ge-
meinsamen Ganzen zurtick.

Hier widmete der Sohn seinem Vater Aufmerksamkeit und Achtsamkeit.
Er wollte ergriinden, was den Vater so bedriickte und hat es letztlich auf
einftihlsame Art herausgefunden.

Der Lohn dafiir sind eine tragfdhige Vater-Sohn-Beziehung und ein
wachsendes Familienunternehmen mit Mitarbeitern, die sich hier gerne ein-
bringen. Nicht zuletzt deswegen, weil Vater und Sohn auch fiir sie ein Um-
feld fiir gegenseitige Wertschiatzung und Mut zum Vertrauen schaffen.

3. Die Geschiftsleitung muss Achtsamkeit und wertschitzende Begegnung
pflegen - jede Person muss sich selbst achten, dann die anderen Mitglieder
der Geschiftsleitung. Auf dieser Grundlage gelingt es, auch den Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeitern achtsam und wertschitzend zu begegnen. Alte un-
selige Glaubenssdtze konnen nur auf diese Art und Weise tiberwunden
werden. Am besten gemeinsam. Daraus entsteht Vorbildwirkung fiir die
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter.
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Vorbilder wirken.

Dieses Verhalten pflanzt sich dann fort wie eine Welle im Unternehmen.

Sind Chefs keine wertvollen Vorbilder, gilt das bose Sprichwort: Der Fisch
beginnt am Kopf zu stinken.

4. Wenn die Mitarbeiter mit ihren Angsten ernst genommen werden, konnen
sie diese anschauen und loslassen. Aus dieser Achtsamkeit entsteht Kraft fiir
aktive Zukunftsgestaltung. So wachsen Selbstbewusstsein und Eigenverant-
wortung.

5. Veranderungen, auch Change Management genannt, gelingen nur mit
Einsatz aller Kréfte. Wie gut, wenn analytisches Denken von Intuition unter-
stiitzt wird. Sie ist der wahre Verstirker fiir Konzentration, Selbstbewusst-
sein und Eigenverantwortung. Neue Fithrungsmethoden bauen diese Erfol-
ge weiter aus.

6. Perspektiven schaffen fiir die Zukunft bedeutet, gemeinsam zu erarbeiten,
wofilir man als Unternehmen steht und was der Kunde davon hat. Diese
Ubung gelingt nur dann, wenn alle ihre spezifischen und unterschiedlichen
Ansichten und Fahigkeiten einbringen kénnen.

Mit neuen Sichtweisen und neuen Methoden entsteht das beste Destillat
fir die Kunden. In vielen theoretischen Abhandlungen spricht man tiber
agiles Arbeiten in fachiibergreifenden Projektgruppen. Hier werden diese
fiir die heutige Zeit logischen Arbeitsweisen eingefiihrt, ohne grofs dartiber
zu reden. Bald gilt es als selbstverstdndlich so zu arbeiten und offen dafiir
zu bleiben, was noch so auf einen zukommt.
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7. Soll Digitales Marketing erfolgreich sein, benétigt es in erster Linie integ-
re Personlichkeiten. Nur wenn Unternehmer, Fiihrungskrifte und die Mitar-
beiter integer sind, konnen sie mit Methoden- und Fachwissen Kunden ge-
winnen und mit ihnen in Verbindung bleiben.

8. Der digitale Transformationsprozess fordert immer wieder Mut zum
Vertrauen. Bleib dir bewusst:

Der Mensch steht im Mittelpunkt.

Gemeinsam wiéhlt ihr die besten Technologien fiir die nédchsten Schritte.
Eure Kunden danken es euch.

Gerne unterstiitze ich dich weiter nach dem Lesen dieses Buches.
Um dir Umwege zu ersparen, gebe ich dir die Anbieter weiter, mit denen
wir bei PowerManagement schlussendlich sehr gute Erfahrungen gesam-
melt haben.

Unsere besten Berater findest du im Kapitel Digitale
Transformation und hier zum Download

https:/ /t2m.io/ digitalesmarketing




Du findest die entsprechenden Fachberater nach klaren Kriterien und
wirst schnell erkennen, ob es Sinn macht, einige Schritte des Weges gemein-
sam zu gehen. Du hast die Wahl.

Wihrend unserer unterschiedlichen Studien und bei der Arbeit mit unse-
ren Kunden hat sich immer wieder herauskristallisiert, dass

die mentale Fitness die wichtigste Voraussetzung fiir den Erfolg bildet.

