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HERZLICH WILLKOMMEN

.Das Geheimnis des Glucks ist
die Freiheit, das Geheimnis
der Freiheit aber ist der Mut'*

(Thukydides, griechischer Historiker, um 460 v. Chr. - um 396 v. Chr.)
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sEinfach mal machen. Es kénnte ja gut werden." :)

Ich kann es kaum glauben, 2021 ist schon fast vorbei. Dabei saB ich gefuhlt
gestern noch an meiner Planung aller guten Vorsatze fur 2021.

Je schneller die Zeit vergeht, desto bewusster erlebt man besondere Momente.
2021 war fur mich ein besonderes Jahr.

Unglaublich tolle Unternehmerpersonlichkeiten durfte ich in die Selbststandig-
keit begleiten.

Es folgten Entwicklungen, die waren einfach nur magisch.
Und so kam es, dass ich mit meinen Coachees nur noch ,,Magic Moments*
sammle.

Magic Moments sind fur uns Erfolgsmomente, die scheinbar aus dem Nichts
entstehen.

Magic Moments zeigen sich immer dann, wenn man auf der Reise
der Umsetzung ist.

2022 wird ein Jahr voller Magic Moments, davon bin ich Uberzeugt. 8
Und genau das wunsche ich Ihnen liebe Leser/Innen, ein 2022 voller Highlights b
und besonderer & unvergesslicher Momente.

lhre

92?0?/@ @aMO

BASIC SALES // Tanja Basic // www.tanjabasic.de

01 - BASIC SALES
WILKOMMEN




BASIC SALES MAGAZIN

BASIC SALES PROJEKTE

JUBILAUM

Rainer Schmid ¢ Founder

TASKWERK GmbH

1 Jahr TASKWERK - ein
Grund zum Feiern!

Neun Mitarbeiter - 12 Monate
nach der Unternehmensgrin-
dung.

Erfolgreicher Start in die
Selbststandigkeit - so geht's.

Herzlichen Gluckwunsch,
Rainer.

Am 09.06.2020 erblickte die
TASKWERK GmbH das Licht
der Business-Welt. Das Be-
sondere fur mich: Ich durfte
diese Erfolgs-Reise begleiten.
Vom allerersten Tag an. Ich
erinnere mich genau an unse-
ren ersten Kontaktpunkt, in
den Businessnetzwerken. Im
April 2020 gab es die Uber-
legung, sich selbststandig zu
machen. Ich war mir schon
damals sicher: Das wird was!

Das wird was!

W¥enn einfach alles zusam-
menpasst:

DAS MINDSET,

DIE PERSONALITY,

DIE EXPERTISE

und

DIE BEREITSCHAFT,

in ein Team an Profis zu in-
vestieren.
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Ich durfte die Vermarktung
online und offline betreuen.
Wir entwickelten gemein-
sam einen Strategieplan und
zack ging es auch schon in
die Umsetzung, mit meinem
Business-Partner Oliver Fink
von FINK DIFFERENT.

@ Geschaftsmodell
nachjustiert

Q Website erstellt

Q Marketing- und Vertriebs-
konzept erstellt

@ social Media Strategie ent-
wickelt.

Credits: Stefan Klubert

Es hat sich alles gelohnt.
Gerade einmal 12 Monate
spater wird der neunte
Mitarbeiter eingestellt.

lch freue mich, mit dir

deine weiteren Erfolge von

TASKWERK zu feiern.

Herzlichen Gluckwunsch &
einfach nur eine wunderbare

Zusammenarbeit.

Danke fiir Dein Vertrauen!

TASKWERK"®

UBER TASKWERK

Ihr Task. Unser WerR.
Gemeinsam optimieren wir lhr
operatives und strategisches
Qualitatsmanagement fur lhre
Produktionsprozesse.

Mehr Effizienz im Mittelstand.

.ES hat sich alles gelohnt.
Gerade einmal 12 Monate
spater wird der 9. Mitarbeiter

eingestellt.”

DIE TASKWERK-FORMEL FUR OPTIMALE
QUALITAT IN IHRER FERTIGUNG:

&)

Prozessdigitalisierung

Visualisierung

Standardisierung

Qualitat
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DHW // Druckhaus Waiblingen

OKO und EDEL ist fiir uns
kein Widerspruch!

IMMER IM GRUNEN BEREICH
- Dieser Slogan steht beim
Druckhaus Waiblingen (DHW)
sprichwoértlich uber allem und
fUr alles, was dort passiert.
Bereits beim ersten Kontakt
spuren Kunden den Unter-
schied durch die Art, wie Sie
wahrgenommen und ver-
standen werden. Vertrauen
schaffen ist die wichtigste
Basis fur eine nachhaltige und
erfolgreiche Beziehung zu
unseren Geschaftspartnern®,
sagt Geschaftsfuhrer Rainer
Wetzel mit Blick auf die zahl-
reichen Kunden, die sich beim
DHW gut aufgehoben fuhlen.

Unsere Kunden
fiihlen sich bei uns

gut aufgehoben.

Eine besondere Dynamik ist
in den letzten funf Jahren
durch die 6kologisch orien-
tierte Neuausrichtung und die
damit verbundene Marken-
strategie entstanden, die das
Druckhaus Waiblingen als
regionalen Innovator erkenn-
bar machen.

Die seinerzeit mit den Mitar-
beiterinnen und Mitarbeitern
entwickelte Vision wird seit-
dem Stuck fur Stuck umge-
setzt. Das Ziel, in der Region
Stuttgart die anerkannte
Nummer 1 fur okologisch-ver-
antwortliche und innovative
Druckgestaltung zu werden,
ist inzwischen in vielen Berei-
chen Realitat geworden.
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Das Druckhaus Waiblingen ist
mit diesen Starken Uber die
Grenzen der Region hinaus
bekannt und wird von sei-
nen Kunden als Ideengeber,
Ideengestalter und Ideenum-
setzer gerne empfohlen. Fur
viele Anfragen hat man beim
DHW immer eine umwelt-
freundlichere oder passende-
re Alternative, die dann auch
oft von Kunden bevorzugt
realisiert wird. Zahlreiche, er-
folgreich umgesetzte Projekte
zeigen, wie man edle und
eindrucksvolle Printprodukte
nachhaltig und umweltscho-
nender produzieren kann.

Entscheidende Faktoren sind
dabei der Einsatz von Re-
cycling- oder zertifizierten
Papieren, deren Rohstoffe
aus nachhaltig bewirtschaf-
tetem und kontrolliertem
Waldbau stammen sowie von
mineraldlfreien Bio-Druck-
farben mit Bindemitteln auf
pflanzlicher Basis. In der
gesamten Produktion wird auf
Losemittel und Chemikalien
weitestgehend verzichtet
bzw. wenn notig, sehr spar-
sam eingesetzt. Seit uber 25
Jahren werden im Rahmen
der zertifizierten Umwelt- und
Energiemanagementsysteme
kontinuierliche MaBnahmen
mit hoher Wirkung in puncto
Energieeffizienz, Recycling-
quote und Ressourcenscho-
nung umgesetzt.

DRUCKHAUS WAIBLINGEN
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Von der auflagenstarken
Zeitung bis zum
komplexesten Projekt ist
alles dabei.

Daruber hinaus haben DHW-
Kunden die Méglichkeit sich
auf Wunsch aktiv am Klima-
schutz zu beteiligen, indem
sie ihre Druckobjekte klima-
neutral produzieren lassen.
Das bedeutet, dass alle
unvermeidbaren CO-2-Emis-
sionen, die im gesamten
Fertigungsprozess entstehen,
durch die Unterstltzung und
Férderung von Klimaschutz-
projekten kompensiert wer-
den kénnen.

Das Druckhaus Waiblingen ist
ein Hightech-Unternehmen
und gleichzeitig der tradi-
tionellen Druckkunst noch
immer eng verbunden. Mit
den rund 140 Druckexperten
und einem immer aktuellen
Maschinenpark stellt man
dort von der auflagenstar-
ken Tageszeitung bis zum

komplexesten Produkt quasi
alles her, was man aus gutem
Papier heute machen kann.
Immer mit Leidenschaft und
Liebe zum Detail. Immer bes-
ser als Online-Standard. Und
immer mit wachem und ver-
antwortungsvollem Blick fur
unsere Umwelt. Hier sind Sie
IMMER IM GRUNEN BEREICH.
Tradition meets Social Media
Sichtbarkeit fur das Druck-
haus in der Online Welt.

Ein Traditionsunternehmen
startet durch mit Social Me-
dia.

Auftakt war ein 2-teiliger
Workshop zum Thema SO-
CIAL SELLING, mit dem moti-
vierten Team der DHW.

Unser Ziel ist klar: Mehr Sicht-
barkeit fur das Unternehmen
in der Online Welt.
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P+K Textil GmbH

ZeitgemaBes Sales &
Marketing? So geht's.

Spannende Monate mit der
P+K Textil, aus Reutlingen,
liegen zuriick.

Die kleine, aber auBerst feine
Stickerei-Manufaktur betritt
die Social Media Buhne.

Uber 30 Jahre voller Tradition,

uberragender Qualitat in dem
was sie tut, ein Standing in
der Textilbranche. Was jetzt
noch gefehlt hat, ist sichtbar
zu machen, wofur die P+K
Textil steht.
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Von 0 auf 1000 in vier
Wochen!

Unser Fokus liegt im Ausbau
der Sichtbarkeit und Bekannt-
heitssteigerung im Zielmarkt.
LinkedIn als weltweit mach-
tigste Plattform, mit tber 790
Millionen Mitgliedern weltweit
(Stand: 11/2021), wird zu unse-
rem Social Media Kanal.

Hier sind die Entscheider aus
unserer Zielgruppe.

Hier geht es um’'s Business.
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Wir integrieren das Social
Selling in den Vertriebspro-

zess. Noch nie war es leichter,

Entscheider direkt und ohne
Umwege zu finden, zu kon-
taktieren und eine Beziehung
aufzubauen.

Das verkurzt enorm den Ver-
kaufsprozess. In nur 4 \Wo-
chen konnten wir die ersten
1.000 Follower auf LinkedIn
aufbauen. Unser Ziel sind
5.000 Follower.

So werden wir im Laufe der
Zeit immer sichtbarer fur
neue Kunden.

STICKEREI MANUFAKTUR
CORPORATE FASHION

Unsere Bestandskunden
sehen ,tagesaktuell’, welche
Neuheiten es bei uns gibt,
das starkt die Kundenbindung
und ist Teil unserer Upsell-
Strategie. Neben LinkedIN

ist Instagram unser zweiter
Social Media Kanal.

Wie begeistert man in der

heutigen Zeit (potenzielle)
Kunden?

Mit einem virtuellen
Showroom!

