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Liebe Leserinnen und Leser,

mit Helmut Schmidt ist einer der GroBen von uns gegangen - ein Politiker von Format, mit dem man be-
stimmt nicht immer einer Meinung sein musste. Aber der eine hatte und seinem Wissen, Gewissen und Uber-
zeugungen gefolgt ist. Und damit ein Vorbild an Fiithrung war in einer Zeit, die an Vorbildern immer drmer
wird. Ein groBer Europdéer, der sich viel abverlangte: ,Erst die Pflicht, dann die SPD, dann er selbst* titelt Hans
Peter Schiitz am 10. November 2015 auf stern.de. So auch ein Vorbild an Selbstfiihrung - und da lieB er sich
nicht reinreden. Gute Fithrung wurzelt immer in guter Selbstfiihrung - und genau das brauchen wir heute:
,Flihrung 3.0%, wie ich es nenne. Denn immer neue Herausforderungen der Digitalisierung und Globalisierung
der Wirtschaft miissen bewiltigt werden. Hierum kreist auch diese Ausgabe des Magazins fiir Business &t
Bildung: Dr. Isabelle Kiirschner legt die Basis mit Thren Tipps fur die Arbeitswelt der Industrie 4.0 (= S. 18).
Michael Silberberger und Christian Manthey beschreiben, wie sehr Firmen(-Griinder) von diesen Entwicklun-
gen profitieren (= S. 10). Und ich gehe im Interview mit ,Serien-Griinder* Wolfgang Lang der Frage nach
(= S. 8), was fir den Kunden 3.0 in der digitalen Shoppingwelt wichtig ist.

Ich bin tiberzeugt davon: Fiithrung 3.0 muss gerade in dieser digitalen Arbeitsumgebung den Menschen ab-
solut ins Zentrum stellen (= S. 4). Seine Gedanken zur Menschenfiihrung aus einer ganz anderen Perspektive
legt mir Trainerlegende Ottmar Hitzfeld in unserem Gesprich dar, das mich - wie der Mensch Ottmar Hitzfeld
selbst — sehr bertihrt hat und an das ich noch gerne zuriickdenke (= S. 12)!

Sehr freue ich mich, dass wir Ottmar Hitzfeld als Gast-Star fiir das groBe SalesLeaders-Forum am 4. Juni 2016
in Milheim an der Ruhr gewinnen konnten. Seien Sie dabei - Thren Kartenzugang finden Sie auf = S. 16
in diesem Heft. Auch die Wirtschafts-Weiterbildungsinitiative WIR SIND UMSATZ geht

wieder an den Start. Am 11. Marz 2016, 12 Uhr, heit es frisch: Vorhang auf fir 24 1

e Wb R | |
Stunden Business-Weiterbildung online fiir den guten Zweck! SAVE THE DATE! S ReEEnL 4

I Longseller-Buch ,Vertrieb geht heute anders” (bei Gabal in der
- 5. Auflage) auch in Russland und Taiwan auf den Markt ge-
' kommen ist! Spasibo! Xie xie!
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%FJSO Ebenfalls ein groBer Grund zur Freude ist unser zertifiziertes
e Train-the-Trainer-Ausbildungsprogramm, das nun zusitzlich \
mit dem DVWO-Qualitétssiegel ausgezeichnet wurde: Staffel 7 DVWO .
lauft mit einem groBartigen Team - und SIE als Fiihrungskraft, ||’ e ot
e . . Qualitats-Siegel |
als kiinftiger Trainer oder Trainerin oder erfahrener Personaler |,“_“ P

konnen sich jetzt bewerben fiir die 8. Staffel, die im néachsten Jahr beginnt. Eine Info \w‘“
finden Sie auf den letzten Seiten dieses Magazins — und sprechen Sie uns einfach an!
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Thr Andreas Buhr, CSP
Vorstand Buhr & Team Akademie fiir Fiihrung und Vertrieb AG
Prasident German Speakers Association GSA 2013-2015
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Der Mensch steht im

Zentrum des Fuhrungshandelns’

von Andreas Buhr

Was macht exzellente Fiihrung aus? Es gibt eine
Reihe von Eigenschaften, die groBe Fithrungsper-
sonlichkeiten auszeichnen. Eine der
grundlegendsten: Sie akzeptieren

und respektieren Menschen als

individuelle, einmalige und

einzigartige
E f

arbeiter

Personlich-
keiten. Sie schitzen sie in
ihrer menschlichen Indi-
vidualitdt. Und sie ge-
hen wertschitzend mit
ihnen um. ,Fiithren heiB3t
dafiir zu sorgen, dass Mit-
aufrechter nach
Hause gehen®, bringt es
der Benediktiner-

monch und Management-Autor Anselm Griin auf
den Punkt.

Hervorragende Fiihrungskrifte — ich nenne sie
olean leader - sehen ihre Mitarbeiter nicht nur als
Trager einer Funktion und als Mittel zum Zweck.
Sie sehen sie weniger als Werkzeug, denn als Ziel
der eigenen Arbeit. Der Mensch, die Talente und
Stéarken von Menschen sind der Fokus des Handelns
der Fiihrungspersdnlichkeiten. Thr Grundsatz: ,lch
will dem Mitarbeiter helfen, mehr zu tun als das,
wozu er sich selbst imstande sieht.” Genau auf die-
se Weise machen Sie Gefiihrte zu Folgenden. Und
zwar nicht im Sinne von ,blindem Gefolgsam®, der
aus autoritdr erzieltem Gehorsam stammt, sondern
im Sinne von freiwilliger Gefolgschaft, die auf zu-
gewiesener Autoritdt beruht. Followship ist wichtig
fir Leadership. Denn der Mensch steht im Zentrum
des Fiihrungshandelns.

Steht der Mensch wirklich im Zentrum lhres Fiih-
rungshandelns?

Leider gibt es diesbeziiglich allzu viele Lippenbe-
kenntnisse. Ich erlebe das immer wieder: Immer
wenn ich in meinen Vortragen, Coachings und Se-
minaren nach dem Glaubenssatz ,,Der Mensch steht
im Zentrum meines Fiihrungshandelns® frage, so
ernte ich groBe Zustimmung. Tatsdchlich glauben
viele Fihrungskrifte, dass dies ,die richtige® Ein-
stellung sei. Die Realitdt aber sieht doch anders
aus — und dies beweist sich leider auch in vielen
Fehlern, die nicht zuletzt in der (Wirtschafts-)Kri-
se offenbar wurden und werden: Produktion und
Wachstumsdruck haben langst nicht mehr den
Menschen im Mittelpunkt. Dies ist vielmehr zum
Selbstzweck mutiert. Zudem richtet sich die Bespit-
zelungs- und Ausforschungspraxis einiger Unter-
nehmen, die in den letzten Jahren ruchbar wurde,



gegen den Menschen: Falsch verstandenes Fiih-
rungshandeln betrachtet Mitarbeiter in diesem Zu-
sammenhang nicht als Menschen, sondern in erster
Linie als Unternehmensschmarotzer unter General-
verdacht. Als negativen Wertschépfungsfaktor.

Vorbilder Mangelware

Wer glaubt, dass der Mensch in seiner Wesenheit
im Zentrum des eigenen Fiithrungshandelns steht,
sollte auch wirklich danach handeln. Nur wenn Sie
als Fiihrungskraft Thr Handeln konsequent an ei-
nem unterstiitzenden Menschenbild ausrichten,
kénnen Sie Vorbild fiir Thre Mitarbeiter und Mit-
menschen sein! Denn so konnen Sie Menschen -
Mitarbeitern - helfen, eine Lebenslinie zu finden,
das zu tun, wozu sie am besten in der Lage sind.
Doch die Vorbilder der wenigsten Menschen kom-
men aus der Wirtschaft. Das zeigt eine Studie der
Strategieberatung Accenture. Die am meisten ge-
wiinschten Charaktereigenschaften sowie Sozial-
kompetenz, Kommunikationskompetenz und vor-
bildliche Lebensfiihrung und -einstellung fanden
die 250 Befragten leider nicht in der Berufswelt,
am eigenen Arbeitsplatz, unter ihren Vorgesetzten.

Wollen Sie Vorbild sein? Dann iiberpriifen Sie lhr
eigenes Menschenbild

Bin ich der Einzige, den solche unethischen Zu-
stinde in der Arbeitswelt storen? Bestimmt doch
nicht! Sie stort das doch auch! Sie wollen als ©lean
leader doch mit Thren besonderen Kompetenzen
Menschen so fiihren, dass diese Sie als Vorbild an-
sehen und Thnen folgen! Freiwillig und aus Uber-
zeugung folgen, weil sie spiiren, dass Sie sie ernst
nehmen. Es gilt: Wer nicht wei, wo er steht, kennt
auch nicht die Richtung, in die er gehen muss -
und noch viel weniger, wohin er andere fiihrt.

Gleichen Sie regelméBig Eigen- und Fremdbild ab
Thr (Fithrungs-)Verhalten ist immer dann authen-
tisch und verbindlich, wenn es erstens von lhnen
selbst und zweitens von AuBenstehenden - wie
eben Thren Mitarbeitern - so empfunden wird.
Doch Vorsicht: Sie persénlich kénnen Thr Handeln
auf Basis Threr inneren Werte, Threr Uberzeugun-
gen als authentisch oder aufgesetzt beurteilen
- AuBenstehende oder Thre Mitarbeiter kdnnen
das nicht. Denn diese haben im Allgemeinen kei-

nen wirklichen Einblick in Thre Wertebasis. Was sie
beurteilen kénnen, ist, ob ihnen Thr Verhalten als
zuverldssig konsequent auf die Werte Thres Unter-
nehmens bezogen erscheint. Diese Art von Glaub-
wiirdigkeit Threr Wirkung wird dann als authentisch
empfunden. Und hier liegt der Hase im Pfeffer,
denn die meisten Menschen glauben, dass sie als
authentisch oder kohdrent handelnd empfunden
werden miissten — empfinden sie sich doch auch
so. Aber sie wissen, was sonst keiner weiB: was in
ihnen vorgeht. Kurz: Eigen- und Fremdbild klaffen
oftmals auseinander.