Die modernen Wissenschaften wie Quantenphysik, Epigenetik, Neuro-
kardiologie, um nur einige zu nennen beweisen mit ihren Studien, was Wei-
se und Mystiker seit Jahrtausenden wussten und wissen. Es fiigt sich also
zusammen, was zusammengehort. Menschen in unserer hektischen und
betriebsamen Zeit benttigen Ruhe und Besonnenheit in ihrem Inneren, um
den Uberblick im Auflen gewinnen zu kénnen. Um dich dabei unterstiitzen,
habe ich den Mut-Code entwickelt.

Es bleibt dir selbstverstandlich nicht erspart, zuerst zu entscheiden, wo
du beginnen mochtest und wie es weitergehen soll.

Bei diesen wegweisenden Entscheidungen stehe ich dir gerne als dein personli-
cher Coach zur Seite. Je nachdem wo du gerade in der Entwicklung deines
Unternehmens stehst, konnen wir viel, wenn nicht sogar alles tiber ZOOM
bearbeiten. So kommst du schnell in deine Mitte. Gemeinsam legen wir die
wichtigen ersten Grundsteine - natiirlich nicht ohne deine Mitarbeiter.
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Ich freu mich auf deine Nachricht und auf das erste Gesprach mit dir.

Ich freu mich auf deine Nachricht
und auf das erste Gesprach mit dir.
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Herzlichen Dank

Mein Dank gilt den unzdhligen Menschen, die durch ihr Sein und Wirken
beigetragen haben, dass ich dieses Buch verfassen konnte. Manchmal war es
eine Bemerkung, die mich aufmerken liefs, manchmal ein Blick oder Gesten.
Aus vielen Gesprdachen haben sich Sitze in Herz und Gehirnwindungen
gegraben, die sich dann weiterentwickelten und gegenseitig ndhrten wie
Moos, Pilze, Baume und weitere Pflanzen und tierische Bewohner im Wald
es tun. Niemand lebt fiir sich allein, auch ich nicht. Dem Universum sei
Dank.

Nattirlich danke ich ganz besonders meinen wunderbaren Kunden aus
mehr als fiinfzig Branchen, die ich begleiten darf. Jeder Tag, jedes Gesprach
mit Euch inspiriert mich. Wenn Menschen mit Wertschédtzung aufeinander
zugehen, ebnen sie gemeinsam den Weg fiir viele. Das ist besonders in der
heutigen Zeit der Multioptionalitdt bedeutsam. Unzéhlige Moglichkeiten
bieten viele Chancen, verunsichern aber auch. Daher ist der Mut zur Orien-
tierung immer mehr gefragt. Das gilt fiir alle Menschen. Unternehmer und
Fiihrungskrafte sind besonders gefordert als Fels in der Brandung. Ihnen
allen danke ich fur ihre Offenheit bei der Arbeit und in vielen Gesprachen.
Nur wenn ich weifs, wo der Schuh driickt, kann ich mithelfen, ihn passend
zu machen.

In dieser Zeit prallen viele Gegensitze aufeinander. Das bringt Unruhe.
Manche wollen sich immer noch durchsetzen, weil sie meinen, recht zu ha-
ben. Das schafft Verderben. Doch es geht auch anders.

Es ist mehr denn je unsere Aufgabe, Gegensitze miteinander auszusoh-
nen. Diversitat ist schon lange ein Schlagwort, doch jetzt ist sie zur Notwen-
digkeit geworden. Silodenken in den verschiedenen Fach-Bereichen behin-
dert den Erfolg.
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Zusammenarbeit fiir den Kunden ist das Gebot der Stunde. Anders kann
das hohe Tempo nicht eingehalten werden, welches unsere Auftraggeber
einfordern. Ich ziehe den Hut voller Anerkennung vor allen &lteren Unter-
nehmern und Fuhrungskréften, die sich diesen Herausforderungen mutig
stellen. Engagierte Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter sind Euer schonster
Lohn daftir. Ich danke von ganzem Herzen allen, die ich untersttitzen durfte
und darf. Euer Wirken zieht viel weitere Kreise als Thr selbst bemerkt. Ihr
schafft Muster der Gemeinsamkeit so wie ein Stein, der im Wasser aufsetzt -
faszinierende Kreise formen sich. Ich danke allen, die ich bei ihrem Wirken
unterstiitzen durfte. IThr seid wichtig fiir die Menschen um Euch herum und
unsere Gesellschaft.

Besonderer Dank gilt aber auch Autorinnen und Autoren aus langst ver-
gangener Zeit und aktuellen Wissenschaftlern aus den Bereichen Epigenetik,
Quantenphysik, Hirnforschung, Neurokardiologie, um nur einige zu nen-
nen. Wissenschaftler konnen jetzt Weisheiten grofier Meister, die leider oft
nicht ernst genommen, ja sogar bekampft wurden, wissenschaftlich bewei-
sen. Dr. Joe Dispenza, Bruce Lipton und Prof. Dr. Gerald Hiither nenne ich
hier stellvertretend fiir viele.