Wir setzen nicht nur auf eine
starke Social Media Prasenz,
sondern wollen unsere Pro-
dukte in Szene setzen.
(potenzielle) Kunden auf eine
Kundenreise mitnehmen.
Emotionales Marketing ist hier
der Schlussel.

Mit einer starken Partnerin
konnten wir dieses Vorhaben
realisieren:

Petra Eberle von PROJEKT +
EMOTION. Petra ist Expertin
fur virtuelle Showrooms.
Nach einem ersten Austausch
war klar, die Chemie stimmt
und los ging es auch schon
mit der Umsetzung.

Mit dem Showroom werden

unsere Produkte und unsere %
Dienstleistung erlebbar ge- b
macht.

Ein virtueller Showroom

ist die perfekte Erganzung

zu einem Online-Shop, der
ebenfalls bei uns in diesem
Jahr live gegangen ist.

Eine wunderbare Mdglichkeit,
neben der Kundenbegeiste-
rung, den Umsatz zu steigern,
da positive Emotionen nach-
weislich den Kaufprozess
beeinflussen.

Wir sind unglaublich stolz,
was wir in diesem Jahr alles
erschaffen konnten. An dieser
Stelle: Ein herzliches
DANKESCHON, Petra Eberle.
Den Moment als du uns
deinen Entwurf prasentiert
hast und der virtuelle Show-
room live ging, war ein
Moment, den vergisst man
nicht. Gansehaut pur!

Schauen Sie vorbei und Uber-
zeugen Sie sich selbst:
www.pk-textil.de
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Flora Fliegner
pack3 GmbH

Der Start in die Selbststan-
digkeit - Erfolgsgeschichte.
WOW... was fiir eine Begeg-
nung mit Flora in 2021.

Flora ist Ingenieurin. Lebt in Ber-
lin mit Ihrer Familie. Mit 2 kleinen
Kindern ein Unternehmen zu
grunden: eine richtige POWER-
Frau. Gibt es DEN perfekten
Start in die Selbststadndigkeit?
Einen Plan, bei dem der Erfolg
so sicher ist wie das Amen in der
Kirche? Dann werde ich immer
als Beispiel die Geschichte von
Flora Fliegner erzdhlen.

Gibt es DEN
perfekten Start in die
%

Selbststandigkeit?

Am 25. August 2021 erhielt ich
Uber LinkedIn diese Nach-
richt: ,Hallo Frau Basic! Kénnten
Sie mich bitte kontaktieren?

Ich stehe gerade in den Start-
l6chern far meine eigene Firma
und bendtige Unterstutzung. lhr
Profil wurde super passen. Beste
GruBe Flora Fliegner.”

Wenige Stunden spater hatten
wir ein Beratungsgesprach

und es war klar: wir sind auf
einer Welle. Und wie! Flora’s
Begeisterung, aber vor allem
ihre beeindruckende Expertise,
gepaart mit den kristallklaren
Vorstellungen ihrer Geschafts-
idee, loste bei mir den Wunsch
aus, sie in der Vermarktung und
im Unternehmensaufbau zu
unterstutzen. Ich spurte bereits
im ersten Telefonat: Das wird
etwas GroBes! Mein Bauchge-
fahl tduschte mich nicht. Was in
den nachsten Wochen passier-
te, macht mich sprachlos. Im
positivsten Sinne.
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Aber lesen Sie selbst die
Erfolgsgeschichte von Flora
und pack3 GmbH. Eine
Geschichte, die Mut macht und
zeigt: Trdume sind dazu da, sie
umzusetzen.

Die Entscheidung fur die
berufliche Selbststandigkeit
war fur mich gefuhlt wie ein
Bungeejump! Und das mit dem
Rucken zur Kante stehend,
unwissend wie tief der Fall sein
wird und ob das Seil halt.
#selbststdndigkeit #entrepre-
neur #mompreneur

ERFOLGREICHER START IN DIE SELBSTSTANDIGKEIT

Um so mehr freue ich mich
heute daruber, den mutigen
Schritt getan zu haben und
dabei so wunderbar professio-
nelle Unterstitzung von Tanja
Basic und Oliver Fink Marke-
tingberatung Fink Different zu
bekommen! Denn heute haben
wir das #branding festgelegt

und ich kann jetzt schon sagen,

die Umsetzung wird klasse!
#pack3 #packagingconsulting
Ich kann es kaum erwarten
euch bzw. lhnen mehr zu
zeigen und zu erzahlen!
#begeisterungpur

I‘they get punched
3 the mouth.”

Mike Tyson §

Tanja:

Flora, wann kam bei dir der
Gedanke auf, dich selbstandig zu
machen?

Flora:

Eigentlich schon immer. Meine
Eltern waren auch selbststandig.
Unternehmertum liegt deshalb
gewissermaBen in der Familie.
Dennoch bin ich aber froh, meine
15 Jahre Beruferfahrung vorher
in verschiedenen Unternehmen
gesammelt zu haben.

Tanja:
Was waren deine gréoBten Sorgen
und Angste?

Flora:

Keine Auftrage, Akzeptanz von
Familie und Freunden fur meine
Entscheidung

Tanja:

Was hat dir am meisten bei dei-
nen ersten Schritten der Umset-
zung geholfen?

Flora:

Der liebevolle Stupser von
Freunden und meinem Mann.
Der zundende Start kam dann
nach einem gemeinsamen
Abendessen mit Freunden bei
uns. ,Mach das jetzt, du hast es ja
noch nie probiert - Du musst das
machen! Die Idee ist gut und du
bist einfach eine Unternehmerin.
Was hast du zu verlieren?”

Das Konzept hatte ich bereits seit
Jahren im Kopf.

Tanja:

Du hast 2 Rleine Kinder, wie
schaffst du das alles? Hast du
einen Tipp, insbesondere was das
Zeitmanagement betrifft?

Flora:

Gerne mdchte ich an dieser
Stelle ganz besonders Mutter
bzw Eltern dazu ermutigen, zu
grunden! Habt keine Angst - es
geht. Auch ich arbeite nicht
den ganzen Tag, sondern hole
meine Kinder am frihen Nach-
mittag aus der Kita und Schule
ab. Wenn mal was liegen bleibt,
dann hole ich es zur Not am
Abend nach. Freie Tage haben
wir daftr aber auch mal zwi-
schendurch. Ich kann euch nur
den Tipp geben - diszipliniert
euch, schafft Klarheit daruber,
was wirklich wichtig ist. Hier ist
ein Coaching oft ganz besonders
hilfreich. Ganz in eigener Wer-
bung - meldet euch bei mir, ich
helfe euch gerne bei. Wenn ich
das kann, kénnt ihr es auch.

Tanja:

Hast du Gegenwind bekommen?
In Form von Menschen die dir
davon abgeraten haben? Wenn ja,
wie bist du damit umgegangen?

Flora:

Ja nicht zu knapp. Direkt abgera-
ten hat mir keiner. Aber mir wur-
de gesagt, ich sei ,raus" aus der
Branche, weil ich ja in Elternzeit
war. Und einmal bei einer Bud-
getverhandlung (wohlgemerkt
mein Stundensatz ist mittlerwei-
le hoher als das was ich damals
angeboten hatte) wollte man mir
weiB machen, dass das uber alle
MaBen viel verlangt ware und ich
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doch die einmalige Chance
bekame, mal wieder in der
Branche langsam FuB zu fassen.
Der frechste Kommentar war
aber noch krasser: mir hat
tatsachlich jemand 10€/h ange-
boten mit dem Hinweis, das sei
fur mich als ,Mutti* doch super,
dann kannich, wie es die Kinder
zulassen, ein bisschen nebenbei
arbeiten. Und dieser Jenige woll-
te mir das noch als steuerlichen
Vorteil verkaufen. Da ist mir dann
auch mal die Hutschnur geplatzt.

Tanja:

Fur jeden, der sich selbststdndig
macht, ist die wahrscheinlich
groBte Sorge, an (erste) Kunden zu
kommen. Was war dein Erfolgsre-
zept dafur und hast du einen Tipp
fur andere Unternehmensgrtin-
der’lnnen?

Flora:

Das war auch meine groBte
Sorge! Aber da hast du mich
perfekt abgeholt und mir direkt
im ersten Gesprach Sicherheit
gegeben. Wir haben nach 2-3
Coachings festgelegt, dass wir
ein Gratis-Seminar anbieten und
so potentielle Interessenten ein-
fangen. Seit dem, und das Semi-
nar ist erst in 2 Wochen, habe ich
3 Anfragen / Woche.

Vielen Dank liebe Flora, dass ich
Teil der pack3 Erfolgsgeschichte

sein darf!

Ich danke dir Tanja!l
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Paul
macht Fotos

Abenteuer Selbststandig-
keit. Die Leidenschaft zum
Beruf machen. Eigener Style.
Ohne starre Regeln und
beeindruckend anders.

Das ist die Geschichte von
Paul macht Fotos

Allein der Gedanke selbststdn-
dig zu sein, kann fur manche
furchteinfléBend sein. ,Selbst
und standig”, unkalkulierbares
Risiko, hohe Investments, kein
Urlaub, keine Zeit und an eine
Krankheit gar nicht zu denken.
Okay..ja, die Selbststdndig-
keit ist nichts fur Feiglinge

und Angsthasen. Aber, wenn
der Traum so viel groBer ist,
als alle Zweifel und Bedenken
endlich sein eigener Chef zu
sein, seiner Leidenschaft zu
100% zu folgen, tja, dann sollte
man den Schritt wagen.
Unbedingt sogar!
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Eine inspirierende Geschichte
von Paul.

Er baut clever seine Selbst-
standigkeit auf - und zwar mit
einem Sicherheitsnetz.

Neben dem Hauptjob alles
vorzubereiten:

@ Geschaftsmodell (weiter-)
entwickeln

@ Ein starkes Branding
aufzubauen

@ sichtbarkeit und
Bekanntheit auf Instagram

@cine Vertriebsstrategie
implementieren.

Wer so sein stabiles Funda-
ment fur sein Unternehmen
aufbaut, bevor man Hals
Uber Kopf, ohne Plan den Job
kundigt, dem kann nicht viel
passieren.

ERFOLGREICHER START IN DIE SELBSTSTANDIGKEIT

Tanja:
Paul, erzahl uns, wer bist du und
was genau machst du?

Paul:

Ich bin Paul und mache Fotos
:D Ich fotografiere hauptsach-
lich Menschen, da ich einfach
die Kommunikation miteinan-
der liebe. Ich versuche, immer
den Menschen ein Kopfkino zu
geben, um somit authentische
Mimiken auf die Fotos zu be-
kommen. Neben der Fotografie
bin ich stolzer Papa von 2 kleinen
Nachwuchstalenten und Ehe-
mann einer tollen Frau.

