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Editorial

Editorial

Anna Seifert
Redakteurin

Skills, Storytelling und Spiritualitat

Unternehmertum: Mehr als der Blick auf blanke Zahlen!

Die Kardashians - als Unternehmerfamilie verfiigen sie tiber ein
Milliardenvermogen. Besonders Khloé Kardashian vertraut dabei
auf spirituelle Unterstiitzung: »Ich bin sehr gesprachig mit Gott
und den Geistern, erklirte sie offentlich. Khloé Kardashians
Glaube an eine hohere Macht ist kein Einzelfall; auch in
Deutschland scheint es mittlerweile gang und gebe, sich als
Unternehmer der Spiritualitidt zuzuwenden. Warum? Das haben
wir Saeed Habibzadeh gefragt. In unserem Cover-Interview be-
richtet er von seinem Alltag als spiritueller Coach und erklart,
welche Basis einem erfolgreichen Leben zugrunde liegt.

Auch sonst schreitet das Blending von Privat- und Arbeits-
leben voran: New Work heif3t der Begriff, der in den letzten
Jahren zu einem Buzzword geworden ist. Doch was ist damit
konkret gemeint? Yvonne Leyendeckers ist dieser Frage fiir
uns nachgegangen. Um Inhalte geht es auch in dem Beitrag
von Martin Limbeck: Es seien namlich vor allem die Geschich-
ten, die Menschen an ein Unternehmen binden, lautet seine

Uberzeugung. Daher hat sich der Unternehmer diesmal auf
das Thema Storytelling fokussiert.

Wer sich mit Verdnderungen in der Arbeitswelt beschaftigt, kommt
an der Kiinstlichen Intelligenz nicht vorbei. In dieser Ausgabe setzen
sich gleich zwei Texte mit den Folgen der zunehmenden Automati-
sierung auf menschliche Arbeitskrifte auseinander und stellen die
Frage, welche Fahigkeiten in Zukunft gefragt sein konnten. Warum es
bei der Bewerberauswahl nicht nur auf die Hard Skills, sondern auf
den Job-Fit ankommt, erlautert Nilgiin Aygen in ihrem Text. Erfolg-
reiches Unternehmertum besteht heute also aus weit mehr als aus
Zahlen, Daten, Fakten — das zeigt nicht zuletzt die Kolumne von Prof.
Dr. Jorg Kupjetz: Hier erldutert er, wie sich die eigene Effizienz stei-
gern ldsst, wenn man nur auf die Faulheit des Gegeniibers spekuliert.

Viel Vergniigen beim Lesen wiinscht
Anna Seifert
Redakteurin
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besten Freunde«
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»Probleme

Erfolg

sind unsere besten

Freundec«

Saeed Hahibzadeh (iber Motivation und die Macht der Matrix

ach dem Meeting schnell

einen Coffee to go, ein

kurzer Check des So-

cial-Media-Profils und

dann geht es weiter zum
nichsten Termin - der Tagesablauf eines
erfolgreichen Unternehmers ist heutzu-
tage eng getaktet. Zeit, um iiber essen-
zielle Fragen des Lebens nachzudenken,
bleibt da nur wenig. Dennoch ist die
Nachfrage nach spirituellen Coaches
hoch. Saeed Habibzadeh ist einer von
ihnen. Was treibt ihn an?

Mit uns hat der als »Matrix Cleaner« be-
kannte spirituelle Begleiter iiber Karrie-
reziele, Lebenswege und das Geheimnis
eines erfiillten Lebens gesprochen.

Herr Habibzadeh, wie Ihre gesamte Fami-
lie, die aus Film, TV und Musik bekannt
ist, sind Sie auch als Kiinstler aktiv. Wa-
rum haben Sie sich zusitzlich dazu ent-
schieden, spiritueller Coach zu werden?
Solange ich denken kann, wollte ich wissen,
warum es Leid, Krankheiten, Trauer und
Ungliick gibt. Ich habe viel dariiber nach-
gedacht und jeden gefragt, den ich finden
konnte, bekam aber nie befriedigende
Antworten. So fing ich mit zehn Jahren an,
Biicher zu lesen, die meine Brider aus der
Universitdt mitgebracht hatten. Das waren
Biicher tiber Psychologie, Soziologie, Philo-
sophie und vieles mehr. Leider konnte ich
auch dort keine wirklichen Antworten fin-
den. Also habe ich mich dazu entschlossen,
Menschen zu beobachten und sie zu studie-
ren. Die Erkenntnisse brachten mich immer
mehr zur Spiritualitdt — und das, obwohl ich
ein sehr rational denkender Mensch bin!
Irgendwann erkannte ich, dass ich mit mei-
nem Wissen Menschen helfen kann. Das
machte mich sehr gliicklich und regte mich

an, noch mehr, weiter und tiefer zu forschen.

Sie haben einmal gesagt, dass »Probleme
unsere besten Freunde« sind. Was genau
meinen Sie damit?

Ich bin der Auffassung, dass unsere Proble-
me die besten Freunde sind, die wir haben
konnen, denn sie zeigen uns, was wir bes-
ser machen konnen.

Unsere Probleme tauchen aber nur dann
auf, wenn wir sie 10sen konnen. Wire es
anders gewesen, wiren wir lingst ausge-
storben. Unsere Probleme sind Geschenke
unserer Seele; die auflere Schicht ist nur
die Verpackung. Ob ein Geschenk eine
schone oder unschone Verpackung hat, ist
irrelevant. Auf den Inhalt kommt es an.
Leider konzentrieren wir uns oft darauf,
ob eine Erfahrung schén oder angenehm
ist, doch auf die Botschaft der Erfahrun-
gen kommt es an.

Was denken Sie, warum erfolgreiche Per-
sonlichkeiten aus dem 6ffentlichen Leben
trotzdem zu Thnen kommen? Der Markt
ist schlieflich grof3?

Mein Schwerpunkt ist der Mensch und
nicht seine Funktionalitdt. Das Ziel mei-
ner Arbeit ist, den Menschen zu sich selbst
zuriickzubringen. Denn ist er einmal bei
sich selbst angekommen, wird er alle Ant-
worten, Losungen und Wege finden, die er
gesucht hat. Ich versuche nicht, den Men-
schen funktionsfahig zu machen, damit er
wieder oder besser arbeiten kann, sondern
damit er gliicklicher wird. Denn erfolgrei-
che Menschen werden nicht automatisch
gliicklich, aber gliickliche Menschen wer-
den automatisch erfolgreich!

Ich betrachte das nicht unbedingt als mei-
nen Erfolg, sondern als Erfolg meiner Kli-
enten. Denn diese haben meine Dienste in
Anspruch genommen, Erkenntnisse umge-
setzt und Korrekturen vorgenommen und




sind dadurch viel gliicklicher, erfolgreicher
und reicher geworden, als sie es sich je vor-
gestellt haben. Ich gebe meinen Klienten
nur die Moglichkeiten zuriick, die sie aus
den Augen verloren oder bislang noch
nicht entdeckt haben. Ich begleite meine
Klienten bei ihrer Entwicklung.

Mit welchen Fragestellungen kommen
Ihre Klienten zu Thnen?

Die Angelegenheiten, die meine Klienten
zu mir bringen, sind sehr unterschied-
lich. Das konnen gesundheitliche, part-
nerschaftliche, finanzielle und soziale
Herausforderungen sein. Es konnen auch
Entscheidungshilfen sein, die sie von mir
bekommen. Mir geht es nicht darum, die
Probleme meiner Klienten zu losen, denn
das kann ich nicht. Aber ich kann ihnen
neue Moglichkeiten anbieten und diese
aktivieren. Somit er6ftnen sich vollig neue
Perspektiven, die ihnen ein neues Leben
ermoglichen. Ich habe Klienten aus der
Politik, Wissenschaft und Wirtschaft. Da
sind nicht nur CEOs und COOQs dabei,
sondern auch Fuflballer, Hochleistungs-
sportler, Schauspieler, Arzte, Psychiater
und Psychologen. Gemeinsambkeiten sind
typische menschliche Herausforderun-
gen, zum Beispiel in zwischenmensch-
lichen Beziehungen. Aber bei Klienten,
die in der Offentlichkeit stehen, sind die
Herausforderungen wesentlich komplexer.
Denn sie miissen einerseits ihr Privat-
leben und andererseits ihr 6ffentliches
Leben organisieren. Sie miissen eine 6f-
fentliche Rolle fiir die Gesellschaft spielen
und gleichzeitig ihr Privatleben gestalten.
Solche Klienten stehen unter enormem
Leistungsdruck und konnen viele Frei-
heiten nicht geniefien, die Normalsterbli-
chen vergonnt sind. Sei es einfach Urlaub
machen, im Sport oder Einkaufen und
Shoppen. Fiir normale Menschen sind
dies Alltagssituationen, doch fiir meine
Klienten teils echte und teilweise sehr un-
angenehme Herausforderungen.

Wenn ein Klient meine Dienste in An-
spruch nimmt, zum Beispiel bei einer Be-
ratung, dann schaue ich mir in erster Linie
sein System an. Dabei nutze ich meine
Fahigkeit der Wahrnehmung aus der Fer-
ne und sehe Fahigkeiten, Schwierigkeiten,
Moglichkeiten, Talente und den Lebens-
weg des Klienten. Auch meine Karmalogie,
eine besondere Art der Astrologie, die ich
entwickelt habe, hilft mir, den Menschen
in seiner Ganzheit zu erfassen. Schliefllich
setze ich meine Matrix Clean Programme
ein, um eine Korrektur im Bewusstsein, in
der energetischen Konfiguration, in der
Seele und auch im Korper durchzufiihren.
Das bewirkt eine tiefe Korrektur, die eine
neue Perspektive, psychische Erleichterung,
Starkung des Korpers und Gliickseligkeit
nach sich ziehen kann.
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Den Begriff »Matrix Clean Programme«
haben Sie selbst geprigt. Was genau
meinen Sie damit?