Sie befreien uns von Vorurteilen und Ausreden. Es liegt an uns, die so
gewonnenen Freiraume mit Mut, Eigenverantwortung, Begeisterung, Wert-
schitzung und Lebensfreude zu fiillen.

Schitzen wir uns alle gliicklich und seien wir gemeinsam dankbar dafiir,
dass wir in dieser ganz speziellen Zeit voller Herausforderungen, Chancen
und interessanter Begegnungen leben diirfen. Es gibt fast unendlich viele
Moglichkeiten mitzugestalten - fiir uns selbst, unsere Mitmenschen und
nicht zuletzt fiir unseren Planeten Mutter Erde.

Last, not least verbeuge ich mich vor meinem unermiidlichen Geschéfts-
partner und Verleger Rudolf Pusterhofer. Er begleitet mein Tun mit perma-
nenter Gespréachs- und Diskussionsbereitschaft, Anregungen und Tipps.
Dafiir kann ich ihm gar nicht genug danken.
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Leserstimmen

Leserinnen und Leser finden in diesem Buch wertvolle personliche Anrequngen fiir
Betriebsiibergaben, Mitarbeiterfiihrung und Konfliktmanagement, sowie wertvolle
Marketingtools.

Das hier beschriebene Orthopaddietechnikunternehmen ist ein gelungenes
Beispiel fiir dsterreichische Familienunternehmen. Da wurde der Nagel auf
den Kopf getroffen. Viele Geschéftsinhaber der dlteren Generation konnen
nur schwer loslassen, weil sie zu wenig Vertrauen in die jiingere Generation
haben. Hier entwickelt sich das Familienunternehmen auf der Basis von ge-
genseitiger Wertschiatzung und Fachkompetenz.

KoR Waltraud Schinko-Neuroth
www.neuroth.at

Ist fiir jeden Unternehmer sinnvoll

Es zeigt auf was Digitalisierung bewirken kann. Es hat ja alles Vor- und
Nachteile. Doch wenn man die Vorteile geschickt einsetzt wie z.B. Online
Marketing dann kann dies schon ein super Sprung in die Zukunft und zu
mehr Umsatz sein. Es bietet auch Erleichterungen im Arbeitsalltag und so-
mit weniger Stress fiir den Mitarbeiter. Das Wohlbefinden steigt und die
Krankheitstage werden weniger. Das Personal kann so einfach motiviert
werden.

Ralf Lendi
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Das kann man praktisch umsetzen

Mit diesem Buch ist es Edith Karl wieder einmal gelungen, umfangreiches
Wissen einfach und klar zu erkldren. Es spornt Unternehmer an, auch selbst
die Mitarbeiter viel mehr einzubinden. Der h&ufig verwendete und doch
unklare Begriff New Work verliert seinen Schrecken, weil man endlich weifs,
wie einfach man das angehen kann. Fiir das Digitale Marketing gibt es einen
aufschlussreichen Uberblick.

Ich kann nur sagen: Lesen und gleich umsetzen. Dann ldsst sich auch Ihr
Erfolg nicht mehr vermeiden.

Simon Maier

Praxisnah und angenehm zu lesen!

Ein Lehrbuch als Story. Super Idee und genauso gekonnt durchgezogen.

Man lernt ohne es zu merken; kein Theorieballast, kein erhobener Zeigefin-
ger. So mag ich das!

Auflerdem wird fein herausgearbeitet, wie wichtig der emotionale Anteil bei
jeder Veranderung ist und wie man erfolgreich damit umgeht. Die beiden
Boni runden das Konzept ab.

Hier merkt man, dass die Autorin weifs, wovon sie schreibt und nicht fiir
3€/Seite irgendeinen billigen Ghostwriter engagiert hat. Waren nur alle sog.
"Fachbiicher" so!

W. Tabak
https:/ / praesentator.training / auf-einmal-fk /
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Ein Fachbuch, das sich wie ein Thriller liest

Ein Fachbuch zu lesen und dabei feuchte Augen der Riihrung zu bekom-
men, das ist sehr ungewchnlich. Ja, so ungewohnlich ist dieses Buch, es liest
sich wie ein Thriller oder eine Liebesgeschichte, man mochte immer wissen,
wie es weitergeht und wie es ausgeht. Meine Hochachtung, so zu schreiben
ist eine Kunst, die ich Edith gonne, aber (ehrlich gesagt) auch ein wenig be-
neide!