Mein Vorschlag: Machen Sie den Schritt vom
~dumpfen Irgendwie“ zur konkreten Positionsbe-
schreibung. Holen Sie von Dritten - Thren Mento-
ren, guten Bekannten, vertrauenswiirdigen Kolle-
gen — moglichst detailliertes Feedback dartiber ein,

1. ... wie Thre AuBenwirkung im System Unterneh-
men, Business, Privatleben ist. Hier geht es um Be-
schreibungen, nicht um Wertungen!

2. ... welche Vermutungen diese bezogen auf Thr
Wertesystem hegen. Also Vermutungen dariiber:
Was treibt Sie wirklich an, welche Uberzeugungen
sind Thnen wichtig?

3. ... wie stark in Ubereinstimmung mit diesen Wer-
ten handelnd Sie wahrgenommen werden?

Gleichen Sie nun Eigenbild und Fremdbild mitein-
ander ab. Ich verspreche Thnen, Sie werden zu neu-
en Einsichten gelangen! Nicht nur dariiber, was das
Thnen ,unterstellte Wertesystem ist, sondern auch,
als wie stark ,in
Ubereinstimmung
mit sich selbst“
Sie empfunden
werden. Nur ko-
hdrentes Handeln
ist fokussiert, klar
und einfach er-
folgreich!



http://shop.buhr-team.com/machen-statt-meckern-1

Von René Borbonus

besseren Kem

Nur selten horen wir heute noch klare Aussagen
von Politikern. Warum eigentlich? Die Welt ist
nicht gerade unkomplizierter geworden. Geht es
den schweigsamen neuen Politikern mit ihren Aus-
flichten darum, uns maximal im Unklaren zu las-
sen, damit sie ihre Meinung je nach GroBwetterla-
ge jederzeit wieder dndern kénnen? Nein! Meiner
Uberzeugung nach geht es den meisten Politikern
einfach darum, dass sie {iberhaupt noch ihren Job
machen konnen. Denn klare Ansagen kdnnen sie
in groBe Schwierigkeiten bringen. Klar kommuni-
zieren bedeutet fiir mich jedoch, dass wir einander
verstiandlich machen, indem wir Klarheitsbremsen
16sen und Unklarheiten vermeiden.

Meine sechs Regeln fiir eine klare Kommunikation
1. Achten Sie auf eine prizise Wortwahl!

Jedes Wort, das Sie verwenden, sollte zum jeweili-
gen Sachverhalt passen, den sie thematisieren.

2. Benennen Sie Konkretes konkret!

Reden Sie nicht um den heiBen Brei herum, son-
dern wihlen Sie Thre Worte beim Argumentieren so
konkret wie mdoglich.

3. Verwenden Sie Worter beim Argumentieren
nur in ihrer geldufigen Bedeutung!

Die Gefahr ist sonst zu groB3, dass andere Sie nicht oder
nicht richtig verstehen und die logische Argumentati-
onskette aufgrund einer sprachlichen Liicke reiBt.
4. Wibhlen Sie beim Reden immer das gebriuch-
lichste Wort, auch wenn lhnen eindrucksvolle Sy-
nonyme zur Verfiigung stehen!

Argumentationen sollten immer den allgemeinver-

ssel zur
kation

stdndlichen Begriff verwenden, keine unnétigen
Fremdworter oder Wortneuschdpfungen. Wer die
Wahl zwischen mehreren Vokabeln hat, sollte im-
mer die einfachere und gebrauchlichere wahlen.

5. Erkldren Sie ungebrduchliche Worter wie
Fremdworter oder Fachbegriffe!

Komplexe ldeen, also abstrakte Begriffe, miissen
definiert werden. Wenn Sie keine andere Wahl ha-
ben, als ein Fremdwort oder einen Fachbegriff zu
verwenden, liefern Sie die Ubersetzung gleich mit.
Damit demonstrieren Sie Threm Gesprachspartner,
dass Sie verstanden werden wollen. Eine tiberfliissi-
ge Erklarung ist besser als ein irritiertes Publikum,
das nicht mehr folgen kann.

6. Unterziehen Sie lhre Argumentation einem lo-
gischen Klarheitscheck, indem Sie sie auf formale
Vollstiandigkeit iiberpriifen!

Je mehr wir sagen, desto weniger kommt beim
anderen an. Beschrdnken Sie sich auf das stérkste
Argument beziehungsweise die wenigen starksten
Argumente. Wenn Sie mehrere Griinde vorbringen
begin-
nen Sie mit dem
starksten Grund.
Struktur und
Kirze helfen,
die Membran der
Widerstinde zu
durchdringen.

wollen,



http://www.amazon.de/gp/product/3430201810?keywords=Klarheit%20Borbonus&qid=1446807206&ref_=sr_1_1&sr=8-1
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Erfolgsfaktor Hybride Beratung

Bald werden auch Lebensversicherungen, Berufsunfahigkeitsversicherungen und
andere Vorsorgeprodukte nicht mehr nur auf klassischem Wege abgeschlossen. Der
Besuch des Beraters beim Kunden wird seltener werden. An seine Stelle riickt die di-
gitale Beratung in Kombination mit einem persdonlichem Gesprach: Alles wird hybrid!
Mit diesem Wandel verdndert sich auch der Beruf des Versicherungsvermittlers
respektive -beraters. An ihn werden neue Anforderungen gestellt. Er muss einfach
dort sein, wo sich seine Kunden aufhalten. Wie sich das Berufsbild verdndert,
welche neuen Herausforderungen auf Sie zukommen - und warum trotz Digitali-
sierung die personliche Beratung weiterhin relevant fiir Ihren Erfolg als Vermittler
sein wird - das erfahren Sie im neuen Booklet ,Erfolgsfaktor Hybride Beratung -
Wie Sie den Kunden 3.0 nachhaltig begeistern” von Andreas Buhr.

»Beim Thema ,Vertriebsfiihrung’ geht kein Weg an Andreas Buhr vorbei. Der mehr-
fach ausgezeichnete Vortragsredner und Businesstrainer gilt als DER Experte auf
diesem Gebiet. Seit vielen Jahren begeistert er das Publikum auf groRen Weiter-
bildungsforen und Vertriebskongressen mit seinem Vertriebsfiihrungs-Know-how,
mit seinen Thesen zu Vertrieb 3.0 und zu Fithrung 3.0 sowie mit seinen zukunfts-

ErfulESfﬂkmr weisenden Strategien und handfesten Praxistipps.”, schreibt Wolters Kluwer.
= ng
Hybride Beratu
S 10,60 EUR
Wie Sie den Kunden broschiert, 100 Seiten

nachhallig bhepeistem

@ woters Kuwer

SchieRen Sie den Hattrick: Hier alle drei Booklets aus der
Wolters Kluwer-Reihe von Andreas Buhr!

Vermittler trifft Kunde Finanzvertrieb geht heute

Strategien fiir ein typgerechtes anders
Verkaufsgesprach Neue Wege fiir erfolgreiche
(inkl. Horbuch) Vermittler

Andreas Buhr zeigt in diesem
hilfreichen Booklet, wie Sie
Ihr Verkaufs-Know-how und
Ihr Wissen iiber Produkte und
Dienstleistungen erweitern

Buhr erldutert in diesem
konnen. Trainieren Sie anhand Lol vielgekauften Booklet, wie
-
zahlreicher Praxistipps, Bei-

' K = . Sie dem neuen Kundentypen
spiele und Ubungen, typge- e A - dem Kunden 3.0 - vor allem

rmare.,
rechte und emotionalisierende

In Zeiten von Smartphones,
Tablets & Co. werden Kunden
immer anspruchsvoller. Der
renommierte Experte Andreas

——

T SWaeee, in technischer Hinsicht besser

Verkaufsgesprache durchzu- = : begegnen und auf welchen
fiihren. — * neuen Kommunikationswegen
- Sie ihn ansprechen und von
L

Ihren Produkten iiberzeugen
kénnen

6,95 EUR




Der Kunde 3.0 will

-a1rness

und Transparenz!”

CROWDFOX

Dein Zugang zu Millionen von Produkten
@ 10% glinstiger als bei Amazon

Sichere Dir jetzt kostenlos Deinen Zugang zu Crowdfox und starte mit uns

Anfang November die groRte Revolution im Online-Shopping.

Du besitzt einen Zugangzeode? Hier gehts zur Anmelduny

|
Wolfgang LN/

Im Buch ,,Vertrieb geht heute anders“ beschreibt Andreas Buhr den Kunden 3.0, der
neue Anforderungen an Handel und Vertrieb stellt. Wiihrend das Buch seinen Zug zum
Longseller antritt — soeben ist es in Russland und in Taiwan erschienen -, unterhdlt
sich Andreas Buhr mit Griindern, die neue Ideen und Vertriebswege fiir den Kunden 3.0
entwickeln. Wie mit Wolfgang Lang, der im November 2015 mit der Plattform www.
crowdfox.de an den Start geht. Andreas Buhr ist skeptisch und setzt den Griinder auf
den Grill. Den es vermutlich in Kiirze dort auch giinstiger als bei Amazon gibt ...

Andreas Buhr: Herr Lang, Schuhe, Kleidung, Ta-
schen, Elektronik, Luxusgiiter, Kosmetika - in
vielen Bereichen haben sich Shoppingclubs in
den letzten Jahren etabliert. Man konnte mei-
nen, der e-Commerce-Markt - gerade im B2C-
Bereich - scheint in Deutschland ausgeschopft.
Doch denken Sie, eine Liicke gefunden zu haben,
die groB3 genug fiir Crowdfox ist...

Wolfgang Lang: Die ldee entstand im Jahr 2013,
nachdem ich mich jahrelang mit Handelssyste-
men und dem GroBhandel beschiftigt habe. Ich
habe einen Einkaufs-Club fiir Kunden vermisst,
der Einkaufsverbidnden im Handel gleicht. So ist
mit Crowdfox ein fairer Einkaufs-Club fiir Handler
und Verbraucher entstanden, der konsequent und

als Erster seiner Art siamtliche Ineffizienzen aus der
Prozesskette entfernt und dadurch Millionen von Pro-
dukten zu unschlagbaren Konditionen anbieten kann.

Andreas Buhr: Und wer steht heute als Unter-
nehmer und Financiers hinter der Plattform?

Lang: Hinter Crowdfox steckt die Erfahrung aus
tiber 40 erfolgreichen Unternehmens-Griindungen
und Skalierungen, ein internationales, 35-kdpfiges
Team aus flihrenden Handels-, Digital-, und 1T-Ex-
perten sowie neun namhafte Privat-Investoren.