Die meisten Menschen sind gefangen in
Rollen, die ihnen die Bewegungsfreiheit und
Lebensfreude nehmen. Diese Rollen wer-
den in den ersten Kindheitsjahren auf uns
tibertragen. Somit spielen wir tiberall eine
Rolle, je nachdem, was von uns erwartet
wird. Fiir unsere Kinder sind wir die Mutter
oder der Vater, fir unsere Partner sind wir
die Ehefrau, die Freundin, beziehungsweise

der Ehemann oder der Freund. Diese Rollen
nehmen uns das Recht, uns so zu verhalten,
wie wir eigentlich sind. Wir werden gezwun-
gen, die Erwartungen der anderen zu erfiil-
len, statt unseren Gefiithlen und Wiinschen
zu folgen. Diese Zwiange und Einschrankun-
gen hindern uns daran, erfolgreich zu wer-
den und machen uns ungliicklich, dngstlich,
krank und arm. Das ist die Matrix.

Die Matrix Clean Programme sind
natiirliche Schopfungsmuster, die im

Gesamtsystem eines Menschen Korrek-
turen anregen. Sie suchen nach Fehlern
im System und korrigieren diese. Sie
verursachen keine Nebenwirkungen. Es
ist wichtig zu wissen, dass nicht ich, son-
dern die Seele und der Korper des jewei-
ligen entscheiden, welche Programme er
erhilt. Diese iibertrage ich aus der Ferne.
Die Klienten miissen nicht zu mir kom-
men. Es spielt keine Rolle, an welchem
Ort sie sich in der Welt befinden. Ich
habe Klienten aus ganz Europa, den USA,
Kanada, Siidamerika und Australien. Mit
meinen Matrix Clean Programmen un-
terstiitze ich meine Klienten dabei, sich
aus ihrer individuellen und kollektiven
Matrix zu befreien.

Welche Botschaft haben Sie an jene, die
gliicklich und erfolgreich werden wollen?
Der Verstand kennt die Fragen, doch

das Herz kennt die Antworten. Der Ver-
stand weif$ die Dinge erst im Nachhinein,
doch das Herz weif$ alles im Voraus. Jeder
Mensch findet seine Antworten, seinen Le-
bensweg und seine Bestimmung in seinem
Herzen. Deshalb ist meine Empfehlung
immer: Folge deinem Herzen. Wo es hin-
schlagt, da gehorst du hin!

Saeed Habibzadeh ist in einer Kunstlerfamilie
in Teheran aufgewachsen. Als spiritueller Coach
unterstitzt er Menschen seit 30 Jahren durch
innovative Ansatze.
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torytelling ist weit mehr als nur
das Erzdhlen von Geschichten.
Es ist eine strategische Kommu-
nikationsform, die Emotionen
weckt, Vertrauen aufbaut und
komplexe Botschaften verstandlich ver-
mittelt. Und damit eignet sie sich nicht
nur fiir Grofkonzerne wie Apple, Coca-
Cola und Co. - sondern fiir jedes Unter-
nehmen! Worauf es dabei ankommt und
wie selbst kleine Mittelstandler Storytel-
ling als Vertriebsbooster nutzen konnen,
beleuchte ich in diesem Artikel.

Mit Geschichten in den Kopf deiner
Kunden gelangen
Was Menschen wirklich an dein Unterneh-
men bindet, sind Geschichten. Oder auf
Neudeutsch: Storytelling. Denn wir Men-
schen lieben Geschichten. Wir spiegeln
uns dabei selbst, reflektieren das Leben,
unser ganzes Verhalten. Deswegen gehen
wir ins Kino, verfolgen tiber Social Media,
was Freunde, Bekannte und Prominente
so treiben. Menschen wollen sehen, was
andere Menschen tun. Und wir
wollen auch gerne so sein wie
die Menschen, die wir bei-
spielsweise auf der Lein-
wand, im Fernsehen oder
in Zeitschriften sehen.

Beispiel gefallig? So gut

B wie jedes Kleidungs-

Vo stiick, das die britische
Prinzessin Catherine in den

letzten Jahren trug, war inner-
halb kiirzester Zeit weltweit ausverkauft.
Wir traumen davon, einmal das gleiche
coole Auto zu fahren wie James Bond.
Und wir kaufen uns ein Parfum wie Sau-
vage, in der Hoffnung, dass ein bisschen
der Verwegenheit von Johnny Depp auf
uns abstrahlt. Hand aufs Herz: Bestimmt
ist euch das auch schon mehr als einmal
passiert, oder?

Worauf ich hinaus will: Diesen Effekt
konnt ihr euch als Unternehmer zunut-
ze machen. Auch dann, wenn ihr keine
Produkte im klassischen Sinne verkautft,
sondern Dienstleistungen. Und auch
dann, wenn ihr nicht im B2C, sondern im
B2B titig seid. Und auch dann, wenn ihr
noch neu am Markt seid. Denn gerade bei
Unternehmen, deren Namen noch nicht
bekannt sind, kann Storytelling effek-

tiv helfen, sich Bekanntheit zu schaffen.
Damit du von Anfang an nicht als »das
neue Trainingsunternehmenc auftrittst,
sondern bei deiner Zielgruppe wahrge-
nommen wirst als »das neue Trainingsun-
ternehmen, das ...« Du nutzt Storytelling
gezielt, um dein Unternehmen mit einer
Geschichte und konkreten Eigenschaften
zu verbinden - um direkt im Kopf deiner
potenziellen Kunden zu landen.

»Limbeck. Unternehmer.«
von Martin Limbeck

352 Seiten

Erschienen: November 2023
GABAL Verlag

ISBN: 978-3-96739-153-4

Nicht kompliziert, sondern fokussiert!
Ich erlebe immer wieder Unternehmer,
auch in meinem Mentoring, die beim The-
ma Storytelling sagen: »Aber ich bin doch
nicht Apple. Wir sind ein mittelstandisches
Familienunternehmen. Da gibt es nichts
Spannendes zu erzdhlen.« Das ist absoluter
Blodsinn! Schon allein die Tatsache, dass
jemand ein Familienunternehmen leitet, ist
interessant; weil die Leute wissen wollen,
wofiir das Unternehmen steht.

Erinnert ihr euch an den Werbespot von
Dallmayr Prodomo aus den 1990er-Jah-
ren? Gezeigt wird der Stammsitz des

Aston Martin aus

dem-Jahr 1965, __ «
ein Lieblingvon==%. . *
James.Bond

Einstellung
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LIMBECK.

UNTERNEHMER.

Unternehmens am Viktualienmarkt in
Miinchen; visualisiert werden Kernwerte wie
Qualitat, Handarbeit, Liebe zum Detail und
so weiter. Der Slogan: »Dallmayr Prodomo,
vollendet veredelter Spitzenkaffee«. Ich bin
mir sicher, viele Kunden haben gerade auf-
grund des Werbespots beim néchsten Ein-
kauf zu diesem Kaffee gegriffen, weil ihnen
diese Bilder und die damit transportierten
Botschaften im Kopf geblieben sind.

Jetzt ist natiirlich die Frage, wie ihr das
Ganze transportiert. Es gibt sehr viele Kon-
zepte fiir Storytelling. Nicht wenige davon
sind kompliziert, obwohl Geschichten gar

—

Catherine,
Prinzessin
_von Wale
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Was ich jedoch absolut empfehlen kann, ist der Dreh eines
einfachen, kleinen Videos. Kein besonderes Setting, meinetwegen
sogar mit dem Smartphone aufgenommen.

nicht kompliziert sein miissen. Mein Tipp
diesbeziiglich: Konzentriert euch aufs We-
sentliche! Sortiert, was relevant und was ir-
relevant ist — und zwar aus Sicht eurer Ziel-
gruppe. Und nur das wird kommuniziert.
So knapp und verstandlich wie moglich.

Es muss nicht direkt Hollywood sein
Keine Sorge, ich will jetzt nicht darauf hi-
naus, dass ihr einen Mega-Werbespot fiir
eure Company drehen und da zehntau-
sende Euro drin versenken sollt. So eine
Idee hatte ich auch mal und habe einen aus
kiinstlerischer Perspektive wirklich sehr
schonen Werbefilm fiir meinen Gin produ-
zieren lassen. Irgendwie hatte ich mir er-
hofft, dass nach dem Launch das Postfach
unseres Onlineshops nur so vor Bestellun-
gen Uiberlaufen wiirde. Na ja - ich verbu-
che es als Erfahrung und Lehrgeld.

Was ich jedoch absolut empfehlen kann,
ist der Dreh eines einfachen, kleinen Vi-
deos. Kein besonderes Setting, meinetwe-
gen sogar mit dem Smartphone aufge-
nommen. Du als Geschiftsfithrer oder
Unternehmer sitzt an deinem Schreibtisch
oder stehst irgendwo im Unternehmen
und sprichst dariiber, wofiir deine Com-
pany steht, welchen Nutzen sie fiir die
Zielgruppe hat und warum der Kunde bei

dir kaufen soll. Nicht langer als 1,5 Minu-
ten — und dann ab damit auf die Startseite
deiner Website. Damit wird nicht nur die

Verweildauer auf der Seite signifikant stei-
gen, sondern auch die Zahl der Anfragen

von potenziellen Kunden.