Was in diesem Buch an Methoden dargestellt wird, kann ich in allen Punk-
ten beftirworten und empfehlen. Ich selbst bin ja einer von denen, die Digi-
talisierung managen und dabei dem digitalen Transformationsprozess das
notwendige Material liefern. Da ich selbst Psychologie studiert habe und
viele Jahre als Trainer und Coach gearbeitet habe, ist mir der Change-
Prozess wichtig und vertraut. Er ist notwendige Voraussetzung dafiir, dass
die Ergebnisse meiner Arbeit einen Nutzen bringen. Die von Edith beschrie-
benen Techniken sind dabei unentbehrliche und wirksame Werkzeuge,
wenn man sie im richtigen Kontext und mit einer positiven Gesinnung ein-
setzt. In dieser Hinsicht fiihle ich mich Edit sehr verwandt, auch wenn ich
eine andere Rolle in diesen Prozessen innehabe.

Die Verkniipfung einer Familiengeschichte mit einer Methodenlehre des
Change-Managements hat mich vollig tiberrascht. Schon nach den ersten
Seiten war ich Teil der Geschichte. Ganz grofSes Kino!

Das Buch liest sich leicht und schnell, man kann aber an sehr vielen Stellen
verharren und tiefer gehen. Die Links zu vertiefendem Material und Kolle-
ginnen und Kollegen, von denen viele auch ich kenne und schétze, macht
das scheinbar kurz(-weilige) Buch zu einer umfassenden Quelle fiir jeden,
der an der digitalen Transformation nicht nur die Spitze des Eisbergs sehen
mochte, sondern auch in die Tiefe gehen will oder fiir das eigene Unterneh-
men auch muss

Dr. Gerhard Friedrich
www.360pm.eu
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Hier sind Ansatzpunkte fiir jeden drinnen, sehr verstdandlich geschrieben.
Wenn man nur einen Teil umsetzt hilft es schon weiter

Heribert Krammer
Eigenttimer ece kapfenberg
www.ece-kapfenberg.at

Menschenorientierte Digitalisierung

Edith Karl hat mit diesem Buch ein gelungenes Gesamtwerk fiir die Neue
Zeit geschaffen. Verpackt in eine spannende Familiengeschichte wird hier
die Digitalisierung klar und verstandlich erklédrt. Dass die personliche Ent-
wicklung der Chefs ein Grundstein fiir Erfolg des Unternehmens ist, wird
hier sehr deutlich. Es geht hier um Menschen, um Miteinander statt Konkur-
renz und um gliickliche Teams und Kunden. Das Werk fiihrt gezielt durch
den digitalen Dschungel aus eigenen Erfahrungen und mit wertvollen Emp-
fehlungen. Dieses Werk ist ein Muss fiir jedes bestehende Unternehmen,
sowie Neugriinder. Herzlichen Dank daftir.

Iris Baumann

https:/ /neuesingkultur-vosi-academy.com
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Die Digitalisierung richtet sich hier an den Bediirfnissen der Menschen aus. Das
hilft dem Unternehmen am meisten.

Die Familiengeschichte in einem Buch tiber Digitalisierung kommt unerwar-
tet und erleichtert den Einstieg. Das Buch ist leicht verstdndlich, aber keine
leichte Kost. Sehr lebendig zeigt es die Situation im Familienunternehmen
auf - privat und geschiftlich. Die Trennung in die Familiengeschichte,
Denkanstofle und Theoretischen Hintergrund belebt. Alles in allem ein
stimmiges Werk.

Mag. Andreas Wieser
www.europa-apotheke.at

Mit der Firmen-Geschichte im Buch kann man sich gut identifizieren.

Familienbetriebe laufen so oder so dhnlich ab. Was in der Branche der Pro-
thetik passiert, kann man gut auf andere Branchen umlegen. Das Buch liest
sich angenehm.

Es werden Selbstverstandlichkeiten wieder ins Gehirn gerufen. Ich freu
mich, dass wir schon viel umgesetzt haben. Unsere Mitarbeiter tibernehmen
immer mehr Verantwortung.

Im Bereich Onlinemarketing gibt es im Buch gute Tipps, wie man als Unter-
nehmen gut im Internet gefunden wird. Da habe ich mich gleich umgesehen

KommR. Max Wagenhofer
www.gebaeudereiniger.at

141



Mit der guten Geschichte einer Generations-/Ubergabe-Situation

ist man schnell hineingezogen in das Geschehen eines in die Jahre gekom-
menen Handwerkbetriebs (das meine ich in jedem Wortsinn - positiv wie
negativ). Die verschiedenen Phasen des Prozesses werden aus der Blickrich-
tung aller Beteiligten sehr gut dargestellt: Aus Sicht des Seniorchefs, der
Mitarbeiter, aus dem Blickpunkt des Nachfolgers/Juniors, der nach seinen
Lehr- & Wanderjahren in den elterlichen Betrieb zurtickkehrt - genauso aber
auch aus Sicht der Familie, der Ehefrau des Seniorchefs.