Tanja:

Wann kam bei dir der erste Ge-
danke, dass du dich selbststandig
machen mochtest?

Paul:

Das kann ich so genau gar nicht
sagen, das war eher ein schlei-
chender Prozess.

Als immer mehr Anfragen ka-
men, kam auch immer mehr der
Gedanke, und dann der \Wunsch,
irgendwann von der Fotografie
leben zu kénnen.

Es kam auch wirklich oft vor,
dass Leute erst mal total per-
plex reagierten als ich sagte, ich
mache das nur nebenbei. Die
meisten denken tatsachlich, dass
ich hauptberuflich Fotograf bin.
Das hat mich dann auch immer
wieder

bestarkt. Die tatsachliche
Planung begann Mitte 2021.

Tanja:

Was waren deine gréBten Sorgen
und Angste? Insbesondere, da du
eine Rleine Familie (2 kleine Kin-
der) hast und ihr Euch gerade den
Traum vom Eigenheim
verwirRlicht.

Paul:

Das es finanziell nicht reicht.
Naturlich muss die Familie
versorgt sein, die Rechnungen
bezahlt werden.

,Nur wer seinen eigenen
Weg geht, kann von
niemanden iiberholt werden'’

Marlon Brando

Ich kann es mir nicht erlauben,
mal einen schlechten Monat zu
haben. Da hangt einfach zu viel
Verantwortung dran. Hals Uber
Kopf funktioniert nicht, ich habe
leider keine Moglichkeit, ein
Risiko einzugehen. Es muss alles
wohl Uberlegt sein und gut ge-
plant werden. Das kostet natur-
lich mehr Zeit. Aber das ist es
definitiv Wert.

Tanja:

Hast du von Menschen, im Freun-
des- Familienkreis, Ratschldge
bekommen, es nicht zu tun?

Paul:

Ja klar, das hat glaub ich jeder
Viele raten es erst mal ab:

,Du hast Familie..Das ist ein Risi-
ko..bleib bei deinem Job, das ist
krisensicher und hast immer dein
Geld etc. etc. etc..." Viele reflek-
tieren in so einem Fall erst mal
sich selbst, weil sie es sich selbst
nicht vorstellen kénnen selbst-
standig zu sein, also konnen sie
es sich nicht vorstellen, dass du
selbststandig sein kannst. Klar
gibt es viele, die es nicht schaf-
fen, aufhéren und wieder zurtck
ins Angestelltenverhaltnis gehen.
Es gibt aber auch viele, die es
schaffen, die ihr Business rocken
und Erfolg haben. Also habe ich
angefangen, mit diesen Leuten
zu sprechen. Und es kamen vol-
lig andere Gesprache zustande.
Wahnsinnig viele Tipps, Vor-
schlage, Erfahrungen, positive
Gedanken. Geschichten von
Ihren Anfangen. Und jeder sagte
am Ende das gleiche: ,Ich bereue
es nicht” Das bestarkt mich jedes
mal.

Tanja:

Was ist deine Vision ftr dein
Business? Welcher Gedanke treibt
dich besonders an?

Paul:

Ich will ein bekannter Fotograf
werden.

Ich will ein bekannter
Fotograf werden.

ERFOLGREICHER START IN DIE SELBSTSTANDIGKEIT

Ich mochte andere Menschen

dazu begeistern, wie viel Posi-

tives schone Fotos bewirken

kénnen und wie wichtig sie sind.

Der Gedanke daran, wie vielen

Menschen ich schon mit den Bil-

dern ein Lacheln ins Gesicht ge- .b
zaubert habe und wie vielen ich

es noch zaubern werde, motiviert

mich immer wieder aufs Neue.

Tanja:
Wo stehst du in 5 Jahren mit
deinem Business?

Paul:
Ziemlich weit oben :D

Paul hat mein Webinar besucht
,Social Selling - Social

Media das verkauft". Nach einem
Strategie-Gesprach war klar: Die
Chemie stimmt. Paul’'s Begeiste-
rung fur das was er tut, hat mich
mehr wie Uberzeugt. Im Rahmen
eines 8-wochigen Business-
Coaching, darf ich ihn auf seiner
Reise in die Selbststandigkeit
begleiten.

Paul, ich freue mich mit dir all
Deine Erfolge zu feiern.

Let’'s rock!
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Pierre Tumbas

Tanja:

Pierre, wann hattest du die Idee
dich selbststandig zu machen und
wie kam es dazu, was war der
Ausléser, dass du gesagt hast,
jetzt packe ich es an?

Pierre:

Die Idee mit meiner Selbst-
standigkeit hatte ich in der Zeit
getroffen, als wir uns damals

im Sportstudio in Sindelfingen
kennengelernt haben. Der Auslé-
ser war der, dass ich Uber Jahre
hinweg immer als Angestellter
gearbeitet und in der Zeit ge-
merkt habe, dass ich mich ein-
fach nicht voll entfalten konnte.
Ich war stets von meinen Vorge-
setzten und der mir anvertrauten
Arbeit eingeengt und konnte ein-
fach nicht das machen, was ich
wirklich machen wollte. Deshalb
entschied ich mich, in die
Selbststandigkeit zu gehen.

Tanja:

Beschreibe einmal, was genau
ging in dir vor, als du den Ent-
schluss gefasst hast. Hattest du
Angste und Zweifel?

Pierre:

Anfangs hatte ich massive Versa-
gensangste und mehr Zweifel als
Hoffnung gehabt. Aber im Laufe
der Zeit merkte ich dann, dass
die ersten Kunden kamen und
folglich auch die ersten Erfolgs-
erlebnisse. Diese Schlusselerleb-
nisse haben es geschafft, die
negativen Gedanken in mir zu
verdrangen, und seitdem sehe
ich meiner Zukunft positiv ent-
gegen. Ich bin der festen Uber-
zeugung, dass ich mich fur den
richtigen Weg entschieden habe.
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EXPERTE FUR GANZHEITLICHE MEDIZIN

Tanja:
Was konkret bietest du mit
deinem Business an?

Pierre:

Ich bin in der Gesundheitsbran-
che tatig - mein Spezialgebiet
ist die ganzheitliche naturliche
Medizin. Ich unterstutze alle
Menschen, die Schwierigkeiten
mit ihrer Gesundheit haben,
unabhangig vom Geschlecht,
Alter und Gesundheitszustand.
Zu meinen Schwerpunkten
zahlen die Sportmedizin, die Er-
nahrungsmedizin und die
Immunmedizin.

Tanja:
Was ist deine Vision? Wo stehst du
in 5 Jahren mit deinem Business?

ERFOLGREICHER START IN DIE SELBSTSTANDIGKEIT

Pierre:

Meine Vision ist es, irgendwann
mal alle Krankheiten der Welt
heilen zu kénnen. Dieser WWunsch
brennt wie ein Feuer in mir und
ich werde alles tun, um diesen
Traum Wirklichkeit werden zu
lassen. In 5 Jahren habe ich
meine eigene Firma und mehrere
Angestellte. Gemeinsam revolu-
tionieren wir das Gesundheits-
system.

Tanja:

Was hat dir am meisten geholfen
in der Umsetzungsphase zum
Start in die Selbststandigkeit?

Pierre:

Meine groBte Hilfe beim Start
war neben meinem eisernen
Willen ganz klar mein Experten-
Team, welches mich stets tat-
kraftig unterstutzt hat und immer
noch tut! Damit bist selbstver-
standlich auch du gemeint!

Pierre und ich lernten uns in
einem Sportstudio kennen. Da-
mals war Pierre dort angestellt.
Von der ersten Trainingsstunde
an ist mir seine Begeisterung fur
das was er tut aufgefallen. Man
spurte, mit welcher Leidenschaft
er Menschen helfen méchte. Das
ist mir in Erinnerung geblieben.
Umso gréBer war die Uberra-
schung als Pierre mich Uber In-
stagram kontaktiert und gefragt
hat ob ich ihn in seine Selbst-
standigkeit begleiten mochte.

Unser klares Ziel:

@ Ganzheitlicher
Unternehmensaufbau Mit meinem langjahrigen Busi-
Ein Designkonzept mit ness-Partner, Oliver Fink
Logoentwicklung (FINK DIFFERENT), ging es in die
Aufbau einer starken Personal Umsetzung. In Kurze geht die
Brand Website von Pierre live. Das ist

. Strategisches Marketing fur ein ganz besonderer Moment fur
den Bekanntheitsaufbau jeden, der die Selbststandigkeit
Eine Vertriebsstrategie fur die beginnt.

Kundengewinnung.
Warum es keinen Zweifel gibt,
dass Pierre mit seinem Business
erfolgreich wird?
Nahezu in Schallgeschwindigkeit

AHGS GrOBe in der \X/el_t setzt Pierre alles aus dem Busi-

geschieht nur, weill
einer mehr tut,
als er muss.”

ness-Coaching um. Sein Mindset
ist einfach nur unglaublich.

Erfolg beginnt eben
im Kopf.

Ich freue mich sehr auf unsere
Albert Einstein  gemeinsame Erfolgsreise.

%
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Carsten Oehmke
PLAN & Co.

Manchmal fahlt es sich an wie der
Sprung ins kalte Wasser.
Manchmal denkt man, man sitzt
in der Achterbahn. Und manchmal
ist man zutiefst tiberzeugt, es ist
die groBte Befreiung: der Start in
die Selbststdndigkeit. Die Selbst-
standigkeit hat viele Facetten. Die
Palette der Emotionen ist gewal-
tig. Eine Geschichte die Mut macht
und zeigt, ja, es lohnt sich dieses
Wagnis zu beginnen.

Jeder einzelne Start in die Selbst-
standigkeit ist anders und einzig-
artig. Aber lesen Sie selbst, wie es
Carsten Oehmke erging.

Tanja:
Carsten, was genau machst du?

Carsten Oehmke:

Im groben plane ich Klinker- und
Sichtbetonfassaden sowie deren
Befestigung. Hauptaugenmerk
sind dabei Fassaden aus Fertig-
teilen. Mit konventionell herge-
stellten Klinkerfassaden befasse
ich mich auch.

Tanja:

Welche Vision hast du und welche
Ziele verfolgst du mit deinem
Unternehmen?

Carsten:

Mein Ziel ist es, ein Team auf-
zubauen und dass wenn ein
Architekt, Projektmanager oder
Bauunternehmer an eine Klinker-
oder Sichtbetonfassade denkt, er
auch an mich denkt.
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Tanja:

Du bist stolzer Familienvater von
einer Tochter und zwei Séhnen,
fallt es da schwerer den Schritt in
die Selbststandigkeit zu wagen?