Vorausgesetzt natiirlich, dass das Story-
telling in deinem Video stimmt. Denn
wann und warum kauft ein Kunde etwas?
Weil er den Nutzen erkennt: das Feuer,
das du mit deinem Produkt oder deiner
Dienstleistung 16schst. Viele Unterneh-
mer sagen jedoch nur: »Hey, hier ist
mein neues Produkt, hier ist mein Trai-
ning.« Das spricht kaum jemanden an.

Wir bei der Limbeck Group haben in mehr
als 30 Jahren schon tiber 700 erfolgreiche
Projekte absolviert. Also sagen wir das
auch. Und wir sprechen den Schmerz des
Kunden an: »Ist es fiir Sie eine Heraus-
forderung, Preissteigerungen durchzu-
setzen?« — »Fillt es Thren Verkdufern
zunehmend schwer, zum Abschluss zu
kommen?« — »Scheuen sich Thre Kun-
den davor, Investitionen zu tdtigen, und
wollen Sie aufs néchste Jahr vertrosten?«
Solche Geschichten wirken unfassbar gut

— auch deswegen, weil sie die Geschichte
des Adressaten erzahlen.

Weniger ist mehr

Noch ein paar abschlieflende Tipps, die
ich euch mit auf den Weg geben mochte:
Das Wichtigste an eurer Story ist, dass sie
verstandlich ist. Versucht nicht, zu viele
Informationen in euer Konzept hineinzu-
packen! Ich weif3 aus eigener Erfahrung,
dass das nicht einfach ist. Gerade wenn

es um dein Unternehmen, dein Baby geht,
haltst du jedes noch so kleine Detail, jede
Auszeichnung und sonst was fiir wichtig.
Ich musste auch einsehen, dass sowas die
Kunden nicht interessiert. Zumindest nicht
in der Masse. Die Aufmerksamkeitsspanne
von Menschen wird immer kiirzer. Daher
ist es umso wichtiger, schnell zum Punkt
zu kommen und die wesentliche Informa-
tion — nimlich den Kundennutzen - zu
kommunizieren.

Der Autor

Martin Limbeck ist unter anderem In-
haber der Limbeck Group, Wirtschafts-
senator (EWS), Unternehmercoach und
funffacher Bestsellerautor.
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n den letzten beiden Teilen wurden
die Historie und die unterstiitzenden
Regelwerke zu New Work beleuchtet.
Dieser Teil widmet sich dem in der
Praxis hdufig beobachteten Umset-
zungsgrad anhand von Definitionen zu New
Work aus einschldgigen Online-Portalen.

Was ist das Neue an New Work?
Auf der Webseite Karrierebibel findet sich
der Punkt: »Selbststdndige Mitarbeiter«.
Liegt hierbei ein neuer Aspekt vor? Unter-
schiedliche Personen arbeiten in unter-
schiedlichen Maflen selbststindig, je nach
ihrem individuellen Stil. Eine moderne,
situative Fithrung strebt danach, moglichst
viele Mitarbeitende darin zu fordern, ohne
grofie Fithrung auszukommen. Arbeits-
zirkel, Teamarbeit und tiberschaubare Pro-
jekte unterstiitzen diese Selbststandigkeit
— was allerdings nicht »New« ist.

Die grofite Herausforderung besteht darin,
den Mitarbeitenden den Raum fiir Motiva-
tion zu geben, da nur in dieser Kultur eine
nachhaltige Leistungssteigerung moglich
ist. Eine erfahrene Fithrungskraft weif3,
dass es immer einen Anteil an Mitarbei-
tenden gibt und geben wird, der mehr
oder weniger Fithrung sowie starre oder
breite Vorgaben benétigt. Dennoch gibt es
eine deutliche Schwerpunktsetzung in der
New-Work-Bewegung: Der Anreiz, diesen
Raum fiir Motivation und Wachstum zu
schaffen, ist komplexer geworden.

Eine weitere interessante Aussage der Kar-
rierebibel lautet: »Neue Arbeitsplitze sind
keine tristen Biiros mehr und bieten jedem
Mitarbeiter und jeder Aufgabe die optimalen
Rahmenbedingungen.« Biiros und Arbeits-
plétze haben sich stetig verdndert. Durch

den Arbeitsschutz wurden die Bediirfnisse
der Mitarbeiter beriicksichtigt und durch
technische und medizinische Erkenntnisse
optimiert. Dies umfasst Aspekte wie Beleuch-
tung, Larmreduzierung, Schreibtischgrofien,
Akustik, Hebehilfen sowie ergonomische An-
passungen an Maschinen und Anlagen.

Dezentrales Arbeiten — Produktivitit
trotz Abwesenheit?

Ein weiterer diskutierter Punkt ist »De-
zentrales Arbeiten«. Es wird dort aufge-
fiithrt: »Raumliche Nihe ist bei New Work
kein Muss mehr. Produktive Zusammen-
arbeit ist tiber grofle Distanzen moglich. Es
fallt langes Pendeln weg und Mitarbeiter

Wissen

arbeiten von dort, wo es fiir sie am besten
passt.« Dabei wird iibersehen, dass es viele
»Blue Collar«-Mitarbeitende in der Pro-
duktion gibt, die nicht dezentral arbeiten
konnen. Gleiches gilt zum Beispiel fiir Be-
rufe wie Pflegekrifte, Einzelhandelsmitar-
beitende, Handwerker und viele mehr.

Trotz der Erfahrungen aus der Pande-
miezeit verlangen einige Betriebsrite und
Unternehmen weiterhin Anwesenheits-
pflichten, wo mobiles Arbeiten moglich
wire. Dies geschieht nicht nur der Gleich-
behandlung wegen, sondern auch, weil
die Transformation fiir manche Unter-
nehmen zu anstrengend erscheint. Auf
der Arbeitnehmerseite gibt es ebenfalls
Stimmen, die diese Arbeitsweise ableh-
nen. Griinde hierfiir sind unter anderem
Platzmangel zu Hause, der Wunsch nach
sozialer Kontaktpflege im Betrieb oder
Unruhe im eigenen Haushalt.

Ein zentraler Aspekt von New Work
sollte darin bestehen, Unternehmen
zu digitalisieren, Mitarbeitende in
diesem Prozess mitzunehmen und
Kl zu integrieren.
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New Work und digitale Transformation
Trotz der fortschreitenden Digitalisierung
und dem Einsatz von Kiinstlicher Intel-
ligenz (KI) in vielen Bereichen arbeiten
Unternehmen weiterhin mit Excellisten,
fehlendem digitalem Aktenwerk oder an-
derer digitalen Unterstiitzung. Haufig wird
dies mit Datenschutzbedenken begriindet.
In den letzten Jahren kamen digitalisier-

te Prozesse, gerade in der Administration,
nur schwer in die Génge, und falls vorhan-
den, stets als Insellosung fiir einzelne Ab-
teilungen. Wie fithren Sie Thre Aufgaben-
liste mit Thren Stakeholdern?

Ein zentraler Aspekt von New Work sollte
darin bestehen, Unternehmen zu digitalisie-
ren, Mitarbeitende in diesem Prozess mit-
zunehmen und KI zu integrieren. Die Ver-
fugbarkeit digitaler Losungen ist nicht das
Problem; vielmehr fehlt es oft an Budget,
Unterstiitzung seitens der Entscheidenden

Laut dem deut-
schen Ausbil-
dungsportal
brechen rund 70
Prozent der Aus-
zubildenden ihre
Lehre ab, well sie
sich im Betrieb
nicht wohlfthlen.

und dem Mut zur Transparenz. Der hofier-
te Fachkriftemangel war dabei noch nie der
ausschlaggebende Faktor.

Haufe definiert New Work unter ande-
rem als »efliziente Zusammenarbeit« in
realen und digitalen Rdumen. Die Ver-
schmelzung von realen und digitalen
Raumen ist sinnvoll und revolutionar,
beispielsweise bei arztlichen Sprechstun-
den via Videokonferenz. Solch ein offe-
nes Mindset sollte in Risiko-Chancen-
Betrachtungen einflieflen. »Think Big«
oder besser: »Think state of the art« wire
die anzuwendende Methode. Die Realitit
zeigt jedoch oft ein anderes Bild.

Viele Mitarbeitende verfiigen noch immer
nicht iiber Kameras an ihren Bildschir-
men oder lehnen diese ab, weil sie aus
personlichen Griinden darauf verzich-
ten. Betriebsrite lehnen digitale Systeme
teilweise ab, da sie eine Uberwachung

der Mitarbeitenden befiirchten. Sichtbare
Verfiigbarkeit in Chatfunktionen (Ampel-
system) und die Nutzung von Outlook-
Kalendern werden teilweise untersagt, um
die Verfiigbarkeit der Mitarbeitenden vor
Vorgesetzten zu verbergen.

Industrie 4.0 hat immer noch keinen
Einzug in Firmen

Es wire zu einfach, zu behaupten, dass der
Wunsch nach New Work nicht existiert.
Vielmehr missen Liicken in der Kommu-
nikation, Unternehmenskultur und effi-
zienten Zusammenarbeit gefiillt werden.
Dazu dienen unter anderem Methoden aus
dem Changemanagement.

Keine Frage, es gibt Ansitze, bei denen
Roboter die Arbeit erledigen und teil-
weise von Menschen in anderen Kon-
tinenten gesteuert werden. Auch diese
Entwicklung wird zunehmen. Es lasst sich

noch nicht behaupten, dass kleine Unter-
nehmen und der Mittelstand, ebenso wie
manche Konzerne, in diesem Bereich be-
reits angekommen sind.