Man kann dieses Buch ziigig lesen. Wohluiberlegte Zwischenfragen unter-
brechen sinnvoll, unterstiitzende Tools mit Hinweisen auf Spezialisten wer-
den gleich mit Link zu Spezialisten angeboten.

Sehr gut hat mir auch der Abschluss des Buches gefallen: Der grofiziigige
Quellen-Hinweis auf Spezialisten im Search Engine Marketing, top Prasenta-
tions- und Sprecher-Schulungen, Website-Gestalter: das wirkt vertrauens-
bildend. Genauso gefallen hat mir der Hinweis auf Impulsgeber - wie bei-
spielsweise Gerhard Hiither, Paul Watzlawick, Friedemann Schultz von
Thun: schon anhand dieser Referenzen lédsst sich einschédtzen wes Geistes
Kind Mutexpertin Edith Karl ist.

Digitalisierter Mut bietet meiner Einschidtzung nach ein sehr gutes Funda-
ment, eine solide Entscheidungsgrundlage, ob ich mir als Unternehmer vor-
stellen kann, einen Teil des Weges bei der digitalen Transformation mit Ver-
anderungscoach Edith Karl von PowerManagement zu gehen.

Urs Weber Generalsekretir der
Handelskammer Schweiz B Osterreich B Lichtenstein [HKSOL]

www.hk-schweiz.at
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Speakerin Edith Karl

Vortrdage von Edith Karl, Europas erster Mutexpertin, hinterlassen Spuren.
In den Kopfen. In den Herzen. Sie animieren zum Vorwéartsdenken. Neben
Inhalten mit Substanz, hinter denen Erkenntnisse aus Forschung und Lehre
stehen, bietet sie noch eines an, was wir mehr brauchen als alles andere: eine
gehorige Portion Optimismus und Mut in diesen Zeiten der rasanten Veran-
derungen durch die Digitalisierung.

Edith Karl spricht zu den Themen:

Mut zur Digitalisierung - Warum gerade jetzt der Mensch so wichtig fiir
den wirtschaftlichen Erfolg ist

Vergntuiglicher Vortrags- und Leseabend zum Buch Digitalisierter Mut

Treffsicher ins Burnout - so gelingt’s

[m] g% [m]

[=]tr

Edith Karl als Vortragende buchen:
https:/ /www.edithkarl.com
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Medienportal ,Erfolgswissen fiir Mensch und Wirtschaft”

Auf unserem international ausgezeichneten Medienportal zum Thema
,Erfolgswissen fiir Mensch und Wirtschaft” findest du Interviewgesprache
mit Grofien aus Wirtschaft, Wissenschaft, Kunst, Medien, Extremsport und
Politik, mit Top-Experten zu aktuellen Themen und meine Mut-Impulse fiir
dich. Diese Personlichkeiten lassen dich teilhaben an ihrem Leben. Sie erzih-
len von ihren Stolpersteinen, Fehlern und von ihren Erfolgen. Diese Gespra-
che waren fiir mich eine grofie Freude. Viele Zuhotrerinnen und Zuhorer
lassen sich weltweit davon inspirieren.

Menschen in tiber 100 Lander haben Erfolgswis-
sen fiir Mensch und Wirtschaft” bereits kostenfrei
abonniert.

http:/ /www.erfolgsorientiert.com
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Die Akademie fiir Leben und Beruf

Akademie fur
Leben und Beruf

Wir alle leben in einer Zeit der andauernden Verdnderungen. Der technolo-
gische Wandel hilt die Menschen in geistiger Bewegung und entlockt man-
ches Stohnen tiber das Tempo. Bei ndherem Hinsehen ergeben sich aller-
dings Moglichkeiten in grofier Anzahl wie nie zuvor. Viel Neues dringt in
das Leben eines jeden. Manches bereitet von Anfang an Freude. Eine ganze
Menge Ereignisse erzeugen aber Angst.

Die Corona-Pandemie hat sich niemand gewtinscht. Mit Wucht und Haérte
tiberdeckt sie den gesamten Erdball. Diese Verdnderung ist erdumspannend.
Es kommen mit Sicherheit noch weitere, ebenso grofse Herausforderungen
auf uns zu.

Diese Krise zeigt mit aller Deutlichkeit, wie wir mit Verdnderungen umge-
hen. Bei vielen zeigt sie deutlich auf Themen, die schon lange fallig sind. Auf
Projekte, die immer wieder aufgeschoben wurden. Wahrend die einen viel
zu lange vor Schreck erstarren, entdecken die anderen Chancen, Moglichkei-
ten, Gelegenheiten und Lichtblicke. Innovation und Anpassung sind keine
Gegensitze fiir sie. Sie spielen diese Klaviatur erfolgreich.

