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Mehr Umsatz,
weniger Einsatz

Wie finde ich das
richtige Netzwerk?

Burn-out statt
Break-even

Die perfekte
Plattform fiir temporare
Geschaftsraume auf Sylt!

Der Mut zum Fehler

Der Blick ins groBe Ganze!



2025 ist Durchsetzungsvermogen gefragt!
Check-up fiir (d)einen erfolgreichen Jahreseinstieg

Text: Oliver Schumacher

Wer 2025 in
die Selbst-
standigkeit
startet oder
bereits ge-
startet ist,
sollte alles
andere als re-
descheu sein!
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er selbststéndig ist, muss vie-

le Gespriche fiithren. Nicht

nur mit (potenziellen) Kun-

den, sondern auch mit Mit-

arbeitenden und Lieferanten.
Doch oft ist guter Rat teuer. Spitestens dann, wenn
Konflikte drohen, beispielsweise, wenn der Kunde
die Rechnung nicht zahlt oder aus irgendwelchen
Griinden nicht zufriedenzustellen ist oder Mitarbei-
ter oder Lieferanten sich nicht an das Besprochene
halten. Wer hier zu schnell klein beigibt, schadigt
nicht nur seinem Selbstwertgefiihl massiv, sondern
setzt damit auch den Grundpfeiler, dass man es ja
mit ihm/ihr (nun immer so) machen kénne ...

Unseriése Werbungen in den sozialen Medien gau-
keln es vielen Laien vor: Als Selbststandiger ist man
frei, man kann sich die Zeit frei einteilen — und — was
auch sonst - verdient schnell wahnsinnig viel Geld.
In der Praxis ist es aber meist anders, denn vieles

lauft nicht rund. Kurzfristige ,,Feuerwehreinsitze"
sind keine Seltenheit. Und Enttduschungen gehéren
leider ebenfalls dazu. Sagte beispielsweise noch der
neue Mitarbeiter, dass er gerne akquiriert, zeigt sich
nach ein paar Wochen, dass der neue Mitarbeiter
kein guter Akquisiteur ist, sondern bestenfalls ein
guter Stammkundenbetreuer. Und die Agentur, die

eigentlich schon vor zwei Wochen die Fertigstel-
lung der neuen Webseite zugesichert hat, sagte la-
pidar, als man anrief, um zu erfahren, was denn los
sei ,Ja, zwei Mitarbeiter sind krank®, Und nach dem
Telefonat ploppen dann plétzlich zwei Fragen auf
.Wieso hat denn die Agentur nicht von sich aus an-
gerufen, um zu sagen, dass es langer dauert?” und
~Wann mag denn wohl wirklich die Webseite fertig
sein? Und wie viele Anfragen und Umsétze sind nun
schon aufgrund dieser Zeitverzogerung verloren ge-
gangen?”

Scheue keinen Konflikt

Entscheidend ist, dass du dir das Image aufbaust,
dass man dich nicht ,verarschen darf. Nein, dass
ist nun nicht die Aufforderung, Geschaftspartner zu
beschimpfen, wenn es mal nicht so lauft, wie es lau-
fen sollte, sondern viel mehr, dass du hellwach bist
- und sofort aktiv wirst, sobald etwas nicht so lauft,
wie es eigentlich laufen sollte. Kurz: Du wartest
nicht ,treudoof” ab, getreu dem Motto ,Wenn das
heute noch nicht wie versprochen fertig ist, dann
wird das wohl morgen kommen’, sondern du suchst
von dir aus offensiv das Gesprich. Ganz wichtig:
Das Gesprich. Du schickst also im ersten Schritt
keine Emails, sondern sprichst - egal ob telefonisch
oder personlich vor Ort. Denn Emails kénnen An-
dere schnell ignorieren: Rufst du aber an,
kannst du viel schneller erfahren, was
wirklich Sache ist.