Andreas Buhr: ,Millionen Produkte durchschnitt-
lich 10 % gtinstiger als bei Amazon“ ist der Slo-
gan von Crowdfox. Wie wollen Sie diese Preis-



garantie sichern, denn der internetaffine Kunde
3.0 wird eine solch krasse Aussage auf jeden Fall
priifen und im Zweifel schnell entlarven kénnen.
Lang: Crowdfox ist die erste fiir Handler kom-
plett kostenfreie Verkaufsplattform. Dadurch sind
in den Verkaufspreisen unserer Handler keine der
sonst iblichen Marketing- und Vertriebskosten
enthalten. Unser FairCommerce-Konzept basiert
dabei auf der semantischen Auswertung von Mil-
lionen Preispunkten, ermoglicht durch unser eigens
entwickeltes Big-Data-Backend. Kurz: Der Kunde
3.0 - dieser Ausdruck hat sich librigens verbreitet,
und ich lerne jetzt erst, dass Sie ihn wohl geprigt
haben - profitiert vom Fair Commerce. Und ich
denke, Herr Buhr, er will auch genau das: Fairness
und Transparenz®,

Andreas Buhr: Eine der Hauptzielgruppen von
Crowdfox sind ja die Handler. Wie viele sind be-
reits an Bord - und wie baut man ein solches
Zuliefernetz eigentlich auf?

Lang: Absolut richtig! Unsere Handler verkaufen
auf der Plattform komplett kostenfrei, ein einzig-
artiger Vorteil, der uns bereits mit mehr als 500
Héindlern zusammengebracht hat. Zudem bieten
wir Handlern dank unserer Technologie einen sehr
einfachen Einstieg. Der vollstdndige Registrierungs-
prozess dauert keine fiinf Minuten. Interessierte
Héandler geben uns einfach ihren Standard-Daten-
feed als URL frei und haben dabei keinen Mehrauf-
wand im Matching ihres Artikelstammes oder in der
weiteren Datenpflege.

Andreas Buhr: OK, Hindler sparen die Gebiihr -
das Spiel lduft aber dennoch nur, wenn Crowdfox
sehr schnell auf sehr hohe Endkunden-Nutzerzah-
len kommt. Nach der Einfiihrungsphase wollen Sie
die registrierten Teilnehmer zu ,Prime-Kunden*
machen. Wie wollen Sie die kritischen Kunden 3.0
vom Start weg iiberzeugen, eine monatliche Ge-
biihr zu zahlen? Um jemals rentabel zu werden,
braucht es millionenfache Registrierungen - wie
wollen Sie den Crowd-Effekt erzielen?

Lang: Richtig, wir brauchen ein starkes Alleinstel-
lungsmerkmal. Und das ist die innovative Verbin-
dung aus niedrigen Preisen bei gewohntem Conve-
nience-Komfort und einem optimalen Service. Das
erzeugt Neugierde: Bereits jetzt — in unserer Re-

gistrierungs-Phase - stehen tausende User auf der
Crowdfox-Warteliste, um Thre Weihnachtseinkiufe
auf Crowdfox tatigen zu kénnen. Wir bieten dabei
unseren Mitgliedern neben dem kostenpflichtigen
Prime-Upgrade auch eine kostenlose Mitgliedschaft
an, bei der die Verkaufspreise eine Transaktionsge-
biihr enthalten, wodurch die Gesamtersparnis etwas
geringer ausfallt.

Andreas Buhr: Amazon punktet mit kurzfristiger,
bald taggleicher Auslieferung - und zwar mit
»,Prime Now“ - sogar iiberall dahin, wo sich der
Kunde gerade befindet. In den Staaten ist das
bereits Realitit. Der Kunde 3.0 will seine Wiin-
sche immer sofort erfiillt haben. Bei Crowdfox
liefern die Handler selbst aus — wie wollen Sie da
Wettbewerbsfahigkeit garantieren?

Lang: Jeder zweite Euro geht im deutschen
e-Commerce heute iiber Amazon. Dabei werden
mehr als zehn Mrd. EUR iiber den Amazon Mar-
ketplace abgewickelt, sprich mit einem externen
Hindlernetzwerk umgesetzt. Auch Crowdfox ar-
beitet mit groBen und namhaften Handlern zu-
sammen, die eine gute Auslieferungsqualitdt und
Schnelligkeit bieten. Natiirlich will jeder Kunde
am liebsten noch am Tag seiner Bestellung die
Ware erhalten, aber beim Kauf eines Artikels,
der beispielsweise auf Amazon 600 Euro und auf
Crowdfox nur 540 Euro kostet, wird er sich gut
iiberlegen ob ihm eine Lieferung am selben, be-
ziehungsweise am Folgetag, 60 Euro Wert ist.

Andreas Buhr: Von Unternehmer zu Unterneh-
mer: Was treibt Sie als Seriengriinder und auch
als Mensch an?

Lang: Als Unternehmer wie auch als Mensch
lasse ich mich von ambitionierten Projekten be-
sonders motivieren. Projekte, hinter denen eine
groBe Vision steckt, und Werte die mir wichtig
sind. Mit Crowdfox haben wir ein revolutiona-
res FairCommerce-Konzept entwickelt, das als
Marktplatz einer neuen Generation Héandler und
Kéufer nachhaltig und auf einer neuartig fairen
Ebene zusammenbringt. Das treibt mich an. Ja,
wir wollen erfolgreich werden. Aber wir wol-
len es moglichst fair machen.

Andreas Buhr: Herr Lang, danke fiir das Gesprich!



MARKTWISSEN

,,Warum es heute so eln
ternehm

Auf der Milliarddrsliste des Forbes-Magazins finden sich bis auf
zwei Ausnahmen nur Unternehmensgriinder. Liegt der Schliissel zum
Reichtum also tatsdichlich in einer Unternehmensgriindung? Auf den
ersten Blick mag das vielleicht stimmen, doch ,irgendeine Unterneh-

mensidee” trigt nicht. Was Unternehmer solcheniRanges aulBBerdem
vereint, ist, dass sie alle ihrem Traum gefolgt sind:Jeder auf der Liste
der reichsten Unternehmer der Welt hat es geschafft, seinen individu-
ellen Traum zu verwirklichen. Und vielleicht war es nie so einfach wie
heute, eine Firma mit guten Erfolgsaussichten zu griinden.
Hier fiinf gute Argumente.

\

1. Heute gilt: ,Kopf schligt Kapital”

Noch in den 80er Jahren des letzten Jahrtausends
benotigte man in der Regel ein technisch und ma-
teriell aufwendiges Produkt sowie entsprechendes
Kapital, um sich auf dem Weltmarkt zu behaup-
ten. Doch durch den Aufstieg der neuen Techno-
logien in den 90er Jahren - vor allem im 1T- und
Mobilsektor - ist es moglich geworden, Probleme
auch ohne materiell aufwendige Produkte zu Iosen.
Heute braucht man keine Fabrikhallen und Maschl-
nenparks mehr, um ein Produkt oder eme D]@-nst—

leistung entwickeln und in der Welt der Tech- -Start-

ups am Markt bestehen zu kénnen. Es gentigt, eine
Liicke zu erkennen, das Problemin eine technische
Fragestellung umzuwandeln un‘d"daﬁjr eine Lo-
sung zu finden. In dieser Marktmschenstrategle
liegt das Geheimrezept fir eine erfolg‘relche Pro-
duktentwmklung
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Das boomende Outsourcing ermdglicht, dass es zur
Griindung keiner ausgefeilten Infrastruktur mehr
bedarf. Externe Firmen konnen solche Unterstiit-

zungslelstungsri in der Regel schneller, besser und n

gunstlg.qw.msetzen
o —
3. Einfacher: Startkapital und Haftung

Ganz ohne Startkapital geht es in der Regel nicht.
Doch es gibt Méglichkeiten, mit wenig Kapital zu
grimden und gleichzeitig seine Haftung zu be-

grenzen: Noch bis vor einigen Jahren brauch-

‘ten Griinder 25.000 Euro Stammkapital, um eine

| ‘GmbH (Gesellschaft mit beschrankter Haftung) zu

grimden. Diése Rechtsform war eine der wenigen
Méaglichkeiten, die Haftung des Unternehmers zu
egrenzen. Mit :gjer gesetzlichen Einfiihrung der
Unternehmer esél:l-s'chaft (haftungsbeschrinkt)
kénnen Griirider. seit 2008 nun schon ab einen
Euro“eine Mini-GmbH griinden und so die Haftung

2. Einfach: auf Kerndlenstlelstung fokuss:eren ..l.'L A @er Gesellschafter reduzi
Wer sich in den 80er Jahren dazu enfsch]oss Ql?ﬁ \le\Hohe des Startkapi
neues Produkt zu entwickeln,’ benoilgte nebqn-t \td?gn ‘aQ belsp1elswe
Fabrikhalle und Maschinenparks auch umfangTeJ,— \Absg he
che Biuroflachen, Fuhrparks und Ahrﬂlthes Heut.e'- W N \

ein Unternehmen in Komponeﬁten gegrunr N\ N 4“‘{51&1 ﬂg‘&\ﬂﬂftsme
. Das bedeutet, dass sich Un‘tcmehmer % ‘* ‘M‘ethb eNes -
die nicht zum Kemgeschaft geho* \ *Lsf gs an der'i t\qle Geschiftsidee zu testen, macht

L

!

erstiitzer ins Boot ho}en k'brmem e be L"ean—ﬁ tart-up- l\/lethode maoglich, mit wenig .
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fach Ist

er zu werden”

|

s

Startkapital zu priifen, ob es el Markt fiir eine
Produkt-ldee gibt, wie hicih gleﬁchfrage ist und
ob die geplanten VertriebSwege die richtigen sind.
Bei einem ,Lean-Start=up“ produziert man ein mi-
nimales funktionsfihiges P_fbdukt (,Minimum Via-
ble Product®, kurz: MVP) und testet es am Markt.
Im Business-to-Business-Segment testet man ein
Konzept mittels einer klassischen Kaltakquise so-
wie zusatzlicher Leadgenerierung auf den Online-
Kandlen, auf denen die Zielgruppe zu erwarten ist.
Die ersten Bestellungen oder vergleichbare positive
arktes liefern dann den prak-
Na ss eine Nachfrage und somit

Nt fuir d%\ rodukt vorhanden ist. Dieser
NachWa&..wwd als P 001c of Concept bezeichnet.