Ebenso wird erschreckend festgestellt, dass
einige Lander weiter sind als unser In-
dustriestaat Deutschland. Beispielsweise
werden Roboter in Japan und dem kleinen
Island als Avatare fiir Studenten eingesetzt,
die die Vorlesungen fiir die Studierenden
besuchen konnen.

Wissen, konnen und doch nicht Wollen
Transformation und Changeprojekte
gelten oft als ungeliebte Storungen im Ta-
gesgeschift. Haufig werden sie vom CEO
und Kollegen missverstanden, erhalten
nicht die notwendige Akzeptanz oder
Prioritdt — insbesondere sichtbar bei der
Budget- und Zeitplanung. Sie kimpfen
erfolglos fiir die Umsetzung und Mani-
festation der Veranderungen.

Konflikte, Eskalationen bis hin zu Entlas-
sungen basieren meist auf Kommunikati-
onsproblemen und Machtspielen, weniger
auf fachlichen Differenzen. Studien, wie
die der Harvard Universitit, zeigen, dass
Unternehmen durch Machtmissbrauch
Milliardenverluste erleiden.

Es gibt zahlreiche bewahrte Methoden zur
Konfliktlésung und Verbesserung der Zu-
sammenarbeit. Dennoch wird oft vermie-
den, Storungen zu beseitigen und Konflikte
zu l6sen. Praktiken wie »ober sticht unter«
dominieren weiterhin, der Mitarbeiter auf
der niedrigeren Hierarchie-Ebene muss
weichen. Solche Vorgehensweisen sind in
der Zukunft nicht mehr tragbar.

Wie bereits zuvor beschrieben, befand sich
der Mitarbeiter in einer Abhdngigkeit vom
Unternehmen. Diese Abhéngigkeit wird
sich wandeln. Zunehmend wird das Unter-
nehmen von seinen Mitarbeitenden abhan-
gig sein — und das in wachsendem Maf3e.

Aus- und Weiterbildungsplan fiir heutige
Anforderungen

Nicht nur, dass seit dem Jahr 2005 die An-
zahl der Bewerber fiir Ausbildungsplatze
stetig abnimmt, auch die Zahl der Aus-
bildungsabbrecher bleibt auf einem hohen
Niveau und bei einer stetigen Zunahme
uber die letzten Jahre. Laut dem »Bundes-
institut fiir Berufsbildung« (BIBB) stieg
diese von 23 Prozent im Jahr 2010 auf 29,5
Prozent im Jahr 2022.

Alarmierende Zahlen

- Wo liegen die Hiirden?

Viele Unternehmen schaffen es nicht, solch
alarmierende Zahlen zu reduzieren. Laut
dem deutschen Ausbildungsportal brechen
rund 70 Prozent der Auszubildenden ihre
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Lehre ab, weil sie sich im Betrieb nicht
wohlfiihlen. Neben privaten Griinden und
falscher Berufswahl ist dies ein wesentli-
cher Faktor. Jeder Produktionsleiter wire
froh, eine Stellschraube mit 70 Prozent Op-
timierungspotenzial zu finden. Wo sind die
Personalmanager, die aktiv an der Reduzie-
rung dieser Zahlen mitwirken?

Es bedarf Ausbildern mit Fachkenntnis-
sen und der Erfahrung, junge Menschen
anzuleiten und den Raum fiir Motivation

Neue Themen und
Inhalte machen
jeden Mitarbeiten-
den wieder zum
Trainee, unabhan-
gig von Alter, Bil-
dung, Erfahrung
und Stellung

im Betrieb.

zu schaffen. Deren Weiterbildung ist ein
Schliissel zum Erfolg.

Fiir die zentrale Personalentwicklung gilt
selbiges. Dazu kommt, dass neue Themen
und Inhalte jeden Mitarbeitenden wieder
zum Trainee machen, unabhéngig von
Alter, Bildung, Erfahrung und Stellung

im Betrieb. Jedes Erlernte wird vergessen,
wenn es nicht regelméiflig angewendet und
eingefordert wird.

Die in den Regelwerken geforderte Quali-
fikationsmatrix, die an die Anforderun-
gen angepasst und auf ihre Wirksamkeit
gepriift werden muss, dient als gutes Tool.
Thre effiziente Umsetzung kann ein erster
Schritt zur Verbesserung sein.

Verinderung unter »New Work«-
Aspekten?

Die Frage, ob es eine Verdnderung unter
»New Work«-Aspekten gibt, ist eindeutig
mit »Ja« zu beantworten.

Menschen benétigen intrinsische Motiva-
tion zum Lernen, und es ist entscheidend,
diese Motivation zu wecken. Die Bediirf-
nispyramide nach Maslow, ein Konzept
der Sozialpsychologie, beschreibt eine
Hierarchie menschlicher Bediirfnisse und

Motivationen. Diese Bediirfnisse lassen
sich in zwei Gruppen einteilen: Defizitbe-
dirfnisse und Wachstumsbediirfnisse.

Historisch gesehen hatten Bauern, die in
die Stadte zogen, um in Fabriken zu arbei-
ten, Schwierigkeiten, ihre Grundbediirf-
nisse zu erfiillen. Wohnraummangel und
die Trennung von ihren Familien fithrten
zu hohen Defizitbediirfnissen. Verbesse-
rungen in diesen Bereichen motivierten die

Menschen und steigerten ihr Wohlbefinden.

Heute sind die Defizitbediirfnisse grofiten-
teils gestillt. Soziale Bediirfnisse konnen
zwar verschwimmen - 1000 Follower sind
keine realen Freunde - bieten aber er-
staunlicherweise dennoch ein Gefiihl der
sozialen Sicherheit.

New Work erfordert eine verinderte
Betrachtungsweise

Um Menschen fiir unsere Unternehmen
auszubilden, zu motivieren und leistungs-
stark zu machen, miissen heute die Wachs-
tumsbediirfnisse im Vordergrund stehen.
Es gilt, die Leidenschaft fiir die gemeinsa-
me Sache zu wecken. Die Reiziiberflutung
unserer Zeit erschwert es Menschen intrin-
sisch zu begeistern. Daher benétigen sie
Orientierungspunkte, um die Wichtigkeit

Wissen

einer Aufgabe und ihren eigenen Beitrag
dazu zu erkennen.

Aus- und Weiterbildungsprogramme soll-
ten auf diesen Werten basieren. Es geht
um Leidenschaft und Begeisterung, Team-
arbeit, Freude und Gleichbehandlung, Par-
tizipation, Transparenz, Fakten - und um
Nachhaltigkeit fiir die Umwelt!

Lesen Sie in Teil 4: Schliisselmainahmen
fiir die Umsetzung von New Work!

Die Autorin

Yvonne Leyendeckers ist CHRO,
Speakerin, Autorin und Grianderin von
Gradus Primus. Sie sammelte 15 Jahre
Erfahrung im Personalmanagement.
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Einstellung

Der humanoide
Roboter Sophia
2018 in Mexico City.

»Kl wird die GauR'sche Normalverteilungs-
kurve zum Einsturz bringen. Sie wird jeden, |
der durchschnittlich ist oder gar -
unter dem Durchschnitt liegt,
irrelevant machen.«

- JEANNE LIM
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Einstellung

Endlich die
-Stunden-Woche?

Die Automatisierung des Arbeitsmarkts

GEKURZTER AUSZUG AUS DEM BUCH »ALLES UBERALL AUF EINMAL: WIE KUNSTLICHE
INTELLIGENZ UNSERE WELT VERANDERT UND WAS WIR DABEI GEWINNEN KONNEN«

VON MIRIAM MECKEL UND LEA STEINACKER

ird KI den Menschen

tberfliissig machen?«,

so lautete das Debat-

tenthema des Ab-

schlusspanels auf der
»She Loves Tech«-Konferenz in Singapur
Ende 2023. Diskutieren durften die Auto-
rinnen die Frage unter anderem mit Jeanne
Lim, der ehemaligen CEO von Hanson Ro-
botics, dem Unternehmen, das den huma-
noiden Roboter Sophia gebaut hat.

Wihrend wir fiir den Menschen und seine
Rolle im Zusammenspiel mit KI argu-
mentierten, nahm Lim die Gegenposition
ein und sagte etwas Bemerkenswertes:
»KI wird die Gauf$’sche Normalvertei-
lungskurve zum Einsturz bringen. Sie
wird jeden, der durchschnittlich ist oder

Interaktionen mit
Sophia 2023 i
Geneva.

gar unter dem Durchschnitt liegt, irrele-
vant machen. Denn die tiberdurchschnitt-
lichen Menschen werden KI nutzen, um
ihre Produktivitit zu verzehnfachen. Alle
anderen werden verschwinden.«

Hier muss man einmal tief durchatmen.
Tréfe das irgendwann zu, wiirden wir alle
in einer vollstindig anderen Gesellschaft
leben. Einem Trainingscamp fiir intellek-
tuelle Hochleistungssportlerinnen, fiir die
verbissen Ehrgeizigen und diejenigen, die
ihr Leben als Optimierungsmarathon be-
trachten. Einer Gesellschaft der »mathe-
matischen Menschen«, wie Robert Musil
sie schon beschrieben hat, gepragt durch
eine »Gleichgestimmtheit und Einheitlich-
keit des Geistes wie noch nie.« Und der-
zeit durchaus prigende Ideen wie soziale

L
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Einstellung

Marc Andreessen, Computer-
pionier und Mitbegrtinder von
Netscape1997.