Carsten:

Da muss ich etwas weiter aus-
holen. (:

Ich war nach 14-jahriger Be-
triebszugehdrigkeit als Leiter
des technischen Buros nicht
mehr glicklich, ,brannte” nicht
mehr fur die Firma und sah mich
schlussendlich dort auch nicht
mehr bis zu meinem Rentenalter.
Da kam die Anfrage, ob ich mei-
nen Job nicht wechseln méchte,
zum richtigen Zeitpunkt.

Nach knapp 4 Wochen war der
Jobwechsel Geschichte. Das De-
fizit zur neuen Branche war doch
zu groB bzw. die Zeit der Ein-
arbeitung wollte man mir nicht
mehr geben.

Die Kiindigung traf
mich und meine Fami-
lie damals sehr hart.

,So what, the life goes on"

Die Kundigung traf mich und
meine Familie damals sehr hart.
Ich hatte den sicheren Hafen ver-
lassen und nun war arbeitslos.
Nach 3-4 Tagen sah ich es als
Chance an, meinen Traum der
Selbststandigkeit, der tief in mir
schlummerte, in die Wirklichkeit
umzusetzen. Anfangs PlanB ;)
Manchmal mussen Turen zu-
geworfen werden, um andere zu
offnen.
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.Gezielte Vernetzung
- sowohl offline

und online."

Die Antwort auf deine Frage ist
ein klares Jein. Auf der einen
Seite schwer und auf der ande-
ren Seite auch wieder leicht.

Die Familie stand 100% zu meiner
Entscheidung und sahen auch
meine positive Veranderung.
Firmenname und Logo haben
wir zusammen entwickelt. Sie
fanden es spannend. Ich wusste
es gibt einen Markt und es gibt
Bedarf an den Leistungen, die
ich anbieten wollte. Ich hatte das
nie infrage gestellt. Viele, mit
den ich gesprochen habe, sahen
hier ein groBes Potenzial.

Das Gesetz der Anziehung
kennst du ja auch. Als der Ent-
schluss stand, mich selbststan-
dig zu machen, habe ich vor dem
Einschlafen wieder und wieder
mir mein Buro und meine Kun-
den vorgestellt.

Es klingt verrtckt, die ersten
Kunden sind die, die ich mir vor-
gestellt und gewlnscht habe.

Tanja:

Was ist dein Alleinstellungs-
merkmal? Warum kommen deine
Wunschkunden (primdr Archi-
tekten, Bauunternehmen, Projekt-
planer) nicht drumherum, mit dir
zusammenzuarbeiten?

Carsten:

Der Vorteil fr meinen Wunsch-
kunden ist der, dass er spater
alles aus einer Hand hat. Kann
z.B. praziser die zu erwartenden
Kosten abschatzen, Angebote
auf der Grundlage meiner Aus-
arbeitungen sind nun vergleich-
barer.

Im Vorfeld erkannte erforder-
liche Anderungen, die noch in
die Rohbauplanung einflieBen
kénnen, ersparen spater teure
Sonderkonstruktionen der Ver-
ankerung.

Durch meine 14-jahrige Tatigkeit
in einem Klinkerfertigteilwerk
kann ich Vordimensionierung,
Befestigungen und wirtschaft-
liche Ausflhrbarkeit sehr gut
einschatzen.

Tanja:

Wie bist du an deinen ersten
Kunden gekommen? Hast du auch
gleichzeitig einen Tipp ftr andere,
die frisch grtinden, an ihren ersten
Kunden zu kommen?

Carsten:

Bevor ich grundete, habe ich in
meinen Netzwerken Xing und
LinkedIn meinen Status auf
Selbststandig bzw. Freiberufler
gestellt. Parallel habe ich ver-
sucht mich mit Entscheidern

zu vernetzen, wenn ich es noch
nicht war. Besuchte mir bekannte
Firmen, die ich aus den Zeiten
meiner Anstellung kannte.

Meine ersten Kunden und Kor-
porationen habe ich Uber diese
Netzwerke generiert. Im 3. Quar-
tal 2021 erinnerte sich jemand an
mich, den ich Anfang des Jahres
angesprochen und meine Vor-
teile dargestellt habe. Und nun
habe ich den ersten Auftrag von
lhm.

Mein Tipp: Sich vor bzw. wahrend
der Grindung mit Wunschkun-
den gedanklich auseinander-
zusetzen. Dann sich gezielt im
Netzwerk on- oder offline zu
vernetzen.

Tanja:

Was wirdest du jeder/jedem
Unternehmensgrtinder’In raten?
Worauf sollte man gleich zu
Beginn besonders achten?

Carsten:

Ich wurden den Unternehmens-
grunder’innen raten:

Sich nicht selbststandig zu ma-
chen, um des Geldes willen.
Mann/Frau sollte das lieben, was
er tut, dann ist es keine Arbeit
mehr, sondern bezahltes Hobby.
Sei dir stehts bewusst, welchen
(Mehr)Wert du fur deinen Kun-
den hast. Investiere in dich, halte
die Finanzen im Auge, bilde
Rucklagen und such dir ein Vor-
bild, Mentor oder Coach.

4 )

»
»)))

PLAN&CO

Planungsbiiro Oehmke

- J
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Carsten hat an meinem Webinar
,Start in die erfolgreiche Selbst-
standigkeit" teilgenommen.

Im Rahmen eines 8 Wochen
Business-Mentoring Programm,
unterstutze ich Carsten bei der
ganzheitlichen Vermarktung und
dem Unternehmensaufbau.
Vom strategischen Marketing,
der Kundengewinnungsstrategie
bis zum Personal Branding darf
ich seine Erfolgsreise begleiten.
Diese Zusammenarbeit freut
mich besonders, da ich selbst
uber 11 Jahre ein eigenes Pla-
nungsburo mit mehreren Mit-
arbeitern gefuhrt habe.

Dieses Know-how und all meine
Learnings nun weitergeben zu
durfen, ist mir eine besondere
Freude!

DANKE fiir dein Vertrauen,
Carsten!
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.Geht nicht - gibts
nicht. Das ist schon seit vielen
Jahren mein Leitspruch.”

Gerd Bart
TRANSACTION-NETWORK

Ein Visionar. Ein Macher.
Vollblut-Unternehmer.

2011 (was schon lber 10 Jahre ist
das her?) haben Gerd Bart und ich
uns kennengelernt. Wir waren bei
elner Stuttgarter Internet-Agentur
beschdftigt. Gerd war Fuhrungs-
kraft, ich war ftr die Neukunden-
gewinnung im Tele-Sales Team
verantwortlich. Bereits in dieser
Zeit beeindruckte mich an Gerd:
Wcéhrend alle Anderen Themen
,zerdenkt" haben und lange dis-
kutierten, hat Gerd es einfach
gemacht. Ein Macher, durch und
durch.

.Man trifft sich immer zwei mal
im Leben”

Umso gréBer war nach Uber 10
Jahren die Uberraschung, als ich
Uber LinkedIn eine Nachricht von
Gerd erhalten habe.

Fur sein neu gegrindetes Unter-
nehmen sucht er Verstarkung in
der ganzheitlichen Vermarktung.

~Menschen kaufen von Men-
schen."

Daher setzen wir auf ein starkes
Personal Branding - den Aufbau
einer Personenmarke.

\Xo ware APPLE ohne Steve
Jobs? Microsoft ohne Bill Gates.
Hinter jeder brillanten Ge-
schaftsidee steckt eine starke
Unternehmerpersonlichkeit mit
einer machtigen Vision.

Aber lesen Sie selbst die beein-

druckende Geschichte von Gerd
Bart:
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Tanja:

Gerd, wann war fur dich klar, dass
du den Sprung in die Selbststdn-
digkeit wagen mdchtest?

Gerd:

In all meinen beruflichen Statio-
nen durfte ich sehr selbststandig
und sehr nahe als Unternehmer
agieren. Der entscheidende
Sprung kam daher vollig markt-
getrieben.

Die letzten Jahren habe ich zahl-
reiche Portale fur den Maschi-
nenbau strategisch entwickelt,
konzipiert und aufgebaut. Sie
alle erzeugen aber nur digitale
Insellésungen mit einem sehr
hohen finanziellen und personel-
len Aufwand fur das Unterneh-
men. Eine Plattform wie Trans-
action-Network gab es bislang
nicht. Aus diesem Druck heraus
und der Vision, den industriellen
Mittelstand zu digitalisieren und
Deutschland anzuschieben,
entstand der Sprung.

TRANSACTION
NETWORK
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Tanja:
Was genau macht Transaction
NetworRk?

Gerd:

Transaction-Network vernetzt
Maschinenbau und Endkunden
(Produzenten) auf einer digitalen
Plattform. Damit digitalisieren wir
bezahl- und leistbar den Mittel-
stand.

Wir vernetzen
Maschinenbau und
Endkunden auf einer
digitalen Plattform.

Auf dieser Plattform werden die
verkauften Maschinen verwaltet
(digitaler Zwilling), die Anlagen
Uberwacht (lloT), Wartungen und
Service geplant und voraus-
schauend eingesteuert
(Predictive Maintenance) sowie
After-Sales-Angebote platziert.

Tanja:

Was machst du mit deinem Unter-
nehmen anders als der Wettbe-
werb? Was ist euer USP (Allein-
stellungsmerkmal)?

Gerd:
Im Kern sind es 3 Merkmale, die
bei uns anders sind:

. Unsere Plattform ist ein Miet-
modell und damit fur jeden im
Mittelstand absolut leistbar.
Dieses nicht transaktionsbasiert,
sondern ein fester Betrag. Vollig
unabhangig, wie viele Mitarbei-
ter, Maschinen oder eben Trans-
aktionen.

. All unsere 6 Module sind
miteinander vernetzt und die
Prozesse darauf integrativ und
stellen somit keine Silo-Lésung
fur den Endkunden dar.

@ \Wir setzten auf Standards auf,
damit die Digitalisierung voran-
getrieben werden kann, um bei-
spielsweise einen digitalen Zwil-
ling von Plattform zu Plattform
weiterreichen zu kdnnen. Denn
nur wenn wir uns als Menschen
und damit auch digital vernet-
zen, kbdnnen wir gemeinsam viel
bewegen.

Tanja:

Was sind die 3 gréBten Nutzen fir
Kunden aus dem Maschinenbau,
die mit euch zusammenarbeiten?

Gerd:

Neben dem sehr gunstigen Miet-
modell ist es unsere Expertise,
denn wir sind im Maschinenbau
schon viele Jahre zu Hause und
wissen was wir tun. Als groBter
Mehrwert wurde ich aber unser
Modell bezeichnen, dass wir eine
Plattform geschaffen haben,

die fur die Kundenorientierung
des Maschinenbaus gedacht

ist. Er kann uns nutzen als seine
digitale Lésung und als seine
Infrastruktur. Dies, um seinen
Kunden wiederum Mehrwerte
und Services zu schaffen. Das
wir ihm dabei helfen, ist fUr uns
selbstverstandlich. Wir sind sein
Enabler in der Digitalisierung und
in der Kommerzialisierung des
digitalen Zwillings und in seinem
After-Sales.