5% Rroof of Concept (Argumente und

i~ E?f‘elgg_’aktoren) iiberzeugt Investoren

'N/ht emml}roof of Concept kann ein Investor we-
&enﬂlch cinfacher gefunden und Fehlinvestitionen
vermled.c_n werden. Doch auch ohne Investor
ein.mit der™Lean-Start- -up-Methode gegrii
Untermnehmen wachsen. Wichtig ist nur, dassj h
das Konzept, als profitabel erweist, Gewinne rein-
vestiert'werden und die 1dee Schritt fiir Schritt von
der Marktreife zur Marktfiihrerschaft gefiihrt wird.
Ein Beispiel. hierzu aus unserer eigenen Historie:
Mit der Semigator AG griindeten wir 2008 griinde-

ten einen Marktplatz fiir Seminare. Nach wenigen
Wochen bereits prasentierten Trainingsanbieter ihre
Seminare auf dem Marktpl d die ersten Kun-

den be en, bei’uﬁ ZUu . Nach dem Proof
f Co und rund

.ﬂ en Online-Priasenz
mvestlgrte dangaq e eine Million Euro,
um das Unte men 7 en. Innerhalb kiir-
zester Ze1t-‘a|§n A in Deutschland.
Mach emselﬁegn Pri wir beide als Seri-
engriinder firma.de auptproblem aller
anderen Gruridt-r e Unternehmens-
grimdung braucht imme Zeit sowie Know-
how. Schon kleine Fehler konnen dazu fiihren, dass

. qin Unternehmen bereits im ersten Jahr insolvent

. geht. Unsere Losung: Wir als externe Spezialisten

grinden das Unternehmen schneller, sicherer und
nachhaltiger. Mit diesem Konzept begannen wir in
einem kleinen Team aus finf Mitarbeitern und ei-
nem MVP. Getrieben von dem Ziel, mit jeder Griin-
dung schneller zu werden, optimierten wir den Pro-
zess und vergroBerten uns unentwegt. Teil unserer
Philosophie ist es, den Prozess jeden Tag ein Stiick
einfacher zu machen. Das positive Kunden-Feed-
back bestatigte unsere Vorgehensweise und treibt
uns bis heute Tag fir Tag an. Mittlerweile ist firma.
de der groBte One-Stop-Shop fiir Griinder und Un-
ternehmer in Deutschland.
Fehlendes Kapital und Komplikationen bei der Pro-
duktentwicklung stehen einer Griindung heutzuta-
ge also nicht mehr im Weg. Wer als Unternehmer
erfolgreich sein will, sollte sich also nicht fragen,
wie man es schaffen kann, reich zu werden, son-
dern wie man seine Vision erfolgreich umsetzen
und damit seinen Traum und somit auch sich selbst
verwirklichen kann.



http://firma.de
http://www.firma.de/ratgeber/labor-fuer-entrepreneurship-in-berlin-firmade-gruender-michael-silberberger-im-interview/
http://www.firma.de/firmenbaukasten/buchhaltung-so-einfach-wie-nie-zuvor/
http://www.firma.de/firmengruendung/

Wenn ich etwas verspreche,
dann muss ich es einhalten”

Z

Heute ist Ottmar Hitzfeld TV-Sportexperte und sagt aktuell dem vom SC Paderborn
verpflichteten Stefan Effenberg eine grofie Trainerkarriere voraus. Auf eine solche kann
Hitzfeld selbst zuriickschauen - und mehr. Als Spieler wurde er zweimal Schweizer
Meister, als Trainer gewann er zwei Schweizer Meisterschaften, wurde viele Male Pokal-
sieger und siebenmal Deutscher Meister, er war Sportdirektor von Borussia Dortmund
und bis voriges Jahr Trainer der Schweizer Nationalmannschaft. Und immer einer, der
sehr prisent war. Klar, offen, ein Stiirmer eben. Das ist wohl das, was man als lebende
Legende bezeichnet. Andreas Buhr traf mit Ottmar Hitzfeld - der auch Star-Gast bei den
SALESLEADERS am 4. Juni 2016 in Miilheim sein wird - einen wahren ‘Coach’ zum
Gesprdch iiber das, was Spielertrainer auszeichnet: Selbstfiihrung und Fiihrung.



Andreas Buhr: Lieber Ottmar Hitzfeld, als Coach
oder Trainer sind Sie zugleich auch Fiihrungs-
person, und in dieser Rolle miissen oft auch un-
populire, schwierige Entscheidungen getroffen
werden. Welche Situation fillt Thnen hierzu als
erstes ein?

Ottmar Hitzfeld: Ich denke, ich weiB, worauf Sie
anspielen, lieber Herr Buhr. Ein groBes Problem
war, dass Wolfgang Feiersinger im Viertelfinale,
Halbfinale und im Einzug ins Finale gespielt hatte
- und dann beim Finale war Matthias Sammer fiir
Borussia Dortmund wieder fit. Da musste ich mich
zwischen beiden entscheiden. Ich habe mich klar
dafiir entschieden, dass Matthias Sammer spielt.
Ich musste die Ersatzbank nominieren und nach
taktischen Gesichtspunkten auswihlen. Da musste
ich Wolfgang Feiersinger komplett aus dem Kader
streichen, es waren damals nur 18 Spieler im Kader
erlaubt. Er musste also aus der Mannschaft auf die
Tribline - und das beim Champions League Fina-
le. Sportliche, strategische und taktische Gesichts-
punkte stehen da im Vordergrund. Ich muss die
Mannschaft so aufstellen, dass sie erfolgreich ist;
dass ich erfolgreich bin. Und doch war diese Ent-
scheidung rein vom Menschlichen her fiir mich das
groBte Problem.

Andreas Buhr: Konnten Sie das nachher mit
Wolfgang Feiersinger wieder begradigen?

Ottmar Hitzfeld: Nein, sowas verzeiht ein Spieler
einem Trainer nicht, das wei man als Trainer aber
auch. Das ist die andere Seite eines Trainer-Daseins.
Aber wir haben uns ein paarmal wiedergetroffen
und dabei ganz normal unterhalten. Er weiB3, dass
es die trainerisch schwerste Entscheidung fiir mich
Uiberhaupt war - aber dafiir kann er sich ja nix kau-
fen, und menschlich kann ich ihn da gut verstehen.

Andreas Buhr: Diese Entscheidung fiel Thnen
schwer, und ich merke, dass sie heute noch

was bei Thnen auslost, nachwirkt. Wenn Sie die
Wahl haben: Sind die Kopfentscheidungen oder
Bauchentscheidungen die besseren?

Ottmar Hitzfeld: Nun, beides sollte ineinander ein-
flieBen. 1ch muss iiberzeugt sein von der MaBnah-
me, die ich treffe. Uberzeugt sein heilt ja auch, ein
gutes Geflihl zu entwickeln. Ich habe nicht immer
nach dem Kopf entschieden, sondern habe mich
so manches Mal gefragt, ob ich einem Spieler das
wirklich im Innersten zutraue. Ich habe 6fters ein,
zwei Nidchte tiberlegt, bis ich mir wirklich sicher
war und musste meine Bauchentscheidung mit ein-
flieBen lassen. Dafiir habe ich mich oft auch in die
Rolle des Spielers versetzt. Ganz am Anfang meiner
Trainer-Karriere habe ich mich hiufig stundenlang
mit der Aufstellung beschiftigt, habe mich in die
Situation der Spieler hineinversetzt und mitgefiihlt.
Zu Beginn meiner Karriere war das extrem. Nach
einer Zeit hatte ich mehr Erfahrung und traf meine
Entscheidung schneller. Man kann eben schneller
Entscheidungen treffen, wenn man schon tausende
getroffen hat.

Andreas Buhr: Sie haben als Trainer fast alles er-
reicht. Gibt es Dinge, die IThnen fehlen; bei denen
Sie sagen, da hitte ich gerne noch zugegriffen?
Ottmar Hitzfeld: Nein, ich habe eigentlich immer
das Gliick gehabt, dass ich gute und sinnvolle Ent-
scheidungen traf und ich mich kontinuierlich ver-
bessern konnte. Ja, zugegeben, ich habe auch gute
Angebote ausgeschlagen. Wie beispielsweise 1985:
Da war ich - erst seit zwei Jahren Trainer — Po-
kalsieger mit dem FC Aarau. Und da habe ich ein
Angebot von Servette Genéve bekommen. Genf
liegt in dem franzdsischsprachigen Teil der Schweiz
- und ich konnte wirklich nicht gut Franzdsisch
sprechen. Ich habe das Angebot aufgrund der
Sprach-Hemmschwelle nicht angenommen und der
Verlockung der Millionen nicht nachgegeben und
bin zum Spitzenclub gegangen. Ich bin bei Aarau
geblieben, weil ich den Spielern ein Vorbild sein
mochte, und das ware ich nicht gewesen, wenn ich
trotz der Hemmnisse dem Geld gefolgt wére. Und
ich habe immer wieder solche Entscheidungen tref-
fen miissen.

Ein anderes Beispiel: 2004. Da war ich ausgebrannt
- die Nachricht tiber meinen Burnout ging ja durch
die gesamte Presse — und musste der Deutschen
Nationalmannschaft absagen. Das war auch eine
schwere Entscheidung. Deutscher Nationaltrainer
zu sein ware ja wirklich ein Traum gewesen, aber



ich war nicht in der Verfassung. 1ch habe hin- und
her iberlegt und mich bei dieser Entscheidung auch
auf mein Gefiihl verlassen - und mein Gefiihl hat
mir einfach keine positiven Signale gesendet, son-
dern nur negative, dass ich es nicht machen soll.

Andreas Buhr: Wie Sie es gerade schon anklin-
gen lieBen: Man braucht als Trainer, wenn man
so hoch spielt wie Sie, eine gute Work-Life-Ba-
lance. Wie war das bei Thnen?