Die Strukturen der
Arbeitsmarkte verandern
sich, Jobs verandern sich,
aber es steht ein quanti-
tatives und qualitatives
Plus vor dem Ergebnis.

Verantwortung, Chancengleichheit, der
Mehrwert von Diversitét in Arbeitsmarkt
und Gesellschaft waren irgendwann passé.

Das Beispiel zeigt: Wir konnen sehr unter-
schiedlich Uber die Zukunft der Arbeit
und damit auch die Zukunft unserer

»Alles Uberall auf einmal«

von Miriam Meckel und Léa Steinacker
400 Seiten

Erschienen: Februar 2024

Rowohlt Buchverlag

ISBN: 978-3-498-00710-2

Gesellschaft nachdenken. Wie wir das jetzt
tun, wird wesentlich beeinflussen, ob KI
eine echte Bereicherung fiir Arbeit und
Leben oder ein Horrorszenario wird. Tat-
sachlich gibt es so viele Faktoren, so viele
unterschiedliche Kontexte, die bestimmen,
wo und wie KI ihre Wirkung entfalten
kann, dass es schwierig ist, verldssliche
Vorhersagen zu machen. Davon lassen sich
manche jedoch nicht bremsen. So wie der
schon im letzten Kapitel zitierte US-In-
vestor Marc Andreessen. Er argumentiert
ahnlich hoffnungsfroh wie John Maynard
Keynes, als der voraussagte, Technolo-

gie werde das 6konomische Problem der
Menschheit 16sen - allerdings unter an-
deren Voraussetzungen. Keynes hatte er-
wartet, die notwendige Menge an mensch-
licher Arbeit werde durch Technologie so
weit schrumpfen, dass wir alle nur noch 15
Stunden pro Woche arbeiten miissen. An-
dreessen entlarvt diese These als Beispiel

Miriam Meckel
Léa Steinacker

=3

fiir die »Lump of Labor Fallacy« - die
Fehlannahme, es gebe in einer Wirtschaft
eine fixe Menge an Arbeit, die sich ohne
grofieren Aufwand umverteilen ldsst. Sinkt
die Zahl arbeitender Menschen, miissen
alle langer schuften, steigt die Zahl, haben
alle mehr Freizeit, so die Grundiiberlegung.
Das ist Nonsens, wie wir langst aus der Ge-
schichte gelernt haben.

Neue Technologien bringen Disruption —
auch am Arbeitsmarkt. Sie verdndern die
Verhiltnisse bis in einzelne Jobprofile, und
sie fithren auch dazu, dass ganze Jobgrup-
pen wegfallen. Jetzt kommt das grofie Aber:
Gleichzeitig schaffen sie viele neue Jobpro-
file und Jobs, weil sich neue Arbeits- und
Einsatzfelder 6ffnen. In der historischen
Gesamtrechnung zeigt sich: Die Strukturen
der Arbeitsmarkte verandern sich, Jobs ver-
andern sich, aber es steht ein quantitatives
und qualitatives Plus vor dem Ergebnis.

Viele Jobprofile haben ihre Zeit, sie ent-
stehen, erleben eine Hochphase und ver-
schwinden dann wieder. Nehmen wir das
Beispiel der Telefonistinnen. Im Laufe
eines Jahrhunderts, von den 1870ern bis
in die 1970er, ist ihre Zahl um den Fak-
tor 40 gewachsen. Dann war im Zuge der
elektronischen Vermittlung, des Internets
und der Mobiltelefonie das »Friaulein vom
Amt« passé. Aber die Jobs, die in diesem
Feld wegfielen, wurden durch viele andere,
neue kompensiert. Heute hingen Hunder-
te Millionen Jobs direkt und indirekt an
der mobilen Kommunikation.
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Leben

Mit erfolgreicher Besetzung
gegen die Fachkraftekrise

ie wertvoll neue, aber
auch alte Mitarbeiter
sind, lasst sich nicht
allein an deren beruf-
licher Kompetenz fest-
machen. Damit diese ihre volle Wirkung
auf die Leistungsfahigkeit ihrer Firma ent-
wickeln, geniigen Motivation und Kénnen
allein nicht aus. Ebenso unverzichtbar ist
es, in Sachen Lernwilligkeit, Entwicklungs-
fahigkeit und kognitiver Begabungen allen
Herausforderungen gewachsen zu sein.

Neben der Fachkriftekrise selbst ist durch

KI und Co. mit dem »Skill-Gap« eine neue
Gefahr aufgetaucht. Selbst gestandene Mit-
arbeitende beherrschen jeden Tag weniger,
was notig wére, um den Anforderungen
der Zukunft ins Auge sehen zu kdnnen.
Unter diesen beiden dramatischen Vor-
aussetzungen konnen sich Unternehmen

EIN GASTBEITRAG VON NILGUN AYGEN

Fehler bei der Stellenbesetzung und Rol-
lenverteilung immer weniger leisten.

Um diese Fehler zu vermeiden, reichen die
iiblichen Bewerbungsunterlagen, Einstel-
lungsinterviews und fachlichen Tests nicht
mehr aus. Es kommt ebenso auf die kultu-
relle Ubereinstimmung mit dem Unter-
nehmen und ganz besonders auch auf die
personliche Eignung der Betreffenden an.

Denn gerade Letzterer, der »Job-Fit, ist
es, der Menschen das Beste aus ihren Mog-
lichkeiten machen lasst.

Der Job-Fit als Teil des Skill-Fit

Das Right-Fit-Prinzip besteht aus drei
Elementen, die fiir den spéteren Erfolg
einer Einstellung sorgen. Der sogenannte
Skill-Fit zielt auf die fachliche Expertise,
der Culture-Fit darauf, ob die Kandidaten

kulturell zum Unternehmen, zu dessen
Werten, aber auch Gepflogenheiten passen.

Das Job-Fit-Profiling ist deshalb so wertvoll,
weil es die personlichen Qualifikationen ei-
nes Bewerbers (den Soft Skills) jenseits der
fachlichen diagnostiziert. SchlieSlich bildet
man fiir die Schule auch keine durchgeis-
tigten Gelehrten aus, die im padagogischen
und sozialen Feld Defizite mit Kollegen,
Kindern und Eltern haben.

»Einfach so testen« lassen sich die unver-
zichtbaren personlichen Qualifikationen
allerdings nicht. In Bewerbungsverfah-
ren inklusive der zugehorigen Interviews
kommen in der Regel kaum mehr als
circa zehn Prozent eines Charakters ans
Licht. Der grofite Teil der Personlichkeit
mit ihren Kompetenzen, Vorlieben und
Interessen bleibt unter der Decke, weil
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Leben

einerseits die Zeit zu kurz ist, anderer-
seits aber auch das Wissen und die Werk-
zeuge dazu fehlen.

Die drei Elemente des Job-Fit

Berufliche und karrierebezogene Interessen:
Ist die Person wirklich an dieser Art von
Arbeit, den zugehorigen Aufgaben und Zu-
standigkeiten interessiert? Falls ja, wie sieht
dieses Interesse aus?

Beispielsweise gilt fiir eine gestan-
dene Kraft im Vertrieb sicher, dass
sie schlicht und einfach Freude am

»Recruiting Revolution«
von Nilgiin Aygen

336 Seiten

Erschienen: Oktober 2022
Wiley-VCH

ISBN: 978-3-527-51113-6

Verkaufen haben muss. Dazu liebt sie es,
auf Menschen zu- und einzugehen, um
sie von etwas zu iiberzeugen, das ihnen
Vorteile bringt. Tritt noch ein gesunder
Kampfgeist im Kollegenkreis dazu und
das Durchhaltevermogen, selbst schwie-
rigen Kunden lukrative Auftrige abzu-
ringen, so ist das Portfolio bereits mehr
als vielversprechend.

Personlichkeitsmerkmale:
Erstrebenswert sind Eigenschaften, die
nicht generell gut sind, sondern konkret
zur Rolle passen, die es zu besetzen gilt.

RECRUITING
REVOLUTION

WILEY

Ein guter Verkaufer verfiigt also tiber eine
positive Extraversion, zeigt sich dauerhaft
begeisterungsfihig, ist sozial kompetent
und hat ein feines Gespiir fiir die Befind-
lichkeiten von Menschen. Er ist optimis-
tisch und verwandelt Riickschldge und
Zuriickweisungen in einen Ansporn, die-
sen einen Kunden doch noch zu gewinnen.
Zusitzlich lernt er daraus und bildet sich
aus eigenem Antrieb weiter, um es in der
Folge noch besser zu machen.

Kognitive Fihigkeiten:

Sicherlich unerwartet liegt der Schwer-
punkt beim Kognitiven nicht zuerst auf
der Intelligenz, sondern eher auf dem
Lernstil sowie der Geschwindigkeit und
der Effektivitit bei der Verarbeitung
von Informationen.

Ein Praxisbeispiel: Eine starke Kraft im
Vertrieb ist schnell und gut darin, Infor-
mationen zu verarbeiten, hat eine auf
Menschen wirkende emotionale Intelli-
genz und ist rhetorisch talentiert. Anders
lage dies etwa bei einem Ingenieur, der
mathematische Talente im Vordergrund
hat oder einer Fiithrungskraft, die unter
anderem durchsetzungsstark und strate-
gisch begabt sein sollte.