Tanja:

Was wdrdest du als ,Erfolgsfor-
mel" far Unternehmertum nennen?
Worauf setzt du personlich?

Gerd:

Geht nicht - gibt's nicht.

Das ist schon seit vielen Jahren
ein Leitspruch. Gerade heute
begegne ich immer mehr Men-
schen, die viele Grunde haben,
warum etwas nicht geht. Ich
verstehe dies nicht. Einfach mal
anfangen und an sich und den
Erfolg glauben. Fur eine Sache
brennen, ein Feuerwerk entzin-
den. Dann stellt sich der Erfolg
meist ganz automatisch ein. Den
richtigen Zeitpunkt gibt es eh
nicht im Leben. Machen, tun und
auf dem Weg permanent justie-
ren.

Vielen Dank, Gerd.

Ich freue mich sehr auf unsere
Zusammenarbeit!
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IT LINE GmbH

.
Es kommt der Punkt, da ist v«_v

der Traum von der Selbst- e e S

~ P B PR

standigkeit so viel gréBer
als alle Angste und Zweifel.
Dann ist die Zeit reif, den
Schritt in die Selbststandig-
keit zu wagen.

Eine wunderbare Geschichte

von Thomas Peter. Er wagte den
Schritt in die Selbststdndigkeit
und hatte dabei eine Rlare Vision.
Aber lesen Sie selbst die Erfolgs-
geschichte von IT Line GmbH:

Tanja:

Herr Peter, beschreiben Sie, wer IT
Line ist und was das Unternehmen
macht?

Herr Peter:

Wir sind Lieferant fur ergonomi-
sche Produktionsausstattung in
Top-Design. Wir bieten Employ-
er Branding fur die Produktion,
quasi ein ,New-Work-Place-Con-
cept".

Es kommt der Punkt,

groBer als die Angst.

.Mir ist es ein personliches
Anliegen, die manuelle
Produktion neu zu gestalten.”

¢ IT-line
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Tanja:

Welche Vision hatten Sie, die Sie
dazu bewegt hat, den Schritt in
die Selbststdndigkeit zu wagen?

Herr Peter:

Selbst in der Produktion/ Monta-
ge ,groB" geworden, ist es mir ein
Anliegen, die manuelle Produk-
tion neu zu gestalten.

Die Vision Menschen in den Pro-
duktionshallen ein Arbeitsumfeld
zu bieten, in dem sie sich wohl-
fUhlen und gerne arbeiten.

\¥enn die Rede von New Work
ist, denken alle immer nur an Re-
mote Work und Homeoffice. Ich
denke an die Menschen in der
Produktion, die arbeitsbedingt
diese Méglichkeiten nicht haben,
diesen moéchte ich/ wir einen
Ausgleich bieten.

Tanja:

Sie sind ja seit vielen Jahren in der
Branche bereits unterwegs.

Was war das gréBte Problem,
dass Sie jetzt, mit Ihrem eigenen
Unternehmen, l6sen konnten?

Herr Peter:

Wir bringen 4 wesentliche Punk-
te zusammen, die sonst so im
Bereich Betriebsmittel nicht zu
finden sind:

1.Lean, 2.Ergonomie, 3.Design,
4.Technologie

Das heiBt effizientes und gesun-
des Arbeiten an einem optisch
ansprechenden Arbeitsplatz/
Arbeitsumfeld, unterstutzt durch
innovative Technologien. Ein Ge-
samtkonzept fur die Produktion
der Zukunft.

Tanja:

Was sind die groBten Herausfor-
derungen beim Start in die Selbst-
standigkeit und wie gehen Sie
damit um? Haben Sie den ein oder
anderen Tipp fur Grinder’lnnen?

Herr Peter:

Die groBte Herausforderung

ist die Kundenakquise und die
Sichtbarkeit zu erhalten, damit
das Produkt oder die Dienstleis-
tung vom potenziellen Kunden
Uberhaupt gesehen wird. Auch
das beste Produkt verkauft sich
nicht von selbst, wenn es keiner
kennt. Wenn man also selbst
nicht viel mit Vertrieb und Mar-
keting zu tun hat, ist es wichtig,
sich hier schon von Beginn an
Hilfe zu holen. Ausreichend Zeit
bzw. finanzielle Reserven ein-
planen, der Anlauf kann gut 1-2
Jahre dauern. Wenn man sich
komplett selbststandig macht,
muss das in der Planung ggf.
mit Fremdfinanzierung kalkuliert
werden.

Tanja:

Welche Vorteile erleben Sie jetzt
schon, so kurze Zeit nach lhrer
Selbststdndigkeit, fir sich persén-
lich? (z.B. Freiheit etc.)

Herr Peter:

Wichtig ist es mir, die eigene Zu-
kunft selbst gestalten zu kénnen.
AuBerdem habe ich ein groBes
Bedurfnis nach Unabhangigkeit
sowie freiem Gestalten. Auch
die freie Zeiteinteilung ist mir
wichtig, da ich gerne auch mal
abends oder am Wochenende
arbeite. Unter der Woche kann
ich dann aber auch mal mit der
Familie mehr Zeit verbringen.

Herr Peter und ich lernten uns
Uber die Business Plattform
LinkedIn kennen. Gemeinsam mit
meinem Business-Partner Oliver
Fink erstellten wir eine Image-
broschure fur IT Line.

Ziel der Marketingbroschure ist
es: Neue Kunden zu gewinnen

und die Marke zu starken.

www.itline.de
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Experten-Talk

Stefan Klibert unterstiitzt
mit seiner Arbeit u. a. die
Sichtbarkeit Gber Social
Media.

Tanja:

Stefan, wie genau hilfst du
mit deiner Arbeit insbeson-
dere Rleinen Unternehmen
Mitarbeiter zu gewinnen?

Stefan:

Bei kleinen Unternehmen
ist es aus meiner Erfahrung
so, dass zwar haufig viel
Aufwand fur das visuelle
Auftreten hinsichtlich der
Gewinnung neuer Kunden-
anfragen und frischer Pro-
jekte betrieben wird.

Alles ganz hochwertig, auf
die anvisierten Zielgruppe
zugeschnitten. Aber gleich-
zeitig wird augenscheinlich,
auf der anderen Seite, fur
die ebenso wichtige Mitar-
beitergewinnung haufig viel
weniger Wert gelegt.

Insbesondere dann kann
der Weg Uber die sozialen
Medien, mit einer zielgerich-
teten Ansprache potenziel-
ler Mitarbeiterlnnen, Wun-
der wirken. Der Aspekt, das
bestehende Team hierbei
einzubinden - gerade auch
visuell in der Arbeit nach
auBen - liegt auf der Hand.
Das kann hervorragend

mit einem Fundament aus
aktuellen, professionellen
Bildern und Videos abge-
bildet werden. Sowie in der
Erganzung durch z.B. Storys
und Beitrdgen von reali-
sierten Arbeitsbeispielen,
um Interessentinnnen dabei
,mitzunehmen".
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Wir Menschen folgen
lieber Menschen als
Marken und Unternehmen.
Das ist so.”

Tanja:

Worauf kommt es besonders
an? Ich meine, Bilder sind
nicht gleich Bilder, oder?

Stefan:

Das ist schon richtig, aber
das Rad muss gleichzeitig
auch nicht neu erfunden
werden. Was immer geht, ist
eine offene, zugewandte Art
Ihrer Bilder, mit denen Sie
nach auBen auf die Mitarbei-
tersuche gehen.

Das Rad muss nicht
immer neu erfunden

werden.

Diese Suche kann auch ganz
charmant und umso unter-
bewusst ablaufen, indem
Sie |hr Team professionell
begleiten lassen und dabei
aufregende und nachhaltig
fur Ihre Zwecke nutzbare
Fotos entstehen.

Das schone an professio-
nellen Business-Fotos ist
die Wandelbarkeit und auch
die unterschiedliche Nutz-
barkeit fur verschiedene
Zwecke - z.B. wenn lhr Team
gewachsen ist.

Meist ein guter Ansatzpunkt:
es muss nicht mir persénlich
gefallen, sondern der még-
lichen neuen Mitarbeiterln.
Interesse wecken, greifbar
werden und vielleicht auch
einfach ein bisschen anders
als die Anderen nach auBen
gehen.

Hier gibt es viele Méglich-
keiten und ohne persodnliche
Beratung ist dies schwierig
zu pauschalieren.

Ebenso kann es absolut rat-
sam sein, die eigenen Fotos,
mit denen Sie nach auBen
hin auftreten, regelmaBig zu
Uberprufen, ob sie noch zeit-
geman wirken. Diesen Punkt
wurde ich an lhrer Stelle
Menschen fragen mit denen
Sie in Kontakt sind und
deren - ehrlicher - Meinung
Sie vertrauen. Stellen Sie
einiges auf den Prufstand:
Thema Kleidung, darauf
sichtbare Technik und ahn-
liches - Vermitteln Sie den
Wert, den Sie nach auBen
hin verkaufen?

Tanja:

Wie rickst du das Unterneh-
men/deren Image in's
richtige Licht? Denn schlieB3-
lich soll es ja bei potenziellen
Mitarbeitern Interesse we-
cken.

Stefan:

Gibt es spezielle Besonder-
heiten bei lhrer Firma? Was
ist der absolute Markenkern,
den Sie auch nach auBen hin
vermitteln wollen und worin
unterscheidet sich dieser zu
lhren Mitbewerbern?

Was ist Ihnen wirklich, wirk-
lich wichtig, auBer den be-
kannten Allgemeinplatzen
bei lhren neuen Mitarbei-
tern?

Womit kbnnen Sie insbeson-
dere punkten? Beziehen Sie

Ihr bestehendes Team unbe-
dingt aktiv dabei ein.

Gerade die Beratung vor-
ab spielt eine groBe Rolle.
Dabei stelle ich viele Fra-
gen und hére gut hin, wel-
che (Bild-)Motive dahinter
schlummern.

Mein Angebot der ,Busi-
ness-Fotoreportage” ist
prima geeignet, die ech-
te, unverstellte Arbeit von
lhnen und lhrem Team an
wechselnden Location von
mir begleiten zu lassen.
Dabei entsteht eine Fulle
starker Bilder - Ubrigens
weitestgehend ohne An-
weisungen mit umso dy-
namischeren Ergebnissen.
Auf der anderen Seite ist es
immer machbar,

maoglichst echte Arbeitssitu-
ationen nachzustellen, ohne
dass sie inszeniert wirken.
Das ist dann empfehlens-
wert, wenn eine reale Be-
gleitung schwierig ist oder
andere Grunde dagegen-
sprechen.