Was kennzeichnet Menschen, die recht schnell ihren Handlungs-
spielraum erkennen, die neue Chancen wahrnehmen und aktiv nut-
zen?

Was unterscheidet sie von denen, die in Selbstmitleid versinken?
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Diese Personlichkeiten gehen-ganz besonders im Stress - achtsam mit sich
selbst und anderen um. Dadurch schérfen sie ihre Wahrnehmung und stér-
ken ihr Vertrauen in sich selbst und ihre Féghigkeiten. Mit diesem starken
Geist ziehen sie Menschen an, die ihrerseits gerne zupacken - ein gutes
Fundament fiir Erfolg.

Wir bieten in der ,, Akademie fiir Leben und Beruf” Moglichkeiten, die eige-
ne Personlichkeit weiter zu entwickeln - fachlich und emotional. Soziale
Kompetenzen spielen eine immer wichtigere Rolle. Wissen um die neuen
Technologien erleichtert viele Vorhaben. Das gilt ganz besonders fiir Fiih-
rungskrdfte und Unternehmer, aber auch fiir Arbeitnehmerinnen und Ar-
beitnehmer.

Immer mehr Menschen erkennen, dass das Leben und der Beruf viel enger
miteinander verkniipft sind als sie dachten. Je bewusster Sie beides reflektie-
ren und jeden Tag als einen Neubeginn erleben, umso erfiillter konnen Sie
Ihr Leben gestalten. Dabei unterstiitzen wir sie gerne mit unseren Program-
men und Kursen.

E q' E Fiir dich als Leserin oder Leser dieses Buches ha-
F— I ben wir ein spezielles Angebot.

Gehe bitte auf

www.diemutbotschafterin.com

Dort findest du die weiteren Informationen.
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Uber die Autorin

Edith Karl, bekannt aus Wirtschaftsmagazinen, Rundfunk und TV, arbei-
tet seit mehr als drei Jahrzehnten in Wirtschaft und Forschung. Ihre Arbeit
fuhrte sie in mehr als flinfzig Branchen. Daher kennt sie die Abneigungen,
Vorlieben und Erfolgsgeheimnisse von Unternehmern und Fithrungskraften

Sie griindete ihre eigenen Firmen, die sich stets auf modernste Art mit Men-
schen und Wirtschaft beschéftigen. Dabei nutzte sie schon friith selbst die
Digitalisierung.

Die Lehrbeauftragte zahlreicher Institute in Osterreich und Deutschland
schrieb mehrere Bestseller und veroffentlichte relevante Horbticher. Bereits
mehrfach ausgezeichnet gewinnt sie in Berlin die Europdische Comenius
Medaille 2017 in der Erwachsenenbildung fiir das weltweit grofite Kompen-
dium , Erfolgswissen fiir Mensch und Wirtschaft”. Ihr E-Book , Fithren wie
ein Admiral” wurde innerhalb von 24 Stunden tiber 15.000-mal herunterge-
laden.
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Download und Linkverzeichnis

Deine Boni zum Buch

https:/ /t2m.io/ digitalesmarketing

E E Gerne untersttitze ich dich auch person-
lich bei deinen néchsten Schritten.

E https:/ /www .edithkarl.com
! r—
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Tools die wir selbst niitzen, Berater mit denen wir zusammenarbei-
ten

Heif$ auf Kaltakquise
Tim Taxis
https://t2m.io/ ALB01

Die perfekte Preisverhandlung
Tim Taxis
https:/ /t2m.io/ ALB04

Keywordtool SEO Cockpit
Sam Héanni
https:/ /t2m.io/ ALB02

Digitalisierter Mut
Edith Karl

https://t2m.io/ ALB03
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Begegnung auf Augenhodhe
Edith Karl
https:/ /t2m.io/ ALB03

E .

Fithrungsmanagement

Edith Karl, Rudolf Pusterhofer

« https://t2m.io/fuehrungsmanagement
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hﬁ_ E Videomarketing mit YouTube
Jiirgen Saladin
https:/ /t2m.io/ ALBO8

|

Ubersetzung der ThriveThemes
Ingo Ahnfeldt

https://t2m.io/ ALB11

Facebook Club
Katrin Hill

https://t2m.io/ ALB12



Facebook Marketing
Jakob Hager
https:/ /t2m.io/ ALB13

XING-MARKETING-CODE
André Schneider
https://t2m.io/ ALB14

Voice-sells!-Akademie
Arno Fischbacher
https://t2m.io/ ALB16

Mediencoach
Marike Frick
https:/ /t2m.io/ ALB15
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Neukunden mit LinkedIn
von Dirk Kreuter
https:/ /t2m.io/ ALB18CH