Welche Methoden bestimmen den Job-Fit?
Im Wesentlichen existieren drei Metho-
den, um den Job-Fit eines Kandidaten zu
bestimmen: wissenschaftlich eignungsdia-
gnostische Instrumente, teilstrukturierte
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Interviews sowie Rollenspiele und / oder
Fallstudien. Dabei sollte jedes der einge-
setzten Werkzeuge die drei kritischen Job-
Fit-Fragen abdecken:

Die dafiir im Haus moglichen Verfahren
sehen unter anderem so aus:

Experteneinschitzungen:

Ein strukturierter Fragebogen erhebt bei
kenntnisreichen Stakeholdern (wie Vor-
gesetzte, direkte Mitarbeiter, HR-Experten)
aus dem Umfeld der zu besetzenden Stelle,
welche Anforderungen fiir den Erfolg dort
welche Bedeutung haben.

« Mentale Fihigkeiten — kann diese Per-
son diesen Job leisten?

o Verhalten - besitzt diese Person die er-
forderlichen Personlichkeits- und Ver-
haltensmerkmale fiir diesen Job?

« Berufliche Interessen — will diese Per-
son diesen Job leisten? Wird sie daran
Freude haben?

Interne Benchmarks:

Bei Jobs mit messbaren Erfolgskriterien
lassen sich bei bekannten Top-Performern
Job-Fit-Merkmale herausarbeiten, die diese
gemeinsam haben. Diese werden dann zu

Denn Interviews sind in diesem Zusammen-
hang besonders wichtig. Dabei lassen die
vorwiegend offenen Fragen frei formulierte
Antworten zu, um einen tieferen Einblick in
die Personlichkeit zu ermdglichen. Hier wie-
der einige Beispiele aus dem Vertrieb:

Externe Benchmarks:

Ausgefeilte Bewertungsinstrumente ent-
halten oft eine Datenbank mit vorgefer-
tigten Benchmarks, die fiir diese Position
in der Branche Giiltigkeit beanspruchen
konnen. Diese konnen bei fehlenden in-
ternen Moglichkeiten oder zusitzlich zu
diesen herangezogen werden.

«  Wie stellen Sie sich die fiir Sie optima-
le Kundenbeziehung, beziehungsweise
den optimalen Kundenkontakt vor?

o Welche Vorlieben haben Sie
diesbeziiglich?

« Wie gehen Sie normalerweise vor, um
ein Netzwerk an Kontakten
und Kaufinteressenten aufzubauen?

« Beschreiben Sie, welchen Stellenwert
»Small Talk« fiir Thren Kontakt zu
Kunden und Interessenten hat.

Durch den Job-Fit wettbewerbs-
stirker werden

Naturgemifd kann der Prozess des Job-
Fit-Profilings an dieser Stelle nur in
Grundziigen umrissen werden. Die noti-
gen diagnostischen Werkzeuge sind nicht
Hinzu kommen weitere Fragen, die die Per-

sonlichkeit der Bewerber im Fokus haben:

« Mit welchen drei Adjektiven wiirden
Sie sich am treffendsten selbst be-
schrieben sehen?

o In welchem Bereich sehen Sie bei
sich den grofiten Spielraum fiir
Verbesserungen?

o Nennen Sie mir eine Stirke, die Sie jetzt
nicht besitzen, aber sehr gerne hitten.

o Welche Pline haben Sie, diesen Punkt
zu verbessern?

o Gibt es etwas, das Sie an sich gerne dn-
dern wiirden? Was wire das und war-
um wiirden Sie es gerne verdndern?

Alle diese Fragen sind nicht bunt zusam-
mengewiirfelt, sondern suchen nach Ant-
worten, die fiir die konkret ausgeschriebe-
ne Stelle von Belang sind.

Was sieht der Job-Fit fiir eine Position aus?
Dem diagnostischen Job-Fit-Profiling ist
stets ein vordefiniertes Job-Profil unterlegt.
Oft und félschlich fokussiert man dabei ge-
nerell wiinschenswerte Merkmale wie etwa
»Teamfahigkeit«. Stattdessen geht es im
Wesentlichen darum, welche Tétigkeiten,
Ziele und Erfolge diese Position ausma-
chen beziehungsweise in ihr erreicht wer-
den sollen. Einmal definiert, ergeben sich
daraus die notwendigen Fahigkeiten und
passenden Personlichkeitsmerkmale.

wichtigen Kriterien bei den Neueinstellungen.

Leben

Die Autorin

Nilgiin Aygen griindete mit 23 Jahren
ihr eigenes Unternehmen. Heute ist die
Recruitingexpertin  als  Geschaftsfuhrerin
(DACH) von Profiles International bekannt.

immer leicht zu handhaben und sollten
nur in kundigen Hdnden Verwendung
finden. Je nach Unternehmensgréfie und

-anspruch kann zu Beginn mit exter-

nen Experten zusammengearbeitet und
sukzessive eine eigene Kompetenz in der
Organisation aufgebaut werden. Gehort
der Job-Fit erst einmal zu den diagnosti-
schen Standardverfahren, sinkt die Gefahr
von Fehlbesetzungen und das Unterneh-
men gewinnt in allen Bereichen spiirbar an
Wettbewerbsstirke.
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Moge die KI
sein!

Warum ohne Kreative Intelligenz nichts lauft

EIN GASTBEITRA G VON HANNE S KATZENBEI SSER
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etzt mal Hand aufs Herz: Glauben

wir wirklich, dass uns die Kunstliche

Intelligenz all die bahnbrechenden

Erfindungen und Geschiftsmodel-

le der Zukunft ausspucken wird? Ich
bezweifle das, denn nach mehr als 10.000
Menschen, die ich in meiner Tatigkeit als
Trainer, Speaker und Berater getroffen habe,
weifd ich, dass die besten Ideen und grofiten
Erfolge ihren Ursprung in der Vision, Ins-
piration und Motivation von Menschen ha-
ben, die bereit waren, ihre Komfortzone zu
verlassen, um ihre neuronalen Verbindun-
gen aufzubrechen und neu zu ordnen.

Kiinstliche Intelligenz ist doof

Was auch immer wir den Systemen hin-
ter Kiinstlicher Intelligenz abverlangen,

es wird an Kreativitdt im besten Fall der
Multiplikator dessen sein, was Menschen
irgendwann einmal schon erschaffen ha-
ben. Beriicksichtigen wir jetzt die Tatsache,
dass uns diese Systeme nur dann effizi-

ent dienen konnen, wenn wir bereit sind
zu verstehen, wie sie funktionieren, dann
zeigt sich schon der erste Stolperstein. Was
uns Kiinstliche Intelligenz allerdings er-
moglicht, ist die Einsparung von wertvol-
ler Zeit, um Wege so effizient wie moglich
zuriicklegen zu konnen. Voraussetzung
dafiir ist jedoch, den Weg zu kennen, seine
Vision, seine Philosophie, seine Aufgaben
so gut wie moglich beschreiben zu kon-
nen. Und das ist der grofite Teil der Arbeit.
Kein Wunder also, wenn viele Firmen das
Fiittern der KI inzwischen verboten haben,
da sie damit dem System wertvolle krea-
tive Ansatze liefern konnten, die plotzlich
allen zugénglich wiirden. Wer sich darauf
verlasst, dass Kiinstliche Intelligenz den
groflen Wurf bringt, konnte also immer 6f-
ter nur das bekommen, was andere schon
zigmal durchgekaut haben.

Fokus ist Macht

Wie wollen wir die Systeme fordern, wenn
wir selbst nicht bereit sind, gefordert zu
werden? Einer Studie zur Folge hat sich die
produktive Arbeitszeit in Unternehmen
pro Tag bereits auf 2,53 Stunden redu-
ziert. Kein Wunder, was soll auch dabei
rauskommen, wenn wir rund 60 Mal pro
Tag die Inboxen und Benachrichtigun-
gen checken, gleichzeitig aber rund eine
Viertelstunde brauchen wiirden, um in die
Hochkonzentrationsphase zu kommen.
Und dann leiden noch immer viele Unter-
nehmen darunter, sich selbst zu verwalten.
Es wird nach wie vor mehr Zeit mit Repor-
tings und sinnloser Informationsverteilung
verbracht, als die Zeit dafiir zu nutzen, am
Unternehmen selbst zu arbeiten. Veraltete
Unternehmensstrukturen, entscheidungs-
schwache Fithrungskrifte und Eigentiimer,
die teilweise selbst nicht mehr an ihr Un-
ternehmen glauben oder keine Entschei-
dungen treffen, sind leider kein Einzelfall.

Wissen

Kreative Intelligenz schlagt
Kinstliche Intelligenz.

Es schreit also regelrecht danach, eingefah-
rene Muster zu hinterfragen und Ablaufe
neu aufzusetzen.

Zuriick zum generativen Denken

Will man das volle Potential der Menschen
im Unternehmen nutzen und fordern, so
startet jeder generative Prozess damit, je-
dem einzelnen die Méglichkeit zu geben,
seine Ideen zu erarbeiten, um erst danach
in kleinen Gruppen jede noch so verriickte
Idee auszutauschen, jedoch noch nicht zu
bewerten. Nur so konnen dominante und
hierarchische Show-Stopper vermieden
werden. Erst zuletzt erfolgt die Prasenta-
tion der Gruppen vor versammelter Mann-
schaft, um in die Diskussion zu kommen.

Die vier Schritte zur Einzigartigkeit

Jeder kreative Prozess braucht Zeit. Zeit, die
mit Kiinstlicher Intelligenz jedoch nur dann
abgekiirzt werden kann, wenn wir den Pro-
zess in vier Phasen unterteilen. Am Anfang
steht dabei immer das Verstehen, in dem der
Herausforderung auf den Grund gegangen
wird und Klarheit geschaffen wird, wo ge-
nau anzupacken ist. Phase zwei widmet sich
der Entwicklung von Ideen fiir Losungen.
Erst in Phase drei starten wir mit der Bewer-
tung, um Ideen nach Qualitdt und ganzheit-
licher Umsetzbarkeit zu ordnen sowie zu
entscheiden, was umgesetzt werden soll. Erst
in Phase vier lernen unsere Ideen zu laufen.