Tanja:

Was sind die hdufigsten Feh-
ler, die kRleine Unternehmen,
bei lhrer Unternehmensprd-
sentation machen tber
Social Media? (Die du in
deiner Praxis beobachtest)?

Stefan:

Ganz konkret noch mal auf
die Thematik der Mitarbeite-
rinnen-Suche runtergebro-
chen: hinterfragen Sie lhre
vorhandenen Stellenanzei-
gen und stellen Sie sie auf
den Prufstand.

Ist Ihre Anzeige ausschlieB3-
lich in reiner Zeitungsanzei-
genoptik? Mit reinen Fakten
in Wort, ohne aussagekrafti-
ge Bilder und ohne geweck-
te Emotion? Dann verschen-
ken Sie viel an Potenzial.
AuBerdem: entsprechende,
gut aufbereitete Karriere-
seiten auf den Webseiten
der Unternehmen mit Anrei-
zen weshalb Sie als Arbeit-
geberin echtes Interesse
erzeugen konnen. Sofern
Sie Inhalte dazu haben, auf
jeden Fall auch bei lhrer
Social Media-Arbeit darauf
hinweisen und damit spie-
len! Beispielsweise konkret
durch Verbindung von Fotos
und kurzen Marketingvideos.

Uberlegenswert ist es,
Impulse und Anreize zu
schaffen, um insbesondere
Initiativ-Bewerbungen zu
fordern. Karrierebereiche
von mittelstandischen und
groBeren Firmen kénnen da
ubrigens eine gute Inspira-
tionsquelle sein.

Vielen Dank, Stefan!
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MITARBEITERGEWINNUNG
DURCH SOCIAL MEDIA

SO KANN ES KLAPPEN.

Mitarbeiterakquise in Zei-
ten des Fachkraftemangels

Auch im Jahr 2021 ist der
Fachkraftemangel ein Thema,
das besonders kleine und
mittelstandische Unterneh-
men beschaftigt. Unbesetz-
te Stellen bestimmen das
Unternehmensbild trotz der
Corona-Pandemie in vielen
Branchen.

Neue Methoden der Mit-
arbeiterakquise mussen her,
um leistungsstarke Fachkrafte
und den motivierten Nach-
wuchs anzusprechen und

zu Uberzeugen. Die sozialen
Netzwerke sind eine Moglich-
keit, neue Arbeitskrafte zu
gewinnen.

Soziale Netzwerke
kénnen zur Akquise

von qualifizierten
Mitarbeitern genutzt
werden.

Der Arbeitsmarkt hat sich in
den vergangenen Jahren von
einem Arbeitgebermarkt zu
einem Arbeithehmermarkt
entwickelt. Konkret heif3t
das: Unternehmen koénnen
nicht mehr einfach aus einer
Vielzahl von Bewerbern aus-
wahlen, sondern sehen sich
gezwungen, aktivum Bewer-
ber zu werben. Ein Grund ist
der demografische Wandel.
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Credits: Jeremy Bezanger on Unsplash

Qualifizierte Mitarbeiter sind
jedoch das A und O fur ein
erfolgreiches Unternehmen:
Wenn beispielsweise lang-
jahrige Mitarbeiter in den
Ruhestand gehen und die
Stellen nicht zugig neu be-
setzt werden, fallen wichtige
Arbeitskrafte weg. Dartber
hinaus ist es mitunter ein Ziel,

als Unternehmen zu wachsen.

Das geht nur, wenn engagier-
tes Personal zur Verfugung
steht und die Arbeit Uber-
nimmt.

Jobportal, Zeitung,
Social Media? Ihr Weg in die
Offentlichkeit

Ihre Anzeige kénnen Sie auf
unterschiedlichen Kanalen
verdffentlichen, wie zum Bei-
spiel:

auf der eigenen
Homepage

uber verschiedene
Jobportale im Internet

3'L'|ber (lokale) Printmedien,
z. B. die Zeitung

4bei der Arbeitsagentur
5ﬁber Social Media

DarUber hinaus kénnen Sie
naturlich auch Ihre eigenen
Mitarbeiter bitten, die Stellen-
anzeige publik zu machen
oder Sie beauftragen eine
Personalberatung oder einen
Headhunter. Manchmal sind
Kooperationen mit Schulen
ebenfalls eine gute Idee.

Der Punkt ,Social Media" wird
im Folgenden besonders in
den Fokus genommen. Denn:
Das sogenannte ,Social
Media Recruiting” bietet (oft
ungeahnte) Vorteile gegen-
Uber den anderen Methoden
der Mitarbeitergewinnung.

Anzeigen kostenglinstig
schalten Giber Facebook for
Business

Ein ausschlaggebender Punkt
bei der Suche nach neuen
Mitarbeitern in kleineren
Unternehmen ist nicht selten
das Kosten-Nutzen-Ver-
haltnis. Da Ressourcen nicht
unbegrenzt zur Verfugung
stehen, gilt es, mit kleinst-
moéglichem Kapitaleinsatz
eine groBe Wirkung zu er-
zielen.

Facebook for Business bietet
in diesem Zuge die Moglich-
keit, eigene Werbekampag-
nen zu erstellen. Da Facebook
der Eigentumer des Online-
dienstes Instagram ist, gibt
es die Moglichkeit, die Wer-
beanzeige im gleichen Zug
dort zu schalten.

Reichweite erzielen: der
Kerngedanke der Mitarbei-
terakquise

Weitere Vorteile der Mit-
arbeitergewinnung via Social
Media abseits des Kostenfak-
tors: Wer uber die sozialen
Medien Mitarbeiter akqui-
riert, liegt voll im Trend.
Viele User verbringen ihre
Zeit im Internet in den sozia-
len Netzwerken Facebook,
Instagram, Twitter und Co.
Einer aktuellen Studie zufolge
sind 78 Prozent der Internet-
nutzer in den sozialen Medien
aktiv. 89 Prozent der jungen
Leute im Alter von 16 bis 24
Jahren nutzen Facebook und
Co., in der Altersgruppe der
25- bis 44-Jahrigen sind es
immerhin noch ganze 71 Pro-
zent.

Fazit: Geben Sie Social Me-
dia eine Chance!

.Social Media Recruting
bietet (oft ungeahnte) Vorteile
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Social Media bringt fur Sie
als mittelstandisches oder
kleines Unternehmen groBe
Vorteile bei der Mitarbeiter-
akquise. Durch die Anzeigen-
schaltung in den sozialen
Netzwerken erreichen Sie
(kostenglinstig) lhre Ziel-

gruppe.

Qualifizierte Mitarbeiter
finden mit authentischer
Prasentation

Als mittelstandisches oder
kleines Unternehmen sollten
Sie darauf achten, sich
authentisch und gleichzei-
tig von lhrer besten Seite zu
prasentieren. Es kommt ganz
darauf an, was Sie als Unter-
nehmen ausmacht: Sind sie
eher traditionell? Spielt Krea-
tivitat eine groBe Rolle?

Machen Sie deutlich, wer Sie
sind, was Sie suchen und was
Sie zu bieten haben. Der In-
halt Ihrer Stellenanzeige kann
dementsprechend kreativ und
bildhaft oder aber klassisch
und reduziert auf das We-
sentliche sein.

Ihrer Fantasie sind im 21. Jahr-
hundert kaum mehr Grenzen
gesetzt.

gegenuber den anderen

Methoden der Mitarbeiter-

gewinnung."
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Dejan Novakovic

Ein Online-Marketing-Profi
packt aus: 5 Tipps, die Sie
sofort umsetzen kénnen!

Wieso erzielen Unternehmer
nicht die gewunschten Ergebnis-
se mit Online-Marketing? Es

gibt zwei Grunde: Das Verhalten
der User hat sich in den letzten
Jahren extrem verandert

und die falschen Schritte wurden
eingeleitet.

Heutzutage gibt es eine Uberflu-
tung an Ablenkungsmaoglichkei-
ten. Die gewaltige Anzahl an
Content macht es nahezu un-
moglich, jedem Post seine
notwendige Aufmerksamkeit zu
schenken.
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Wir verlieren leicht unseren Fo-
kus - manche meinen sogar, der
Mensch hatte heutzutage diesel-
be Aufmerksamkeitsspanne wie
ein Goldfisch...

Wie wirkt man dem entgegen?
Ein besonders haufiger Feh-
ler ist, dass Unternehmer sehr
schnell auf Trends anspringen,
bevor das Fundament steht.

Lassen Sie uns nun betrachten,
wie man das Fundament eines

jeden Unternehmers in

Bezug auf Online-Marketing er-
stellt:
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1.

Wer genau ist meine Zielgrup-
pe? Wo finde ich sie? Welche
Hobbies hat meine Zielgruppe?
Welche Magazine liest sie? Mit
welchen Themen befassen sie
sich?

Was sind die gréoBten Probleme
meiner Zielgruppe? Was sind die
Probleme im AuBeren und wie
wirkt sich das auf das Innenleben
- die Gefluhle, Emotionen - aus?

|
g mein Angebot wirklich ver-
standlich? Kann ich es innerhalb
eines 60 sekundigen Pitches so
erklaren, dass ein Kunde danach
fur sich entscheiden kann, ob es
ihm zuspricht?

Erst nachdem dieses Fundament
steht, kédnnen Sie auf die Suche
nach den richtigen Plattformen
machen.

Um die perfekten Plattformen
fur sich zu finden, habe ich drei
wichtige Fokuspunkte zusam-
mengefasst:

FOKUS AUF EINE EINZIGE
SOCIAL MEDIA PLATTFORM

Suchen Sie sich eine Social-Me-
dia Plattform aus, anstatt auf

100 Hochzeiten gleichzeitig zu
tanzen. Steigern Sie ihre Follo-
weranzahl, kommentieren Sie bei
anderen und erstellen Sie

Posts, die zum Interagieren an-
regen. Erst wenn das gesche-
hen ist, kdbnnen Sie sich auf die
nachste Plattform fokussieren.

FOKUS AUF EINE ORGANISCHE
PLATTFORM

Suchen Sie sich eine Plattform
fUr organisches Wachstum aus.
Das kann z.B. YouTube oder ein
Blog sein. Beide in Kombination
haben den erheblichen Vor-
teil, dass sowohl Leser als auch
Video-Liebhaber ihren Content
finden kénnen. Beispielswei-
se kann man gut performende
Blogbeitrage einsprechen lassen
und auf YouTube hochladen.