Ottmar Hitzfeld: Das ist richtig. Nach sechs Jahren
bei Bayern hatte ich einen Burnout, weil mein Kopf
von morgens bis abends beschéftigt war. Denken,
Strategie, Griibeln: Da hatte ich zu wenig Ausgleich
zwischen dem Beruf und der Freizeit, obwohl ich
auch mentales Training mit Atemiibungen gemacht
habe. Kein Yoga, aber etwas Ahnliches. Und doch:
Der Stecker war raus, die Energie weg.

2007/2008 war ich dann zuriick bei Bayern. In
dieser Zeit habe ich mehr darauf geachtet, einen
Ausgleich zu schaffen: durch Lesen, durch Joggen,
mit der Familie mehr Zeit verbringen. Einfach mehr
Abstand gewinnen. Und das muss man halt lermen
- das musste ich auch lernen.

SALES

Andreas Buhr: Wir als Buhr und Team Akademie
fiir Fiihrung und Vertrieb sind ja selbst als Trai-
ner und Vortragsredner tidtig. Haben Sie einen
personlichen Tipp, was wir aus lhrer sportlichen
Erfahrung fiir die Fiihrungsarbeit, fiir unsere Se-
minarteilnehmer lernen konnen?

Ottmar Hitzfeld: Es ist wichtig, dass man in jeder
Funktion, auch als Trainer, Speaker oder Fithrungs-
kraft, den nétigen Respekt zeigt. Welche Rolle ich
auch habe, es muss mir klar sein, dass ich ein Vor-
bild bin, und ich muss mir die Disziplin abfordern,
dem gerecht zu werden. Ebenfalls sollte man eine
hohe Integritdt besitzen und zuverldssig sein. Das
heiBt, wenn ich einem Spieler oder Zuhdorer oder
Mitarbeiter etwas verspreche, muss ich es auch
einhalten. Eine groBe Rolle spielt auch die Leiden-
schaft. Dafiir sollte man sich mit der Aufgabe, die
man besetzt, hundertprozentig identifizieren kon-
nen: Dann kann man die Leidenschaft, die es fir
groBe Erfolge braucht, auch komplett und ehrlich
vorleben.

Andreas Buhr: Lieber Ottmar Hitzfeld, ich danke
fiir das Interview.
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Andreas Buhr in den Beirat der
STEVE KROEGER Akademie fir Motivation
und Teamgeist GmbH berufen

Andreas Buhr und Steve Kroeger teilen nicht nur
viele nachdriickliche, emotionale und herausfor-
dernde Erlebnisse und Erinnerungen wie die an die
gemeinsame Himalaya-Tour, Andreas Buhr wur-
de nun auch in den Beirat der 2013 gegriindeten
STEVE KROEGER Akademie fiir Motivation und
Teamgeist GmbH berufen. Die Berufung wurde beim
7 Summits® Supporter Day 2014 bekannt gegeben.
Ebenfalls zum Beirat gehdéren Ute Flockenhaus,
Programmleiterin des Gabal-Verlages, und Marco
Nussbaum, Geschiftsfiihrer der prize Management
Group GmbH, die die beliebten ,prizeotels“ be-
treibt.

LJeder der Beirdte bringt seine Kernkompetenzen
ein, und der Beirat unterstiitzte mit seinen lde-
en auch den Aufbau der neuen Online-Akademie
»7 Summits® Supporter Club™, erldutert Head-
Coach Steve Kroeger.

Online-Akademie: Leadership-Programm fiir
Fiihrungskrifte

Mit dem ,,7 Summits® Supporter Club“ haben alle,
die sich beruflich und privat neue Ziele setzen wol-
len, ab sofort im Internet die Moglichkeit, von den

Tipps des vielfach ausgezeichneten Coachs, Moti-
vationsexperten und Autor Steve Kroeger zu profi-
tieren: Auf = www.7summits-supporter-club.com
finden Interessierte praxiserprobte Online-Trainings,
um Schritt fiir Schritt die personliche Entwicklung
voranzutreiben. In verschiedenen Abo-Varianten
haben die Mitglieder des ,7 Summits® Supporter
Club“ die Mdglichkeit, an Mastermind-Gruppen zu
unterschiedlichen Themen teilzunehmen, sich mit
anderen Teilnehmern zu verkniipfen und so von
deren Erfahrungen zu profitieren. Zu den weiteren
Angeboten des Clubs gehdren der ,Motivations-
Pool“ mit {iber 400
Video-Minuten
sofort
rer  Motivations-
strategien und das
wl Summits®
Leadership-Pro-
gramm®, das sich
an  Unternehmer,
Fihrungskrafte
und High Poten-
tials richtet.

umsetzba-

==

7 SUMMITS® ONLIMNE TRAINING

LEADERSHIP
PROGRAMM


www.7summits-supporter-club.com
http://stevekroeger.com/f/club/

DREI FRAGEN AN ...

Bilder konnen die Herzen

»3 Fragen an...“ richten wir in loser Folge an Menschen, die etwas Herausragende
Diesmal steht uns Riidiger Schrader Rede und Antwort, lange Jahre Fotograf der Nachric
Zuletzt ist ein groBer Bildband von ihm bei Kettler erschier

Herr Schrader, Sie sind mit ihrer Kamera um die
halbe Welt gereist. Welche Bilder haben sich Th-
nen am nachdriicklichsten eingebrannt, welche
Situationen haben Sie am meisten geprigt?

Riidiger Schrader: Da kommen viele Bilder von sehr
unterschiedlichen Situationen vor mein inneres
Auge - und einige Fotos, die etwas davon festhal- =
- ten. Von meinen elgeﬂen ‘B_lldern ra'gf—dqs Boris- e =
BedZer«F&tQmas “dem Wlm fFlmlwsﬁ@.'“&* .

w

-&.-..-k —.'"

e e—lc h g Ul e, 1chk¢nnsagmda$§1@h+&gew1sseﬂ o
= tuationen als Mensch und in meiner Personlichkeit
gewachsen bin, weil ich Zeitzeuge groBer Umwil-
zungen und emotionaler Briiche geworden bin. Da
~ denke ich vor allem an die Nachte des Mauerfalls,
des Putsches gegen Gorbatschow, des Zerfalls des
Ostblocks, der Irak-Kriege oder des Angriffs auf das
World-Trade-Center, als ich die Fotografie des stern
== “bzw des_ FOCUS verantwortete. Die Koordination
g ~._;_£-“d‘ei~q?ﬁfdakteure das sorgfa’rtlge Edltmg der: BLder .
dle ‘unermiidfich aibeltende Fotografen geschossen P ‘ v
~hatten, nervenﬁessender Zextdr.uck uniibersehba-
- : - re Logistik- -Probleme, streikende Tﬂ)gm
tremes Schlafma gﬂMﬂe und auch mich
7 e @M&:gﬁnze Eine bessere und hirtere
BE o chule fiir gelassenes, souverdnes und vertrauen-
erweckende Fihren und Agieren nach allen Seiten
gibt es kaum.



http://www.amazon.de/R�diger-Schrader-wir-Weltmeister-wurden/dp/3862064204/ref=sr_1_1?ie=UTF8&qid=1448531140&sr=8-1&keywords=r�diger+schrader
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ganzer Nationen erreichen”

s geleistet haben und die uns in drei Antworten Impulse und Ideen geben konnen.
htenagentur dpa, dann Fotochef von stern und FOCUS, heute titig als Coach und Trainer.
ien, der die Liebe zum Sport und die zur Fotografie vereint.

Fiir Thr Buch ,,Wo wir Weltmeister wurden. BRA-
SIL//14“ sind Sie nochmal durch Brasilien ge-
reist. In Thren hochemotionalen, dann auch wie-
der nahezu skulptural-architektonischen Bildern
folgen Sie dem FuBball ins Leben: Hie das Mul-
timillionen-Geschéft Sport mit den lkonen, die
fiir viele Menschen den Titel ,FuBball-Gott* tra-

_ l s fihrt Menschen zu Gott oder
= mac‘nt 51e Zu Wohltatern oder einfach nur zu FuB-
e ballfans
Gemeinsame Sinnsuche, gemeinschaftliches Er-
leben, identitatsstiftende Riickversicherung und
struktureller Halt — das ist uns allen heilig. Und das
sind Elemente, wo die Grenzen zwischen Religion
und FuBball verwischen.
Mittlerweile arbeiten Sie als_Trainer und Coach
- wenn auch nicht im FuBball, sondern in der
Busmess-Weﬁerbﬂdung als zertifizierter Trainer
—= - der-Buhr & Team Akademie. Warum haben Sie
”'_'-.smh fur _gerade dlese Train-the-Trainer-Ausbil- -
dunguhem;sﬂn _ij —-und was geben Sie heute
lThren Kunden und Coachs unter lhrem eigenen
bekannten Motto ,,ViDe!“

_gen, cdort Kmder Menschen Junge und Alte, dre ——"Feamgelst,_g.ep@aLLJm dg_,.

ﬁmerstenzu— Vlsuell Denken!* also -

>

Riidiger Schrader: Der Kompetenztransfer der Buhr
& Team Akademie hat mich von Beginn an tiber-
zeugt. Kein eifersiichtiges Hiten vermeintlichen
Exklusivwissens, sondern offener, partnerschaftli-
cher Wissensaustausch und Optimierungswille ste-

“hen da im Vordergrund. Das hat mir lmpomert., ﬁ«“ -‘,

Begeistert hat mich in der Ausbﬂd.tmg— dm der-‘b ==

vl auch meinen per-
g- Ansatz perfektlomert ,ViDe! -
ist seit 35 Jahren mein tig-
lich Brot: Wie sieht was aus, und wozu fiihrt das?
Oder sollte es anders aussehen? Das groBe Bild be-
stimmt das Ganze, Thr Ganzes.
Visuell Denken fordert und fordert Thre Kreativitit,
verbessert Thre Kommunikation, optimiert dadurch
Thre Fihrungsqualititen und realisiert am Ende
verlidsslich Thre Erfolge und Ziele. Innovationen e
kommen nur von innovativ Tatigen. ::h“'




Wie wir
Gewinner

In der neuen
Arbeitswelt
werden

Dr. Isabelle Kiirschner, Autorin des
soeben bei Goldegg erschienenen
interessanten Buches mit dem Titel
~New Work. Wie wir morgen tun, was
wir heute wollen®, zeigt hier

zehn Trends und Tipps auf.