Uber Nacht reich werden

Ich werde es nie vergessen, als ich bei ei-
ner meiner Keynotes hinter der Bithne auf
Howard Carpendale traf. Seine Aussage

»Wer uiber Nacht reich werden will, muss
tagsiiber hart arbeiten!« erzéhle ich gerne
weiter, denn sie beschreibt die Realitit in
einer Welt, die auf sozialen Kanalen viel
verspricht und wenig hélt. Wir werden
also nur dann schnell erfolgreich werden
und es auch bleiben, wenn wir zuerst
konzentriert an uns und unseren Themen
arbeiten und diese dann auch zielgerecht
formulieren kénnen. Und das erfordert
Kreative Intelligenz und selbstbewusste
Redepersonlichkeiten mit Herz und Hirn.
Wir brauchen wieder mehr analoge Werk-
zeuge, die das an die Oberfldche holen,
was uns Menschen ausmacht: Empathie,
Innovationsgeist, emotionales Verstdndnis,
ethisches Bewusstsein, soziales Verhalten
und Selbstreflexion.

Der Autor

\

Hannes Katzenbeisser: Der WOW-
Effekt-Macher® ist Unternehmer, LENA
Award-Preistrager und ERFOLG Magazin
Top-Experte 2024 fir Positionierung,
Marketing und Verkauf.
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Programm 1 wirtschaft tv
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DOKU / REPORTAGE
DIE MALLORCA REPORTAGE

Geschéafte unter Palmen
— Die Mallorca Reportage

Mallorca: Hier trifft man nicht nur deutsche Urlau-
ber, sondern auch immer mehr deutsche Unterneh-
mer. Die Insel lockt mit 300 Sonnentagen im Jahr,
mediterranem Klima und der spanischen Lebensart.
Arbeiten, wo andere Urlaub machen.

Hellmeyer: Deutsche Energiepreise
sind nicht konkurrenzfahig!

Woran liegt es eigentlich, dass die Wettbewerbs-
fahigkeit der deutschen Energiepreise sehr viel
schlechter ist als die in anderen L&ndern? Der Fi-
nanzexperte und Netfonds-Chefvolkswirt Folker
Hellmeyer ist zu Gast im wirtschaft tv Talk ...

1 THERE
I5 NO
. TNET B

Experte: Vorsicht vor Klima-
Aktivismus!

Axel Bojanowski ist Wissenschaftsjournalist und
zu Gast im wirtschaft tv Talk mit wirtschaft tv
Chefanchor Sascha Oliver Martin. Der Experte ist
der Meinung, dass man Berichterstattungen Gber
den Klimawandel kritisch sehen sollte.

Amazon Prime Freevee

Staffel 3: BERATER

- Leben auf der Uberholspur

Die Serie begleitet echte Berater in ihrer Berufs- und

Lebenswirklichkeit. Alle Branchen sind vertreten:
Immobilien, Finanzen, Marketing, Automobil, Fit-
ness. Unterhaltung auf hohem Niveau, Spannung
und Lernmomente zeichnen dieses Format aus.

Fr, 21.06.

Russland und Nordkorea weiten

Partnerschaft aus

Russlands Prasident Wladimir Putin hat bei seinem
Staatsbesuch in Nordkorea mit Machthaber Kim
Jong-un einen neuen Vertrag tber eire allumfas-
sende strategische Partnerschaft unterzeichnet. Das
meldeten laut der Deutschen Presse-Agentur ...

Mo, 24.06.

Umwelthilfe fordert
Klimapriifung von
Habeck

Die Deutsche Umwelthilfe
fordert Wirtschafts- und
Klimaschutzminister Robert
Habeck zu einer »Klima-
priffunge« bei der geplan-
ten Kraftwerksstrategie
auf. Bundesgeschaftsfuhrer
Sascha Muller-Kraenner
sagte der Deutschen Pres-
se-Agentur, wer heute ...

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

Di, 25.06.
Analyse: Home-

office-Angebote
verfinffacht

Stellenangebote fir Ho-
meoffice-Jobs haben einer
Analyse zufolge innerhalb
von fiinf Jahren erheblich
2ugenommen — und das
auch nach der Pandemie.
Der Anteil an Online-Stel-
lenanzeigen mit Homeof-
fice-Maaglichkeit habe sich
seit 2019 auf fast 18 ...

Besuche uns auch auf unseren Social-Media-Kanalen

© 6 O X 0

LIFESTYLE

Frauke Ludowig:
Ehrgeiz ist wichtig!

Als Moderatorin ist Frauke
Ludowig der Offentlichkeit
bekannt. Im Gesprach mit
ihrer Tochter, der wirtschaft
tv Moderatorin Nele Lu-
dowig, stellt sie sich deren
Fragen zu ihrer bisherigen
Karriere und weiteren
Projekten. Wie hat sie es
neben ihrer Tatigkeit als
Journalistin geschafft, zur
Unternehmerin zu werden
und was rat sie jungen ...

Di, 25.06.

Inflation erstmals
seit Jahren auf zwei
Prozent

Erstmals seit fast drei Jah-
ren hat im Mai die Inflation
in GroBbritannien wieder
auf der Zielmarke von zwei
Prozent gelegen. Die Ver-
braucherpreise erhghten
sich auf Jahressicht um 2,0
Prazent, nach 2,3 Prozent
im Vormonat. Das teilte
laut der Deutschen Presse-
Agentur das Statistikamt
ONS in London mit.

Fr, 14.06.

Experte: Wie
investiert man am
besten in Energie?

Ganz Deutschland spricht
momentan Gber die stei-
genden Energiepreise.
Somit wird der Energie-
markt auch fir Anleger
interessant. Timo Renner,
CEO von Private Capital
Management, ist zu Gast
im wirtschaft tv Borsentalk.
Im Gesprach mit ...

Harry Wijnvoord: Ein
zweites Standbein
ist wichtig!

Moderator Harry Wijnvoord
erzahlt von Anfdngen im
Fernsehen. Zusammen

mit seiner Ehefrau Iris Wij-
nvoord spricht er mit wirt-
schaft tv Moderatoratorin
Nele Ludowig Gber seinen
beruflichen Lebensweg und
dariber, wanum er wahrend
seiner TW-Karriere noch
einige Zeit lang zusatzlich
parallel arbeitete. Zudem ...

Gastgewerbe:
Experten erwarten
mehr Pleiten

Seit dem 1. Januar 2024
gilt for Speisen in der Gas-
tronomie wieder der regu-
ldre Mehrwertsteuersatz
von 19 Prozent. Das hatte
entsprechende Preissteige-
rungen fir die Kunden zur
Folge. Branchenbeobachter
rechnen daher mit mehr
Pleiten in der Gastronomie,
berichtet die Deutsche
Presse-Agentur.

Mi, 19.0;3.

Experte: Achtung
bei Investitionen in
Erneuerbare!

Immer mehr Anleger ach-
ten bei ihren Investments
auf Nachhaltigkeit. Holger
Kuhlmann, Geschafts-
fidhrer von EverCraft Eco-
technologies, ist zu Gast
im wirtschaft tv Borsentalk
mit Borsenkorrespondent
Mick Knauff. Der Experte
gibt Tipps, wie ...

Hier geht es zur Website:
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»Vertrage verhandeln«
von Joérg Kupjetz
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m Rahmen einer iiber mehrere
Wochen andauernden Vertragsver-
handlung tibersandte ich vor einiger
Zeit meinem Verhandlungspartner
eine Klausel, die meinem Gegeniiber
nicht gefiel. »Nein, das miissten Sie bitte
noch einmal anders formulieren.« Gesagt,

ey 3
T N )
& T

Jérg Kupjetz

VERTRAGE
VERHANDELN

Tipps und Wissen
Hir den erfolgreichen
Vartragsabschlus

Leben

Der Autor

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

getan, aber auch Versuch Nummer zwei
fiel nicht zufriedenstellend aus. Aus Spaf}
nenne ich dieses Hin und Her immer ger-
ne »Rate die Klausel - Das bekannte und
beliebte Familienspiel«. Wirklich effizient
ist diese Vorgehensweise nicht. Und daher
habe ich mir angewohnt, in dieser Situati-
on den Spief} einfach umzudrehen. »Okay,
verstehe, Sie finden die Klausel nicht gut.
Schicken Sie mir doch bitte eine Formulie-
rung, die Thren Vorstellungen entspricht!«

Sie konnen es mir glauben oder nicht; in
der iiberwiegenden Anzahl der Fille hore
ich danach meistens nichts mehr von der
Gegenseite und der anfangs so schlechte
Vorschlag ist dann wohl doch akzeptabel.
Andere kann man schnell kritisieren, aber
selbst etwas zu formulieren ist dann doch
nicht so einfach. Und diese fehlende Kreati-
vitdt kann man sich zunutze machen. Nicht
meckern, sondern selbst machen, bezie-
hungsweise entwerfen, ist dann das Motto.

Manchmal ist hier aber auch ein gutes
Stiick Faulheit mit im Spiel. Und das kon-
nen Sie sich auch zunutze machen, wenn es
um die Frage geht, wer den ersten Entwurf
des Vertrages anfertigen soll.