FOKUS AUF BEZAHLTE
ANZEIGEN

Wenn Sie das richtige Bud-

get haben, sollten Sie sich auf
eine Plattform konzentrieren,
auf der Sie bezahlten Content
verbreiten. HierfUr eignen sich
z.B. Facebook-, TikTok- oder
LinkedIn-Ads. Bereits 5 Euro

am Tag reichen, um sich an die
bezahlte Werbeform anzutas-
ten. Die Méglichkeit, das Budget
aufzustocken, besteht immer. Es
gilt aber die Devise: je mehr man
reinsteckt, umso bessere Ergeb-
nisse kann man erzielen.

5 Tipps, die Sie sofort umsetzen
kénnen!

Nun mochte man als Unterneh-
mer immer sofort starten. Daher
gebe ich Ihnen 5 Tipps, die Sie
sofort umsetzen kénnen:

@ schreiben Sie Gastartikel und
schicken Sie diese jenen Maga-
zinen, Blogs, Zeitungen, usw. zu,
die ihre Zielgruppe ansprechen!
Sehen Sie sich zuvor genau
an, welche Artikel in welchem
Schreibstil dort veréffentlicht
wurden Erganzen Sie unbedingt,
was der User und der Medienin-
haber davon haben, wenn Ihr Ar-
tikel veroffentlicht wird. Beziehen
Sie wichtige KPIs mit ein; weisen
Sie z.B. nach, dass die Keyword-
Setzung fur den Artikel optimal
angepasst wurde.

@ outsourcen Sie das Social-
Media Design! Diese Tatigkeit
kann sehr viel Zeit in Anspruch
nehmen, bringt unmittelbar
aber leider keinen Umsatz. Als
Chef sollten Sie die Idee zwar
kreieren, die Design-Erstellung
sollten Sie aber an Experten ab-
geben. Dadurch kénnen Sie
Ilhre Zeit in Kundenakquirierung
sowie -Betreuung und Finanzen
investieren.

@ social-Selling findet nicht auf
Social Media Plattformen statt!
Verkaufen Sie lhre Angebote z.B.
nicht per Direktnachrichten auf
Instagram. Sie sollten immer das
Ziel verfolgen, einen neuen Fol-
lower oder interagierende Nutzer
zu einem kostenlosen Erstge-
sprach auf z.B. Zoom einzuladen,
um Sie so persodnlich Uberzeu-
gen zu kénnen.

. Nutzen Sie Webinare in Ver-
bindung mit Newsletter-Marke-
ting! Dies ist der effizienteste
Weg zu mehr Umsatz. Wenn Sie
keine Newsletter-Liste haben,
dann suchen Sie sich ein
Magazin, das in ihrem Newsletter
Werbung fur Ihr Webinar schal-
tet.

@ Handeln Sie antizyklisch!
Wenn alle nun Online-Marketing
machen, dann versuchen Sie
Offline-Marketing-Methoden.
Versenden Sie z.B. handgschrie-
bene Briefe oder Whitepapers-
diese haptischen Mittel hinter-
lassen einen speziellen Eindruck
beim Empfanger.

Ich wiinsche lhnen
viel Erfolg!
UBER DEN AUTOR: 'b

Dejan Novakovic beschaftigt sich
seit 2006 mit Online-Marketing
und hat Uber 70 digitale
Produkte selbst entwickelt -
darunter auch als Mitgrinder bei
Software Projekten wie Coachy.
net. Er hilft Unternehmern bei
Kundenakquise im Internet und
ist Betreiber des MiaBoss.de
Magazins, im Zuge dessen er
mit seinem Team Social-Media
Designs fur Unternehmer sowie
einen Social-Selling-Service
anbietet. Zudem ist er Experte in
Sachen Whitepapers, die Unter-
nehmer online als auch offline
als WerbemaBnahme und zur
Leadgenerierung verwenden
kénnen.

.Dejan beschaftigt
sich seit 2006 mit
Online-Marketing. Profi!"
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Schamel

<~/ MEERRETTICH

Hierbei unterscheiden wir nicht
ob es ein kleiner Fachhan-
delskunde ist oder eine groBe
Handelskette. Jeder Kunde zahlt!

Tanja Basic:

Seit wann sind Sie eigentlich bei
Schamel und was waren lhre
groBten Herausforderungen?

I?;qckdfen auf 220 °C (Ober- und Unterhitze) vorheizen.
SuBkartoffel waschen und in Alufolie einschlagen. Auf mittlerer
Schiene fiir ca. 35 Minuten backen. -

Ich freue mich auch immer Uber
positives Feedback unserer
Kunden, das bestatigt die Arbeit
unserer professionellen Orga-

Alexander Kirsten:
Ich bin nun seit 2019 in der
Organisation. Die groBte Heraus-
nisation. Wir wissen alle, dass forderung war und ist es, die Er-
der Aufwand einen verlorenen wartungshaltung Aller im Umfeld
Kunden zurtckzugewinnen signi-  zu managen, sei es im Unterneh-
fikant groBer ist als einen neuen men selbst als auch in Richtung
Kunden zu akquirieren, daher Kunde. Ebenso anspruchsvoll
pflegen wir unsere Bestands- ist es die eigene Objektivitat in
kunden auch mit maximalem Ideenreichtum zu Ubersetzen
Aufwand. und im Anschluss auch ,die PS
auf die StraBe zu bringen" Dies
Tanja Basic: gelang mir, ruckblickend be-
Laut Statistiken scheitern 80% der  trachtet, gut, so dass ich damit

4 SiBkartoffeln

- 250 g Fetakése
180 g Frischkése
1 gestr. TL Koriandersaat
1 gestr. TL Kreuzkimmel
1 gestr. TL Senfsaat
V2 TL schwarzer Pfeffer
1 TL Sesam -

= - ayerischer = 4

2 Minzzweige _ EERRETTICH
4 Thymianzweige 5 Sy
Schamel Sahne Meerrettich
PREISELBEERE

)
&

Alexander Kirsten
SCHAMEL

Minze und Thymian waschen, trocknen, zupfen und grob

schneiden. Feta mit Frischkése, Minze und Thymian glatt rishren.

Fir die Ducca-Gewiirzmischung Koriandersaat, Kreuz-
kiimmel, Senfsaat und Pfeffer in einen Mérser geben
und fein mahlen, anschlieBend den Sesam unferrihren.
Sobald die Kartoffeln fertig sind, diese der Lénge nach
aufschneiden und etwas 6ffnen. Mit der Feta-Masse,
Ducca und Johannisbeeren garnieren. Zum Schluss nach
Belieben mit Schamel Sahne Meerrettich

Meerrettich-Feinkost seit 1846 PREISELBEERE verfeinern.

P Ein Produkt, dass in nahezu
b Jjedem Supermarkt prasent im

Unsere -

Regal steht: Schamel Meerrettich.
Braucht ein solches Traditions
Unternehmen da eigentlich noch
eine Kundengewinnungsstrate-
gie? Wie schafft man es, in allen
Supermdrkten gelistet zu sein?
Was sind die Aufgaben eines
Vertriebsleiters in einem solch be-
kannten Unternehmen? FRAGEN
Uber FRAGEN.. die Antworten
liefert Alexander Kirsten.
Vertriebsleiter & Mitglied der
Geschaftsleitung.

Tanja Basic:

Herr Kirsten, ftir viele Unterneh-
men spielt die Neukundengewin-
nung eine zentrale Rolle. Wie ist
es bei Schamel?

Alexander Kirsten:
Neukundengewinnung und Be-
standskundenpflege sind gleich
bedeutungsvoll fur uns. Da wir in
unserem Geschaft zunehmend
eine Konzentration des Handels
beobachten, ist es wichtig dieser
Dynamik mit Neukundenakquise
zu begegnen um Abhangigkeiten
Zu minimieren.
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Unternehmen aufgrund mangel-
haftem Vertrieb & Marketing.

Was ist Ihr Erfolgsgeheimnis? Wie
schafft ein Unternehmen seit 1846
auf dem Markt zu sein?

Alexander Kirsten:

Schamel fokussiert sich seit 175
Jahren auf seine Kernkompetenz:
Der hochwertigen Verarbeitung
bester Meerrettichrohwaren.
Uber 6. Generationen hinweg
haben sich in unserem Familien-
unternehmen Werte manifes-
tiert, welche wir - als alteste
Meerrettichmarke der Welt - an
unsere Kunden transponieren.
Schamel steht fur Bestandig-
keit, Regionalitat, Zuverlassigkeit
und besten Geschmack. Dabei
haben wir immer die Zukunft
und die nachste Generation im
Blick, entwickeln uns weiter und
sind innovativ. Schamel garan-
tiert beste Qualitat und darauf
vertrauen seit Jahrzehnten auch
unsere Kunden. Deshalb ist
Schamel Deutschlands meistge-
kaufte Meerrettichmarke!

zufrieden sein kann. Wer bei
einem MarktfUhrer startet darf
auch eine gesunde Portion De-
mut mitbringen vor 175-jahrigen
Unternehmertum. Das definiert
den richtigen ,Mind-Set" im Um-
gang mit ,Mensch und Marke".

Tanja Basic:
Was waren in der Zeit Ihre groBten
Erfolge?

Alexander Kirsten:
Vertriebsarbeit ist anhand von
Kennzahlen messbar. Wir wach-
sen mit der Marke starker als
der Markt und starker als alle
Marktbegleiter. Das wurde ich als
Erfolg bezeichnen. Zudem freue
ich mich, wenn ich es schaffe
meinen eigenen Enthusiasmus
ins Team zu tragen und alle fur
eine Sache zu begeistern.

wYou get what you
measure."

Produktempfenlung ;

,You get what you measure" ist
mein Credo! So gelang es uns
beispielsweise die AuBendienst-
organisation noch erfolgreicher
zu steuern als in der Vergangen-
heit und somit Distribution und
Sichtbarkeit unserer Marken-
artikel am Point of Sale stetig zu
verbessern. Auch konnten wir die
Anzahl der Zweitplatzierungen
im Handel zum Vorjahreszeit-
raum nahezu verdoppeln.

,Dabei haben wir immer
die Zukunft und die
nachste Generation
im Blick.*

Tanja Basic:

Aus lhrer Vertriebserfahrung her-
aus, verraten Sie mir 3 Tipps, die
Sie jedem raten wdrden, der sein
Business startet?

Alexander Kirsten:

Q ,Finde" ein geeignetes Stra-
tegiemodell! z.B. nach Porter,
damit klar ist wo man eigentlich
hinmédchte

. ,Erstelle” einen Businessplan
fur drei bis funf Jahre und behal-
te die Kosten stets im Auge

@ Arbeite’ nach dem OGSM
Modell (Objective, Goals, Strate-
gies, Measures) und lasse dich
beraten in Dingen die Du nicht
verstehst, es zahlt sich in jedem
Fall aus!