E-Mail-Marketingtool
Klick Tipp
https:/ /t2m.io/ ALB17

Der DSGVO Kompaktkurs - ein
Kurs von Rechtsanwiltin

Sabrina Keese-Haufs mit den wich-
tigsten Infos zur Datenschutz-

Grundverordnung
https:/ /t2m.io/ DSGVO-KOMPAKT



Literarische Begleiter / Quellenverzeichnis

Goleman, Daniel
Emotionale Intelligenz
https://amzn.to/2NGecxT

Dispenza Joe
Ein neues Ich
https://amzn.to/2NEBTXa

Dispenza Joe
Werde tibernattirlich
https:/ /amzn.to/2G2sVyU

Carl Rogers
Die Nicht-direktive Beratung
https:/ /amzn.to/2NHA5g9
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Paul Watzlawick:

Wie wirklich ist die Wirklichkeit?
Wahn, Tduschung, Verstehen
https:/ /amzn.to/3aoYjFD

Menschliche Kommunikation
https://amzn.to/2NECY1a

Friedemann Schultz von Thun
Miteinander reden 1 - Storungen
und Klarungen.

Allgemeine Psychologie der
Kommunikation.

https:/ /amzn.to/3azxPBE

Miteinander reden 2. Stile, Werte
und Personlichkeitsentwicklung.
Differenzielle Psychologie der
Kommunikation
https://amzn.to/3asxNLw



Miteinander reden 3 -

Das , innere Team”und situati-
onsgerechte Kommunikation
https:/ /amzn.to/2TFykUO

Harris Thomas A

Ich bin o.k. - Du bist 0.k.: Wie wir
uns selbst besser verstehen und
unsere Einstellung zu anderen
verandern konnen -

Eine Einftihrung in die Transakti-
onsanalyse
https://amzn.to/2RAfxH]

Hiither Gerald

Was wir sind und was wir sein
konnten: Ein neurobiologischer
Mutmacher

https://amzn.to/38100QT

Janssen Bodo
Die stille Revolution
https:/ /amzn.to/2NDz6gT
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Janszky Sven Gabor,

2025 - so arbeiten wir in Zukunft
https:/ /amzn.to/3ap0bl7

Janszky Sven Gabor,

2030: Wie viel Mensch vertragt
die Zukunft?
https://amzn.to/2Rutbfm

Riederle Philipp

Wie wir arbeiten, und was wir
fordern:

Die digitale Generation revolutio-
niert die Berufswelt

https:/ /amzn.to/3aulNKRN

Wer wir sind, und was wir wol-
len:

Ein Digital Native erklart seine
Generation
https://amzn.to/2v2udYp



E Roach Geshe Michael

Der Diamantschneider: Die
o Weisheit der Diamanten.
Buddhistische Prinzipien fiir be-
ruflichen Erfolg und privates
Gluck
https://amzn.to/2R9B3UC
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Glossar

Agile Arbeitsmethoden

Der Begriff agil meint hier flexibles Arbeiten. Projekte werden nicht mehr
langfristig vorausgeplant, sondern in kurzen Einheiten mit Teams aus allen
Unternehmensbereichen. Nur so kann man auf kurzfristig sich verandernde
Kundenwtinsche eingehen. Andernfalls tiberholt die Konkurrenz. Vor allem
Startups arbeiten hochflexibel. Silodenken har hier keinen Platz mehr. Ein-
zelne Bereiche miissen ihre Tiiren 6ffnen und ihr Wissen zusammentragen.
Die Teams organisieren sich weitgehend selbst. Das verlangt eine neue Fiih-
rung- und Fehlerkultur. Aus Fehlern wird schnell gelernt, Fiihrungskrifte
wirken als Mentoren.

Der Vorteil agilen Arbeitens: erhchte Mitarbeitermotivation, exaktes Len-
ken der Kommunikation durch die Arbeitsgruppen, konstruktives Arbeits-
klima durch die intensive Zusammenarbeit, Kundenndhe zeigt Wege zu
ndchsten Innovationen auf, Produktivitit steigt an.

Change Management

Kundenwiinsche wandeln sich schnell, technologische Moglichkeiten
entwickeln sich exponentiell, die gesellschaftlichen Anspriiche entwickeln
sich rasant. Das alles wirkt auf Unternehmen ein. Um konkurrenzfihig zu
bleiben, miissen die Verantwortlichen laufend Unternehmensstrategien und
-strukturen anpassen.