Klar, es ist bequemer, einen von der ande-
ren Seite entworfenen Vertrag zu kommen-
tieren, statt selbst in mithevoller Klein-
arbeit etwas zu entwerfen. Aber wenn Sie
fiir sich selbst diesen inneren Schweine-
hund iiberwunden haben, macht es absolut
Sinn, dass Sie das Zepter in die Hand neh-
men und den ersten Entwurf anfertigen.
Vielleicht freut sich sogar noch die andere
Seite. Sie aber konnen alles in den Vertrag
hineinnehmen, was Thnen wichtig ist. Und
der andere muss dann erst einmal suchen,
ob seine fiir ihn relevanten Punkte eben-
falls enthalten sind, beziehungsweise muss
er diese noch hinein verhandeln.

Also, seien Sie nicht faul, ein bisschen
Miihe beim Verhandeln wird belohnt!

29



Studie: Apple uber eine Billion US-Dollar wert

Erfolg fiir Tim Cook und sein Unternehmen: Der US-Konzern
Apple hat laut einer Studie den Markenwert von einer Billion
US-Dollar iiberschritten und ist nach wie vor das wertvolls-

te Unternehmen der Welt. Der Wertzuwachs betrage 15 Prozent
im Vergleich zum Vorjahr und sei weltweit einzigartig, zitiert die
»Zeit« die Marktforschungsfirma Kantar auf ihrer Onlineplatt-
form. Apples KI-Strategie soll dem »BrandZ Most Valuable Global
Brands Report 2024« zufolge fiir den Zuwachs mafigeblich sein.

Einen Boom der Technologiebranche untermauert auch der Chip-
hersteller Nvidia mit einem Plus von knapp 180 Prozent auf aktuell
202 Milliarden US-Dollar. Das Unternehmen ist innerhalb eines
Jahres um 18 Ringe der wertvollsten Unternehmen aufgestiegen
und hat zudem den Wert seiner Aktien verdreifacht. Nvidia fithrt
mit einem Marktanteil von rund 80 Prozent den Weltmarkt fiir KI-
Spezialprozessoren.

Neben Apple liegen mit Google (753 Milliarden US-Dollar), Mic-
rosoft (713 Milliarden US-Dollar) sowie Amazon (577 Milliarden
US-Dollar) drei weitere US-amerikanische Digitalkonzerne auf
den ersten vier Platzen der Liste. Die Deutsche Telekom belegt ...

Den gesamten Beitrag finden Sie auf founders-magazin.de

Fufdballer:
Nach der Kicker-Karriere
ins Business

Nicht wenige Profi-Fuf8baller verdienen wéhrend ihrer aktiven Zeit
Millionen. Doch was ist, wenn die Karriere mit Mitte 30 endet? Ei-
nige erfolgreiche Profis haben einen Schritt weitergedacht, und ihr
Geld in die zweite Karrierehilfte investiert: Sie sind Unternehmer
geworden. Uli Hoenefl zum Beispiel hat bereits Mitte der 1980er
Jahre in sein Unternehmen »HoWe Wurstwaren« investiert und
beliefert mit seinen Niirnberger Wiirstchen Supermarktketten und
die Allianz Arena.

Auch Oliver Kahn ist Unternehmer, unter anderem hat er das Un-
ternehmen »Goalplay« gegriindet. Es bietet Hobby-Kickern eine
App fiirs Torwarttraining. Kahn war bereits in seiner aktiven Lauf-
bahn als Torwart und Werbegesicht mehrfacher ...

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

Diskriminierungsvorwurf droht:
Bei Stellenausschreibungen auf die
Formulierung achten!

Auf die Wortwahl kommt es an: Das musste jiingst auch ein Arbeitgeber
vor dem Arbeitsgericht Heilbronn erfahren. Dieses entschied namlich,
dass er an einen abgelehnten Bewerber eine Summe von 7.500 Euro zah-
len miisse. Der Grund? Altersdiskrimierung, wie die »Kanzlei fiir Ar-
beitsrecht Christina Linke« kiirzlich in einer Pressemitteilung berichtete.

Denn die Stellenausschreibung habe die folgenden Zeilen beinhaltet:
»Als Digital Native fithlst du dich in der Welt der Social Media, der da-
tengetriebenen PR, des Bewegtbildes und allen gingigen Programmen
fiir DTP, CMS, Gestaltung und redaktionelles Arbeiten zu Hause.«

Der abgelehnte Bewerber, ein Diplom-Wirtschaftsjurist, sei aller-
dings im Jahr 1972 geboren worden und besitze somit ...

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

Der Autobau von Opel feierte am 8. Juni
unter dem Motto »Forever forward since
1899« in Riisselsheim sein 125. Jubilaum.
Sogar Bundeskanzler Olaf Scholz war anwe-
send und betonte in einer Rede die Wichtig-
keit der Automobilindustrie in Deutschland.
Doch warum heif3t es eigentlich »125 Jahre
Autobau« und nicht »125 Jahre Opel«? Was
viele tiberraschen diirfte, ist, dass urspriing-
lich Nédhmaschinen unter dem Griinder
Adam Opel hergestellt wurden.

Uber Ndhmaschinen und Fahrrider

1863 machte sich der gelernte Schlosser-
meister Adam Opel, der in Riisselsheim
aufgewachsen war, in einem ehemaligen
Kuhstall selbststindig, um Nahmaschinen
zu produzieren. Da die Fertigung jedoch
sehr viel Zeit in Anspruch nahm, wurden
auch fremde Ndhmaschinen des Pariser
Herstellers Plaz und Rexroth verkauft.
Durch die Hochzeit mit Sophie Marie
Scheller und einem Lottogewinn von deren
Vater konnte Opel dann 1868 sein eigenes
Unternehmen namens ...

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

Aufschieben war gestern!
von Monique Bogdahn
128 Seiten, erschienen: Dezember 2023

repre—

Aufschieben
WAR GESTERN!

Buchtipps

GRAFE UND UNZER Verlag, ISBN: 978-3-833-89010-9

Monique Bogdahn betreibt den super erfolgreichen Instagramka-
nal »aufschieben.war.gestern!« und weif ganz genau wie es geht. Sie
zeigt in diesem ungemein hilfreichen und motivierenden Buch die

besten Start- und Umsetzungshilfen aus der Praxis. So setzen wir

endlich um, was wir wirklich wollen!

Die 5 Rollen einer Fiihrungskraft
von Wladislaw Jachtchenko

174 Seiten, erschienen: Oktober 2020
Remote Verlag, ISBN: 978-3-948-64209-9

Damit Sie als Leader die nétige Anerkennung finden und Thre Leader-
ship Skills auf das nachste Level heben, bringt dieses Buch die weltweit
besten Fithrungs-Tools des 21. Jahrhunderts auf den Punkt. Wladis-
law Jachtchenko verrit Thnen in seiner pragnanten Art, wie Sie die 5
Rollen der idealen Fithrungskraft besser beherrschen.

Menschen wie ein Buch lesen

von Patrick King

310 Seiten, erschienen: Mai 2021

Pkcs Media, Inc., ISBN: 978-1-647-43274-4

MENSCHEN
WIE EIN
BUCH

Vielzahl von Quellen, Coaching und Erfahrungen.

Mitarbeitergesprache

von Roland Wille und Wilfried Braig
200 Seiten, erschienen: November 2011
Orell Fiissli, ISBN: 978-3-280-05463-5

Die meisten Fithrungskrafte wissen theoretisch, wie man ein Mit-
arbeitergesprach fithrt. Wenn es jedoch konkret wird, fehlen schlicht
die Formulierungen. Was tun? Wilfried Braig und Roland Wille bie-
ten Losungen fiir jede Gesprachssituation mit einer Theorie der Ge-
sprachsfithrung in diesem Handbuch fiir Fithrungskrifte.

Nach ganz oben

von David Dobele

288 Seiten, erschienen: September 2023
FinanzBuch Verlag, ISBN: 978-3-959-72738-9

Werfen Sie einen Blick in sich selbst und andere! Verstehen Sie die
subtilen Signale, die Sie aussenden, und steigern Sie Thre emotionale
Intelligenz. Patrick King ist ein internationaler Bestsellerautor und
Coach fiir soziale Kompetenzen. Seine Schriften schopfen aus einer
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Mitarbeiter-
gesprache

Wirtschafts-Influencer und Karriereberater David Dobele gibt in sei-
nem ersten Buch einen Einblick in die Welt der Top-1% und zeigt, wie
Wirtschaftslenker und Investoren ticken, was sie antreibt und was sie
gemeinsam haben. Aus seiner langjahrigen Erfahrung und unzahligen

Gesprachen destillierte er das Erfolgsrezept der Elite von morgen.

Cover: GRAFE UND UNZER Verlag, Hogrefe Verlag, Pkcs Media, Inc., Orell Fiissli, FinanzBuch Verlag
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W wirtschaft tv original

LEBEN AUF DER UBERHOLSPUR

BERATER

STAFEEL

Verfigbar auf

Amazon
Prime Video

EINE PRODUKTION VON WIRTSCHAFT TV
PRODUZENT JULIEN BACKHAUS, REGIE UND KAMERA FELIX LENG, KAMERA JANNIK GRAMM, FELIX LENG, NICO LINK, MATHIAS BINDER,
MARTINA CYMAN, RESA ASARSCHAHAB, ANDREAS KOMMERLING, POSTPRODUKTION NIKOLAOS ILIADIS, SPRECHERIN MAJA BYHARN,
MUSIK ENVATO UND ARTLIST, LIZENZEN STEVEN PRIER, PHILIPP KUHN, KODRDINATION JASMIN PAPER, FOOTAGE SHUTTERSTOCK