Die Zukunft der Arbeit hat bereits begonnen, und
wir sind mittendrin. Wir wissen, dass sich durch
die massiven Umwaélzungen in den Bereichen der
Demografie, Globalisierung, Digitalisierung und im
sozialen Wandel unsere Arbeitswelt radikal verdn-
dern wird. Und wie so oft, wird es auch hier Licht
und Schatten geben. Nicht alles, was auf uns zu-
kommt, wird nur positiv und fiir uns zum Vorteil
sein — und doch kénnen wir das meiste weder ver-
hindern noch aufhalten. Gleichzeitig ist uns klar,
dass die Zukunft auch viele positive Dinge fiir uns
bereithdlt, und dass wir davon profitieren kénnen,
wenn wir uns gut informieren und vorbereiten.
Wenn wir anpacken und mitgestalten, anstatt ab-
zuwarten und uns tberrollen zu lassen. Wissen ist
Macht und nimmt uns die Angste, die Verdnderun-
gen haufig auslésen. Je mehr Wissen wir uns an-
eignen, desto besser kénnen wir der Zukunft der
Arbeit gut vorbereitet und vor allem mit einer gro-
Ben Portion Optimismus entgegentreten.

1. Wir miissen bereit sein, uns zu verandern!

Unternehmen und Individuen miissen Verdande-
rungsbereitschaft und Veridnderungsfihigkeit an
den Tag legen, um in einer sich rasch und oftmals

auch unvorhersehbar verindernden Welt zu beste-

hen. Resilienz, also die Fdhigkeit, Krisen und un-
vermutete Uberraschungen nicht nur zu tolerieren,
sondern aktiv zu tiberwinden, ist die Antwort auf
die zerstorerische Kraft der Disruption und wird zu
einer der wichtigsten Eigenschaften in der Arbeits-
welt der Zukunft.

2. Beschiftigungsfihigkeit 16st Beschaftigungs-
garantie ab!

Nicht mehr der Arbeitgeber, sondern jeder einzelne
Beschiftigte wird in Zukunft dafiir Verantwortung
tragen, dass er einer Tatigkeit nachgehen und daraus
seinen Lebensunterhalt bestreiten kann. Dazu gehort
die Bereitschaft zum lebenslangen Lernen ebenso
wie die Gesunderhaltung unserer eigenen Arbeits-
kraft. Aber vor allem braucht es dazu die Fihigkeit,
sich auf immer neue Anforderungen, vielleicht auch
auf immer neue Jobs in wechselnden Unterneh-
men einstellen zu kénnen. Dabei wird die fachliche
Weiterbildung eine groBe Rolle spielen — aber nicht
die einzige. Noch wichtiger wird sein, dass wir uns
soziale Kompetenzen wie flexibles Denken, Team-,
Kommunikations- und Anpassungsfihigkeit sowie
eine unternehmerische Einstellung zu eigen machen.



3. Arbeitnehmer und Arbeitgeber der Zukunft
sind anpassungsfihig und flexibel!

Schon heute sind immer mehr Unternehmen ge-
zwungen, auf einem Markt zu bestehen, der ih-
nen stindige Veranderung, Anpassungsfdhigkeit
und Flexibilitdt abverlangt. Diese Anforderungen
werden die Unternehmen in Zukunft in noch viel
groBerem Umfang als bisher an die Beschiftigten
weitergeben und damit auch ihre Beschiftigungs-
verhiltnisse tiberdenken.

4., Flexibilitdt und Mobilitdt werden eins!

Ob es uns gefillt oder nicht — die Zukunft der Ar-
beitswelt wird mehr Flexibilitdit und Mobilitit fir
Unternehmen und deren Mitarbeiter bieten, sie
gleichzeitig aber auch einfordern. Das birgt Chan-
cen und neue Anforderungen zugleich. Wer nicht
bereit ist, diese Veranderungen mitzutragen, wird
frither oder spater auf der Strecke bleiben.

5. Freiheit ist die neue Sicherheit!

Die neue Arbeitswelt bietet uns vor allem eines:
mehr Freiheit. Damit er6ffnen sich fiir uns wunder-
bare Mdoglichkeiten, unser Arbeitsleben so zu gestal-
ten, wie es uns gefillt. Dazu gehort, dass wir uns
nicht nur am Beginn unserer Berufslaufbahn, son-
dern auch mittendrin oder sogar gegen Ende immer
wieder neu entscheiden kénnen, welche Tatigkeiten
unseren Erfahrungen und Fihigkeiten entsprechen.

6. Arbeitszeit und Arbeitsort I6sen sich auf!
Eigenverantwortung und Selbstbestimmung sind
die zwei wesentlichen Elemente, die wir durch die
Auflosung fester Arbeitszeiten und Arbeitsorte hin-
zugewinnen. Das endet nicht bei der Mdglichkeit,
E-Mails auf dem Sofa zu checken oder vom Spiel-
platz aus Telefonate zu fithren. Fiir uns bedeutet
das, dass sich die Arbeit auf die Art und Weise er-
ledigen lasst, die wir selbst fiir die beste und effi-
zienteste halten. Damit tragen Selbstbestimmung
und Eigenverantwortung auch dazu bei, dass wir
gestinder bleiben, weil wir subjektiv weniger Stress
und Zeitdruck verspiiren, selbst wenn wir nach wie
vor das gleiche Arbeitspensum ableisten oder es so-
gar steigern.

7. Die Arbeit wird uns nicht ausgehen!

Zwar bescheinigt uns eine aktuelle Oxford-Studie,
dass in zehn bis 20 Jahren 47 Prozent der heuti-
gen beruflichen Tatigkeiten voll automatisiert er-
ledigt werden kénnen. Doch das heilt nicht, dass
dies auch der Fall sein muss, denn was technisch

mdoglich ist, macht in der Praxis nicht immer Sinn
oder rechnet sich betriebswirtschaftlich. Maschinen
hin oder her, den Bedarf an Fachkriaften werden sie
nicht decken konnen, insbesondere im Dienstleis-
tungssektor. Das Arbeitszeitpensum wird Progno-
sen zufolge eher zu- als abnehmen; so miissen im
Jahr 2030 13 Milliarden Arbeitsstunden geleistet
werden im Vergleich zu den elf Milliarden geleiste-
ten Stunden im Jahr 2010.

8. Soziale Kompetenzen sind gefragter denn je!
Auch wenn noch viel Raum fiir Gestaltung bleibt,
so scheinen einige Vorhersagen sehr plausibel:
Tatigkeiten, bei denen soziale Kompetenzen, per-
sonliche Interaktion und Kommunikation bendtigt
werden, haben wohl die besten Chancen, zu tiber-
leben. Ganz egal, in welchem Berufsfeld wir heute
und in Zukunft titig sind: Gute Chancen auf Be-
schiftigung haben Personen, die neben ihren Fach-
kenntnissen auch {iber innovative und soziale Fa-
higkeiten verfligen und diese stetig erweitern.

9. Wir brauchen keine Angst zu haben!

Viele Fragen sind noch offen, und es wird nicht un-
erheblich zum Fortbestand unseres wirtschaftlichen
Erfolges beitragen, welche Antworten wir auf sie
finden. Doch davor sollten wir uns nicht fiirchten.
Wenn mir etwas wirklich Angst macht, dann ist es
die Sorge, dass an dieser Stelle keine oder die fal-
schen Entscheidungen getroffen werden - doch je
eher und je intensiver wir uns damit beschiftigen,
desto optimistischer und hoffnungsvoller kénnen
wir in die Zukunft der Arbeitswelt blicken.

10. Packen wir es an, und machen wir uns die
Arbeitswelt, wie sie uns gefallt!



http://www.amazon.de/New-Work-morgen-Goldegg-Business/dp/3902991992/ref=sr_1_1?ie=UTF8&qid=1446673032&sr=8-1&keywords=new+work

geradesunter

Britta Kroker

Uhrungskratte

Immer mehr Fiihrungskrifte, Unternehmer und Selbststindige bilden sich via Video-
learning weiter. Ob (live-aufgezeichnetes) Webinar oder sorgsam gebauter Videokurs auf
einer der spezialisierten Plattformen wie der Pink University (www.pink-university.de) -

Videolearning boomt, weil es terminunabhingig genutzt werden kann und inhaltlich
richtig was bringt. Die Redaktion des Magazins fiir Business & Bildung hat daher mit
Britta Kroker, Geschiiftsfiihrerin der Pink University, auf der auch Andreas Buhr viel-
gebuchte Videokurse zum Thema Vertrieb 3.0 anbietet, gesprochen. Und hat ein kleines

Gewinnspiel fiir Sie rausschlagen konnen!

Frau Kroker, Trainings mit Video gibt es ja seit
vielen Jahren. Wie hat sich der Markt entwickelt
- und worauf achten B2B- und B2C-Kunden
heute?

Britta Kroker: Der echte Durchbruch fiir online-
basiertes Videolearning kam eigentlich erst vor
wenigen Jahren dank des schnellen Internets.
Online-Videos ermdglichen einen so flexiblen und
nachhaltigen Wissenserwerb wie kaum ein anderes
Lernmedium, und das im individuellen Lerntem-
po und auch mobil. Einzellerner wie Unternehmen
kénnen mit Videolearning viel Zeit und Geld spa-
ren, indem sie die Videos sowohl als Selbstlernme-
dium einsetzen als auch im Rahmen eines Blen-
ded-Learning-Konzepts. Das heiB3t, die Teilnehmer
nutzen sie zur Vor- oder Nachbereitung von Pri-
senzseminaren oder auch als Performance Support
am Arbeitsplatz. Diese universelle Einsetzbarkeit er-
warten unsere Kunden heute zu Recht.

Machen denn die kostenlosen Videoplattformen
wie speziell YouTube Thnen auf die lange Sicht

nicht den Markt kaputt? Es gibt dort ja Tausende
von Tutorials zu allen Themen aus Wissenschaft,
Wirtschaft und Politik und Dutzende Channels,
auf denen Trainer und Weiterbildungsinstitute,
Universititen und Beratungsfirmen immer pro-
fessioneller ihre Themen prasentieren.