Das hohe Tempo der Verdnderungen erfordert von den Menschen im Un-
ternehmen hohe psychologische Belastbarkeit und die Bereitschaft, lebens-
begleitend zu lernen. Richtig begleitet bereitet Change Management sogar
Freude - tiber die eigenen Fahigkeiten und tiber die erreichten Ergebnisse.
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Digitale Transformation

Digitalisierung bedeutet das Automatisieren von Vorgiangen, um die an-
stehenden Arbeitsschritte zu erleichtern. Digitale Transformation meint,
gemeinsam mit den Mitarbeitern und Experten Prozesse zu definieren, um
die Teile herauszufinden, die zusdtzlich digitalisiert werden kénnen und zu
definieren, welche Abschnitte weiterhin Menschen bearbeiten miissen. Es
geht dabei hdufig um Beriihrungspunkte mit den Kunden. An welcher Stelle
ist es wichtig, dass dem Kunden ein Mensch begegnet und nicht ein weiterer
mechanischer Schritt eingeschoben wird. Auch in Produktionsprozessen
gibt es Teile, die derzeit noch kein Roboter {ibernehmen kann. Wenn die
beteiligten Menschen in diese Erarbeitungsprozesse eingebunden sind, ver-
lieren sie die Scheu davor, weil sie Vorteile erkennen. Schnell sehen sie auch,
dass weitere Schritte in Richtung Roboterisierung sogar mehr Arbeitskrifte
erfordern als bisher. Beispiel: So mancher 3D-Drucker schafft weitere Ar-
beitsplatze.

Kongruenz

Kongruent bedeutet deckungsgleich. Wenn Menschen kongruent handeln,
gibt er sich nach aufien so, wie er es in seinem Inneren empfindet. So ein
Mensch wirkt dann glaubwiirdig. Andere schenken ihm ihr Vertrauen.

Positionierung

Damit ist das Auffinden von Marktnischen mit speziellen Bediirfnissen ge-
meint. Es reicht beispielsweise nicht, Diifte zu kreieren. Es muss klar sein,
fiir wen diese Diifte gedacht sind, welchen Nutzen der Verwender davon
hat, welche Gefiihle der Duft auslést, in welcher Situation er sich besonders
bewidhrt, was ihn von anderen grundlegend unterscheidet, warum ihr gera-
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den diesen Duft erzeugt und in welcher Situation er sich besonders bewéhrt.
Daraus werden dann Werbeslogans: Axe: Der Duft, der die Frauen provo-
ziert.

Einige Beispiele dazu:

Landliebe Joghurt wurde repositioniert mit dem Satz: Liebe ist, wenn es
Landliebe ist.

Langnese Cremissimo - dieser Namen beinhaltet das, was der Kunde
wiinscht: cremiges Eis.

Purpose

Ist der Zweck. Genauer gesagt geht es darum, was die Gesellschaft davon
hat, dass dieses Unternehmen auf dem Markt ist. Die gesellschaftlichen Wer-
te dndern sich von Zeit zu Zeit. Derzeit stehen Nachhaltigkeit, Naturver-
bundenheit, Vermeiden von Ausbeutung und Kinderarbeit und Achten auf
das Klima im Mittelpunkt. Beispiele dazu: Patagonia Outdoorkleidung be-
miiht sich so wenig wie moglich die Umwelt zu belasten und nicht nur
hiibsch anzusehen, sondern dufierst haltbar zu sein. Textilfirmen weisen oft
darauf hin, wo unter welchen Bedingungen produziert wird. Fair Trade ent-
lohnt die Arbeiter und Bauern in den Entwicklungsldndern angemessen.
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Weiterfithrende Hinweise

Es wird darauf hingewiesen, dass alle Angaben in diesem Werk trotz sorg-
faltiger Bearbeitung ohne Gewihr erfolgen und eine Haftung der Autorin
oder des Verlages/ Herausgebers ausgeschlossen ist.

Die Wiedergabe von Gebrauchsnamen, Handelsnamen, Warenbezeichnun-
gen usw. in diesem Werk berechtigt auch ohne besondere Kennzeichnung
nicht zu der Annahme, dass solche Namen im Sinne der Warenzeichen- und
Markenschutz-Gesetzgebung als frei zu betrachten wéren und daher von
jedermann benutzt werden diirfen. Trotz sorgfaltigem Lektorat konnen sich
Fehler einschleichen. Autor und Verlag sind deshalb dankbar fiir diesbeziig-
liche Hinweise. Jegliche Haftung ist ausgeschlossen, alle Rechte bleiben vor-
behalten.

In diesem Buch liste ich Programme, Tools und Kurse auf, die ich verwende.
Einige der Links sind Affiliate Links. Das bedeutet: wenn du das Produkt
iiber diesen Link kaufst, bekomme ich eine Provision. Dafiir danke ich dir
schon jetzt! Und nun, viel Spafs beim Stobern!

Titelbild: Samanta Cadosch www.samcadosch.com

Bilder tiber die Autorin Michael Schaffer-Warga www .fotofurgler.at