Die Frage ,Nichste Woche Donnerstag
soll ja die Webseite fertig sein. Ist alles im
Plan?“ wire eine Maoglichkeit, um auf Au-
genhohe das Gesprach von sich aus pro-
aktiv zu suchen, wenn die innere Stimme
sagt, dass da etwas nicht stimmen kénn-
te. Ist die Webseite dann wider Erwarten
trotz Zusage am Donnerstag nicht fer-
tig, konnte der Wortlaut am Freitag sein
»Wir haben ein Problem. Du hast mir zu-
gesichert, dass die Webseite bis gestern
fertig ist. Du hast mich auch nicht infor-
miert, dass es spiter wird. Nun erfahre
ich, dass sie nicht fertig ist. Was ist los?“

Auch bei tberfilligen Ausgangsrech-
nungen kénnte dhnlich verfahren wer-
den. Eine Woche nach Falligkeit wire
die freundliche Variante sein ,Ich habe
eine Info aus unserer Buchhaltung be-
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kommen. Die Rechnung ist noch nicht beglichen.
Wias soll ich meinen Kollegen ausrichten?” Hat der
Kunde nach ein paar Wochen immer noch nicht be-
zahlt, wire die Formulierung ,Wir miissen jetzt eine
Lésung finden, sonst setzen sich Rider in Bewe-
gung, die ich nicht mehr aufhalten kann® denkbar.

Du darfst niemals abhéngig werden!

Den schlimmsten Fehler, den du machen kénn-
test, wire, dass du beispielsweise von einem Kun-
den oder auch einem Lieferanten abhéngig bist.
Machst du z.B. 70 Prozent Umsatz mit einem ein-
zigen Kunden, hast du es deutlich schwerer, not-
wendige Preiserh6hungen durchzusetzen, wenn
dieser keine Preiserhhungen akzeptiert. Denn was
willst du dann machen? Thn von heute auf morgen
nicht mehr beliefern? Sorge also immer fiir ausrei-
chend viele Kunden, damit du ggf. auch auf Kunden
verzichten kannst. Ahnlich ist es mit Lieferanten:
Wenn diese starke Wechselhiirden fiir dich auf-
bauen, dann bist du diesen ausgeliefert. Nicht nur
deren Preiserhéhungen, sondern auch dann, wenn
diese nicht so arbeiten kénnen oder wollen, wie du
es gerne héttest.

Klare Erwartungen und Méglichkeiten

Du kannst davon ausgehen, dass viele Menschen
sehr konfliktscheu sind und Probleme damit ha-
ben, mogliche oder auch tatsichliche Probleme von
sich aus offensiv anzusprechen. Dreh den Spief$ um:
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Thematisiere von dir aus mégliche Gefahren und
Risiken, die wahrscheinlich eintreten konnten, und
hore dir die Antworten deines Gegeniibers sehr ge-
nau an. Ist dein Gegeniiber ein ,Dampfplauderer” 4
la ,Das kriegen wir schon hin® oder auch ,.Du bist
aber kritisch. Das hat ja noch niemand gefragt®,
dann hake ruhig selbstbewusst nach ,Das mag
durchaus sein. Aber mir ist es wichtig. Was macht
ihr also konkret, wenn X eintritt? Kldre also am
besten schon vor der Zusammenarbeit die Erwar-
tungen und Ziele, und gehe auch mégliche wahr-
scheinliche kritische Szenarien vorab durch.

Denke daran: Es geht nicht um dich personlich, es
geht um dein Geschiift — und mit der damit einher-
gehenden Verantwortung. Manche Menschen emp-
finden beispielsweise Termine oder auch Zusagen
als unverbindliche Richtwerte. Da du in der Regel
derjenige bist, der die schlimmstenfalls daraus re-
sultierenden Konsequenzen tragen muss, solltest
du stets wertschitzend, aber auch verbindlich auf-
treten (k6nnen). m

Auch Digita-
lisierung und
technische
Gadgets
bewahren
Grinder:in-
nen nicht
vor echtem
Menschen-
kontakt!

Oliver Schumacher

Oliver Schumacher zeigt in seinen Videos auf, wie Unternehmen
souveran neue Kunden gewinnen, Kaltakquise erfolgreich
meistern und sich bei (schwierigen) Verhandlungen im Verkauf

fair behaupten.
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