Britta Kroker: Einerseits hat YouTube das Thema
Videolearning sogar sehr stark mitbeférdert - je-
der, der heute was lernen will, schaut sich auch auf
YouTube um! Damit ist das Thema Videolearning
bei allen Berufstitigen, aber auch allen Privatper-
sonen endgiiltig angekommen! Andererseits bin ich
immer noch der Ansicht, dass es dort wenig echtes
Videolearning in der Qualitdt von wirklich profes-
sionellen Anbietern gibt. Dazu kommt: Natiirlich
diirfen YouTube-Videos aus rechtlichen Griinden
nicht einfach ohne Weiteres in ein Leaming Ma-
nagement System eines Unternehmens oder ins Fir-
men-Intranet eingebunden werden.

Und auBerdem liefern unsere Videotrainings sicher
mehr Nutzen: Sie fassen das Wissen eines komplet-
ten Prasenztags in etwa 80 Minuten zusammen. Sie



sind aufwandig im Studio und mit umfangreicher
Postproduktion erstellt, also mit animierten Grafi-
ken und Spielszenen. Dazu jeweils Lernunterlagen,
Checklisten, Ubungsblétter sowie ein Abschlusstest.

Dann mal etwas ketzerisch: Was unterscheidet die
Pink University denn iiberhaupt von anderen kos-
tenpflichtigen professionellen Video-Lernplatt-
formen, die es auf dem Markt gibt?

Britta Kroker: Wir sind als einziger Anbieter kon-
sequent auf berufliche Weiterbildungs-Themen
spezialisiert. Und haben mit vielen renommierten
Experten Videotrainings produziert - bei uns gibt
es also nicht nur einen Kanal, sondern ein um-
fassendes Angebot. Als ehemalige Programmge-
schaftsfiihrerin des Campus Verlags kann ich sehr
von meiner Verlagserfahrung profitieren, die der
Qualitdt unserer Inhalte zugutekommt. Dazu in al-
ler Bescheidenheit: Das ,,Handelsblatt* nannte mich
mal ,Revolutionidrin der gedruckten Welt* und die

Frankfurter Allgemeine Zeitung schrieb: ,Wie ef-
fektiv Videotrainings sind, zeigt die Pink Universi-
ty“. AuBerdem wurden wir fiir unsere Schulungsvi-
deos bereits vielfach ausgezeichnet, zuletzt mit der
,Comenius EduMedia Medaille®, die als der bedeu-
tendste Award fir digitale Bildungsmedien in Eu-
ropa gilt.

Ubrigens: Von jedem unserer Videotrainings ist
auch ein Einzelvideo als ,Probevideo® freigeschal-
tet — auch von dem Videotraining ,,Mehr Umsatz
durch Vertriebsintelligenz“ (Anm. d. Red.: siehe
Bild unten) - siehe das untenstehende Bild, das
wir mit Andreas Buhr erstellt haben. So kann sich
jeder schnell ein Bild von der Qualitdt der Videos
machen. Und exklusiv fiir die Leserinnen und Le-
ser des Magazins fir Business & Bildung haben wir
noch ein Weihnachts-Gewinnspiel auf Lager! (Anm.
d. Red.: Schauen Sie unten bei dem pinkfarbenen
Lowen nach!)

Mehr Umsatz durch Vertriebsintelligenz

G) EinfUhrung

Mehr Umsatz durch das
funfstufige Verkaufsgesprach

Daver: 12 Min.

@ Mehr Umsatz durch Referenzen

Dauver: 12 Min
@ Mehr Umsatz durch Social Media
Daver: 11 Min. PROBEVIDEQ

Mehr Umsatz durch gelebte
Werte im Verkauf

Daver: 9 Min.

Mehr Umsatz durch die richtigen
Mitarbeiter ’

Daver: 11 Min

UNIVERSITY

*) Der Gewinn wird nach nachweislichem Ein-

UNSER LOWENSTARKES WEIHNACHTS-GEWINNSPIEL

Die ersten drei Leser, die uns eine Mail an m.dudla@buhr-team.com mit
dem Stichwort ,Pink University" und ihren Kontaktdaten (vollstdndiger
Name, Unternehmen) senden, erhalten einen ganzjahrigen kostenlosten
Zugang®) auf das begehrte Videotraining ,Mehr Umsatz durch Vertriebs-
Intelligenz" von Andreas Buhr auf der Pink University!

Also: Senden Sie JETZT lhre Gewinnermail mit dem Stichwort an die ange-
gebene Mailadresse! Das Team der Pink University driickt Ihnen die Daumen!

gang der E-Mails an die genannte Mailadresse
vergeben. Der Rechtsweg ist ausgeschlossen.
Nicht teilnehmen diirfen Mitarbeiter der Pink
University und der Buhr & Team Akademie.
Der kostenlose Zugang ist auf das genannte
Videotraining beschrénkt und kann nicht bar
ausgezahlt werden. Es wird nur ein Zugang
pro Gewinner freigeschaltet. Der freie Zugang
ist gliltig flr ein Zeitjahr vom Tag der Ein-
|6sung des Gewinn-Gutscheincodes an.




- Andreas Buhr, Prisident German Speakers Association GSA 2013-2015

10 Jahre GSA und 2 Jahre
Prasidentschaft: Leidenschaftt,

Heute werfe ich einen Blick zuriick auf zwei Jahre
Prisidentschaft der German Speakers Association
(GSA), dem nach der NSA (National Speakers As-
sociation/USA) weltweit groBten Verband profes-
sioneller Vortragsredner. Ich mache keinen Hehl
daraus: Eine kostbare, aber auch eine fordernde
Zeit und Aufgabe, die neben meiner Tatigkeit als
Unternehmer, Vorstand der Buhr & Team Akademie
fir Fiihrung und Vertrieb, Buchautor und Speaker
volles Engagement und viel Liebe verlangt - aber
mir auch viel Energie und SpaB gegeben hat.
Unter dem Motto ,,Business Speaking: Bewusstsein
verandern — Einfluss nehmen® bin ich vor zwei Jah-
ren mit dem Ziel angetreten, der GSA noch mehr
wirtschaftspolitisches Gewicht zu verleihen. Sie zu
einer Stimme zu machen, die man hort. Die Lob-
by der Speaker und Trainer zu starken. Und die
Professionalisierung des Berufes ,Vortragsredner®
voranzubringen. Ubrigens: Wer lesen will, wie al-
les angefangen hat, dem lege ich die letzten vier
Ausgaben des Magazins fiir Business & Bildung ans
Herz (hier: magazin.buhr-team.com).

Engagement & Spal3”

Mehr als zwei Jahre liegen nun hinter mir — den
goldenen GSA-Schliissel durfte ich bereits an un-
seren neuen Prisidenten Martin Laschkolnig tiber-
geben, dem ich fiir seine Amtszeit an dieser Stelle
nochmal alles Gute und viel Erfolg wiinsche. Ich
bin sicher, dass die GSA mit ihm als Prdsidenten
und Michael Rossi¢, CSP, als wiedergewidhltem Vize
weiter auf der ErfolgsstraBe sein wird.

Es ist viel passiert in den letzten 30 Monaten und
es ist mir sehr wichtig zu sagen, dass wir das al-
les nur schaffen konnten, weil Prasidium, Vorstand
und das Team der GSA-Geschiftsstelle an einem
Strang gezogen haben. Dafiir danke ich allen! Was
wir alles geschafft haben, mochte ich hier kurz zu-
sammenfassen:

Biiro-Umzug und neues Team

Turbulent ging es zu Beginn meiner Prisident-
schaft los: Nachdem Claudia Haider, GSA-Ehren-
mitglied und neues Mitglied im Vorstand, sich
aus der Geschaftsfiihrung verabschiedet hatte und



wir ein neues Team aufbauen mussten, zog das
komplette Biiro unter neuer Leitung von Brigitte
Heckmann von Eichenau in den Miinchener Nor-
den - mit allen organisatorischen und vor allem
technischen Tiicken, die so ein
Umzug mit sich bringt. Dazu
kamen mehrere Personalwech-
sel; trotzdem wurden alle Pro-
jekte wie geplant und nahezu
reibungslos durchgefiihrt, und

die Geschiftsstelle war zu je-
der Zeit erste Anlaufstelle fir
alle Mitglieder.

Relaunch der Marke GSA

Wir haben das zehnjihrige
Bestehen der GSA zum Anlass
genommen, einen groBen Marken-Relaunch in die
Wege zu leiten, der in den nichsten Monaten auch
durch eine neue Website vollstindig umgesetzt
werden wird. Nach vielen Pitches und zahlreichen
Konzepten haben wir uns fiir das beste entschie-

den: Markenzeichen der GSA ist seit Anfang des
Jahres die bunte Wabe - Symbol fiir die Bienen-
wabe als Stiitze fiir die Gemeinschaft und ,bunt*
als Symbol fiir die Vielfalt. Mein besonderer Dank
gilt Jon Christoph Berndt,
der sich hier federfiithrend
gekimmert hat. Im Zuge
des Relaunches wurden auch
die Bezeichnungen fiir die
Mitglieder gedndert. Es gibt

nach wie vor vier Mitglieds-
arten: Member, Professional
Member, Corporate Member
und Partner Member.

Neu gegriindete
Ethikkommission
Zudem wurde auf Initiative von Gaby S. Graupner,
GSA-Prasidentin 2011-2013, eine Ethikkommissi-
on gegriindet, die neben der Vorstandschaft und
der Mitgliederversammlung das dritte Vereinsorgan
darstellt. Diese hat die Aufgabe, VerstoBe gegen die



ethischen Grundsédtze der GSA zu priifen und dem
Vorstand die Ergebnisse mit einem Vorschlag zur
weiteren Vorgehensweise vorzulegen. Mithilfe von
Dr. Erkan Altun wurde das Vorhaben auch rechtlich
auf solide FiiBe gestellt. Herzlichen Dank an Gaby
und Erkan fiir ihren Einsatz!

Member Card GSA AND MORE

Eins unserer Herzensprojekte ist die GSA Member
Card. Sie ist nicht nur einfach ein Mitgliedsausweis,
sondern die Eintrittskarte zu einem herausragen-
den Bonusprogramm, von dem alle Mitglieder pro-
fitieren, wie Buchung giinstiger Hotels, preiswerte
Mietwagen und Chauffeurservices, Sonderkonditi-
onen auf MaBanziige und Kostiime, Online- und
IT-Support, Vielfliegerboni, Versicherungsleistun-
gen, juristische Dienstleistungen und vieles mehr.
Mit Besuchen bei Fortbildungsveranstaltungen
kann jedes Mitglied auBerdem Punkte sammeln, die
sich in geldwerte Vorteile fiir Fortbildungsbudgets
umwandeln lassen. Mit der Member Card lohnt
sich Fortbildung also doppelt! Und wir schaffen
Mitgliederbindung durch erhdhte Attraktivitat der
GSA. Die Leistungen sind weltweit einmalig im Be-
reich der Global Speakers Federation (GSF).

Griindung der SOS-Agency

Und auch dieses Projekt, das schon lange in unse-
ren Képfen war, ist endlich in die Realitdit umge-
setzt worden: Wir haben eine Agentur gegriindet
namens ,Speaker on Stage - SOS-Agency”, die es
ermdglicht, Buchungen fiir GSA-Veranstaltungen
sinnvoller im Interesse der GSA zu gestalten.

Zwei fantastische Conventions

Wihrend meiner Amtszeit haben wir zwei wunder-
bare Conventions in Bonn und Miinchen durchge-
fihrt. Feierliche Hohepunkte fiir mich waren die
Verleihung des German Speakers Global Award
2014 an Seine Heiligkeit, den 14. Dalai Lama, so-
wie die Verleihung des Deutschen Rednerpreises an
Prof. Dr. Roman Herzog, Bundespréasident a.D., im
Jahr 2014 und in diesem Jahr an Dr. Auma Obama,
Schwester des US-Présidenten Barack Obama und
Griinderin der Stiftung ,Sauti Kuu®, die benachtei-
ligten Menschen eine starke Stimme gibt. Ebenfalls
wurden drei Personlichkeiten fiir ihr Lebenswerk in
die ,German Speakers Hall of Fame" berufen: Be-

reits 2014 Dr. Eckart von Hirschhausen sowie im
Jubildumsjahr 2015 die GSA-Mitglieder Anne M.
Schiiller und Boris Grundl. Gleichzeitig gab es die-
ses Jahr mit der parallel zur Conventi-
on stattfindenden GenY-Convention fiir
20- bis 29-jdhrige angehende Speaker
eine Premiere, die toll angenommen
wurde und auf groBe Resonanz gesto-
Ben ist. Und zu guter Letzt haben wir

mein im Dezember ausgerufenes Ziel
tatsichlich erreicht: Die Minchner Con-
vention war ausgebucht!

NSA Convention in Washington

Der Austausch und personliche Kon-
takt unter Speaker-Kollegen war mir
immer besonders wichtig. Ein regelrechtes Muss
ist fiir mich daher der Besuch der Convention des
US-Speakerverbandes NSA, die dieses Jahr in Wa-
shington stattfand. Es gab so viele Highlights, doch
zwei Dinge haben mich besonders stolz gemacht:
Die GSA hat Flagge gezeigt und war mit 35 GSA-



lern vertreten. Und GSA-Mitglied Bernhard Wolff
hat es dort auf die groBe Bithne geschafft und das
gesamte (Profi-)Publikum mit seiner Performance
restlos begeistert. Das ist noch keinem
deutschsprachigen Speaker vor ihm
gelungen. Ebenfalls in diesem Jahre
wurde Ulrike Aichhorn mit dem hochs-
ten und héartesten Qualitdtssiegel, dem
»Certified Speaking Professional“ (CSP)

ausgezeichnet! Sie ist damit die erste
Osterreicherin, und nach Sabine Asgo-
dom, CSP, GSA HoF, und Cordula Nuss-
baum, CSP, die dritte deutschsprachige
Speakerin, die diesen Titel fiihren darf.

Zertifikatslehrgang ,Professional
Speaking” geht unter neuer Leitung in die
nichste Runde
Ich hatte die groBe Freude und Ehre, insgesamt
31 Absolventen der zwei letzten GSA-University-
Jahrgange die begehrten Zertifikate auf der gro-
Ben Bithne am Gala-Abend der GSA-Convention zu

tiberreichen. Bei der einzigartigen Speaker-Ausbil-
dung durch Experten der GSA gibt es ab diesem
Jahr eine gravierende Verdnderung: Markus Hof-
mann, CSP, hat die Studienleitung nach fast sechs
Jahren erfolgreicher Arbeit an seinen Nachfolger
Thilo Baum {iibergeben. Mein herzlicher Dank gilt
Markus, Thilo und Vesela Haltakova, ,Uni-Beauf-
tragte“ in der GSA-Geschiftsstelle, durch deren
Engagement der Ubergang so reibungslos funktio-
niert hat. Und der Lehrgang 2015/2016 ist nahezu
ausgebucht. Die Erfolgsgeschichte dieser weltweit
einmaligen GSA-University geht also weiter!

GSA-Wiki: Die Wissensplattform von Mitgliedern
fiir Mitglieder

Und noch ein Novum: Ab sofort steht auf der GSA-
Website unter dem Menipunkt ,Members only*
eine neue Wissensdatenbank fiir GSA-Mitglieder,
das sogenannte GSA-Wiki, zur Verfiigung. GSA-
Wiki wird einmal ein sich stindig veranderndes
Lexikon, das nie fertig werden wird. Fiir alle, die
auf der Blihne und vor Gruppen arbeiten. Alle In-
formationen, die hier abgespeichert sind, sind kurz,
relevant und exklusiv. Von uns allen - fiir uns alle.
Hier kann sich jeder holen, was er braucht und
auch beitragen, was anderen helfen kénnte. Das
GSA-Wiki wird mit der Zeit wachsen und irgend-
wann eine einzigartige Sammlung von Wissen rund
um das Thema Speaking sein, auf die kein Mitglied
mehr verzichten will. Ich danke Michael Rossié fiir
diese groBartige Idee und Ingo Radermacher fiir die
Bereitstellung der ersten Inhalte.

Als Past President werde ich mich ab sofort im Hin-
tergrund halten und nur als GSA-Mitglied bei der
ein oder anderen Veranstaltung gern dabei sein.

Auf der Biihne, als Speaker zu ,Vertrieb geht heu-
te anders” und ,Machen statt meckern®, bei den
nachgefragten Train-the-Trainer-Ausbildungsgan-
gen der Buhr & Team Akademie, auf den vielen
Messen wie der DKM und natiirlich bei den groBen
Veranstaltungen wie den SalesLeaders-Foren (siche
S. 14 und 26) und der Wirtschafts-Weiterbildungs-
initiative WIR SIND UMSATZ powered by SalesLea-
ders sehen wir uns weiterhin - und bin ich fiir Sie,
liebe Leserinnen und Leser, jederzeit da!

Thr/Euer Andreas Buhr



FUR SIE: DIE VERANSTALTUNGSTERMINE

3.-5.12.15
TRAIN THE TRAINER-
Programm
Modul 2 der 7. Staffel

MEHR INFOS

11.12.15
TRAINERTAG
von Buhr & Team,
Diisseldorf

MEHR INFOS

17.-20.12.15
BERGTAGE
Obergurgl = Hochgurgl,
Osterreich

MEHR INFOS

Die zertifizierte Train-the-Trainer-Ausbildung Basic
der Buhr & Team Akademie ist bereits in der siebten
Staffel! Bald starten auch die Advanced-Ausbildung
sowie schon die 8. Staffel der Basic-Ausbildung.
Jetzt ist fur SIE die Zeit, sich anzumelden und Thre
Trainerausbildung zu planen! Das komplette Pro-
gramm finden Sie auf den nichsten beiden Seiten!

Gesprache iiber den Weiterbildungsmarkt,
Informationen iiber Traineraus- und -fort-
bildungen und ein inspirierendes Programm
mit Fachexperten: Die Trainertage der Buhr
& Team Akademie flir Fihrung und Ver-
trieb AG haben sich seit Jahren als High-
light zum Jahresende etabliert. Auch Sie
koénnen dabei sein!

Jedes Jahr sind die Bergtage mit Andreas Buhr ein
Refugium fiir Fiihrungskrifte, die zum Jahreswech-
sel Uberblick iiber das bevorstehende Businessjahr
gewinnen wollen, aber auch iiber ihr Leben, ihre
Ziele und ihre Prioritdten. Vier wertvolle Bildungs-
tage, die Ubersicht geben. Aus dem Programm:
Lebensrad & Work-Life-Balance, Ziele haben: Mentales wird Reales - Stir-
ken stirken (MotivStrukturAnalyse) - Prioritdten: Big Stones first in my Life.

Infos bei n.rocklage@buhr-team.com, 0211 - 9 66 66 45.

11.3.16
24-STUNDEN-LIVE-
ONLINESEMINAR
12:00 UHR
(START)

MEHR INFOS

4.6.2016
SALESLEADERS

Stadthalle
Miilheim a. d. Ruhr

MEHR INFOS

Das 24-Stunden-Live-Onlineseminar der Wirt-
schafts-Weiterbildungsinitiative #WSU16 zu-
gunsten einer sozialen Initiative ist wieder da!
Merken Sie sich im Kalender den 11. Mirz
2016 fir ,WIR SIND UMSATZ powered by
SalesLeaders” vor!

Noch spannender, noch internationaler, noch
groBer als in den ersten finf Jahren!

WIR SIND UMSATZ

)
Wien ist bereits ausverkauft - sichern Sie \
sich jetzt Thre Tickets fiir die SalesLeaders SAM
in Deutschland! 2016 nur ein Termin: am
4. Juni in Miilheim. Es ist DAS Mega-Event:
die SalesLeaders rocken den deutschsprachigen Markt mit ihrer Supershow der

Vertriebsspeaker. Lassen Sie sich anstecken von diesem Spirit: Erfolg, Aufbruch-
stimmung, Wissen und Motivation. Sieben Top-Speaker, darunter die SalesLeader

Andreas Buhr und Martin Limbeck, auf einer Biihne.

/
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http://www.buhr-team.com/de/veranstaltung/salesleaders-2015-muelheim
n.rocklage@buhr-team.com
http://www.buhr-team.com/de/uebersicht-train-trainer-ausbildung-basic-und-train-trainer-ausbildung-advanced Mehr Infos: http://www.buhr-team.com/de/veranstaltung/modul-2-ttt-staffel-7
http://www.buhr-team.com/de/veranstaltung/trainertag-buhr-team-akademie
www.wir-sind-umsatz/anmeldung