Meerrettichstadt Beiersdorf

SR
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CARNELLO

Erfolgreiches Unternehmertum
und Business mit ¥ #powerfrauen

Handverlesene Spezialitaten fir
Hunde und Katzen in Gourmet-
Qualitat aus Ulm. Von der ersten
Idee zum Unternehmen.

Es war einmal.. Die Entstehung
von CARNELLO.

Am Anfang war die Liebe zu
ihrem eigenen Hund die Moti-
vation, um auBergewodhnliche
Snacks zu entwickeln. In héchs-
ter Qualitat erschufen Frau Dr.
Beatrix Christov mit Ihrer Tochter
Natalie eine neuartige, gesunde
und asthetische Welt der Hun-
de- und Katzensnacks. Mit den
berihmten Original Hundespa-
ghetti und einer neuen Philoso-
phie brachen sie vor 20 Jahren
den Markt auf und begeistern bis
heute Generationen von Fell-
freunden.

Alles begann mit den
Original Hundespaghetti

Was war der Antrieb/Motivation
fur die Grundung?

Unsere Motivation war und ist es,
unseren vierbeinigen Familien-
mitgliedern echte naturliche Le-
ckerlies zu bieten, ohne die viel
verbreiteten krankmachenden
Zusatze. Hochwertigste Snacks
in Manufakturqualitat herzustel-
len und dazu im direkten Kontakt
auch die Wunsche und Anliegen
unserer Kunden zu erfahren. Wir
als kleines, feines Unterneh-
men haben einen riesen Vorteil,
namlich dass wir nah an unse-
ren Kunden sind. Wir verbinden
hochste Anspriche an Service
und auch Mitgefuhl mit dem
Ziel, dass ihre Tiere mit uns alt
werden. Treue und tolle Freund-
schaften verbinden uns.

Daflr arbeitet unser Team tag-
lich mit viel Hingabe.
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BUSINESS MIT @

Wie seid |hr damals an den/die
ersten Kunden gekommen?

Bevor wir zu unserem ersten
Kunden kamen, verschickten

wir viele dutzende Angebote an
Ketten und GroBhandler und be-
kamen ausschlieBlich Absagen,
sicher an die 100 Stuck, inklusive
personlicher Beleidigungen.

Da muss man sich ein dickes Fell
zulegen und einfach durch.

An sich und das Produkt glauben
und weiter machen. Dieses Wei-
termachen ist unserer Meinung
nach der Schlussel und auch

der einzige Unterschied zu nicht
erfolgreichen Menschen.

Nach vielen Monaten wurde
unser Durchhaltevermdgen

dann mit der ersten Bestellung
belohnt. Ein GroBhandler nahm
unsere Hundespaghetti in sein
Sortiment auf. Und damit begann
unser Erfolg.

Business mit Herz:
Euer Engagement im Tierschutz

Unser Herzensanliegen ist es,
diejenigen zu unterstutzen, die
nicht auf der Sonnenseite des
Tierlebens stehen. Wir helfen
mehrere internationale, sowie
nationale Tierschutzorganisa-
tionen mit festen monatlichen
Betragen. AuBerdem unterstut-
zen wir praktisch jedes Tierheim,
jeden Verein, der sich an uns
wendet. Unsere eigenen Tiere
haben wir alle aus dem Tier-
schutz aufgenommen.
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Was waren Eure Learnings im
Laufe des Unternehmertums? Was
wurdet Ihr heute anders machen
als damals.

Wir kamen damals als vollig
branchenfremde (aus Philoso-
phie und Jura) und haben alles
learning by doing gemacht.
Dadurch haben wir quasi alles
anders gemacht, was letzt-
endlich unser Erfolgsgeheim-
nis ist. Sich nicht an kiunstliche
Strukturen halten, sondern mit
Herz und Verstand als Kom-
pass eigene Wege entwickeln.
Naturlich haben wir im Laufe der
Jahre auch viele Ruckschlage
und Enttauschungen erlebt. Die
Anfange waren extrem hart. Zu
den Learnings gehoren Absagen,
schlechte Erfahrungen mit Liefe-
ranten, Mitarbeitern, etc. einfach
dazu. Dennoch wurden wir nichts
grundlegendes anders machen.
Man sieht die Dinge neu, ver-
andert Perspektiven, verbessert
sich und wachst. Unser Weg zum
Ziel war mit Weitsicht geplant.
Daher hatte es bei uns keine
substanziellen Fehler gegeben.
Und vor allem muss man, wie
gesagt, durchhalten. Da hat es
sehr geholfen, dass wir zu zweit
waren und uns gegenseitig wie-
der aufbauen konnten.

Der folgende Spruch von Win-
ston Churchill trifft es auf den

Punkt: ,Geben sie nie, nie, nie
auf!

www.carnello.de
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WIE WARE ES MIT EINER KUCHENPARTY FUR IHRE
KUNDEN ODER MITARBEITER?

AREA710

Hand auf’s Herz.

Wann haben Sie das letzte Mal
lhre Kunden begeistert? Also, ich
meine so richtig.. so, dass noch
Monate nach dem Event daruber
gesprochen wurde. Ihnen fehlen
vielleicht die Ideen?

Dann habe ich hier eine Idee fur
Sie. Die Area710.

Was hier gerade entsteht, ist
einzigartig in der Region. Ein
mittelstandisches Dienstleis-
tungsunternehmen namens
seeeye 6ffnet seine Pforten und
stellt nach und nach Raume,
Werkstatt, Lounge, Terrasse,
Freiflachen uvm. zur Verfugung.
Ein ganz neues multifunktionales
Areal wird geschaffen.

Der Name: Area710.

An die geheimnisvolle Area 51
erinnernd und die Postleitzahl
von Holzgerlingen beinhaltend.
Ideal fur Feiern, Hausmessen,
Workshops, Seminare, Prasen-
tationen, Meetings, Strategie-
Workshops, Partys, Community-
Treffs, Business Lounge Treffen,
Culture Events, Ausstellungen,
als Galerie, als romantisches
Terrassen-Event mit einmaligem
Schénbuch-Blick etc.

Interessant?

Dann lassen Sie uns sprechen
und gemeinsam Ideen fur Ihre
Kunden- oder Mitarbeiterbegeis-
terung entwickeln.

www.areaz710.de

¢ area7io

UNIQUE EVENT LOCATION
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BASIC SALES unterstutzt
Tierschutzorganisationen
BUSINESS mit @

Wenn Sie diesen Hund nicht
sofort abholen, bringen wir ihn
morgen in die Tétung”.

Diese herzlose Nachricht hat
Luka Krsti¢ erhalten. Luka ist
Tierretter fur StraBenhunde und
Katzen in Rumanien und Ser-
bien und hat nicht eine Sekunde
Uberlegt. Ein Mann, der ist mit
einem so groBen Herzen ausge-
stattet, dass mir dafur die Worte
fehlen. Dieser Hund, besser
gesagt Hundin, ist nun mein Son-
nenschein.

05 - BASIC SALES
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Neues Leben - neuer Name: Aus
Izabela wurde Leniya. Eine wun-
derbare Tierschutzerin, Sabine
Weik erzahlte mir von Izabela.
Sie wurde gut in mein Rudel
(mittlerweile alles Rentner) pas-
sen. Sie schickte mir ein Video
und Fotos, und ich war sofort
verliebt. Nach ca. 10 Sekunden
Bedenkzeit sagte ich zu. Izabela
kommt zu uns.

Ich werde die unglaublich inten-
sive Zeit nicht so schnell ver-
gessen. Im August kam sie mit
einem Transport zu mir. 36 Stun-
den Fahrt..und die beiden Fahrer
(Nikola Tomic & Nebojsa), die
sich so unglaublich liebevoll um
die Hunde kimmerten, wahrend
der ganzen Fahrt.

BASIC SALES MAGAZIN

Jeden Tag zaubert mir die kleine
Leniya ein Lacheln ins Gesicht.
Wir genieBen jeden Moment
zusammen und wir lieben es,
stundenlang im Wald laufen zu
gehen.

Jeden Tag zaubert
Leniya mir ein Lacheln
ins Gesicht.

Der Kontakt zu Luka ist weiter

da und ich unterstitze ihn mit
Spenden bei seiner wunderbaren
Tatigkeit. StraBenhunde bei mir
aufzunehmen, ist flr mich nach
wie vor die beste Entscheidung,
die ich je getroffen habe!

DANKE an meine Helden:

Luka Krstic
www.facebook.com/luka.krstic.1044

Sabine Wiek
von ,Tétungshunde - Wir wollen leben e V.*
www.facebook.com/Toetungshundewirwollenleben/

Nikola Tomic

Weitere Organisationen die ich seit Jahren unterstiitze:

www.tierhilfe-casakatharina.com/
www.tierherberge-donzdorf.de/

Ich ziehe den Hut vor diesen Menschen und ihrem Engagement!
DANKE das es EUCH gibt!
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+ + + NEWSTICKER + + +

NEUIGKEITEN BEI BASIC
SALES.

Traume werden wahr

Seitdem ich denken kann, war
einer meiner grof3en Traume ein
eigenes Buch herauszubringen.
Ich Ubertreibe nicht, wenn ich be-
haupte, es war sogar einer meiner
Lebenstraume.

Dieser Traum wird nun wahr:

Der renommierte HAUFE-Verlag
hat mich unter Vertrag genom-
men und wird mein Buch ver-
offentlichen. Im Sommer-Pro-
gramm 2022 erscheint mein Buch
,Erfolgreiche Selbststandigkeit

- Von der Geschaftsidee bis zum
profitablen Business".

Ich bin unglaublich stolz und
dankbar und kann jeden nur
bestarken GLAUB AN DEINE
TRAUME.

Noch schéner als
Visionen zu haben ist, sie
ZU '.ichenﬂ'
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Hir

Neues Logo fiir BASIC SALES

Aus Tanja Basic Marketing & Sales
Services wird BASIC SALES -
Clever verkaufen.

. b TANJA BASIC

Marketing & Sales Services

7

e

. b BASIC SALES

Clever verkaufen.

tanjabasic.de

S~

|
Erweiterung im Leistungsportfolio:

SOCIAL MEDIA - das verkauft und
im Gedachtnis der Zielgruppe
bleibt. Komplettbetreuung lhrer
Social Media Kanale (LinkedIn &
Instagram)

Keine Zeit?

Keine Lust?

Keine Ideen flir Social Media?
Kein Problem!

BASIC SALES Ubernimmt Ihre
kompletten Social Media Aktivita-
ten. Von der Ideen-Entwicklung,
Design-Konzept, Content Crea-
tion und sogar das Vernetzen und
den Vertrieb mit Ihrer Zielgruppe
(Social Selling).

Interessant?
Lassen Sie uns einfach sprechen!

SIE MOCHTEN
AUCH EIN EIGENES
MAGAZIN?

@ Dadurch Ihre Kunden
begeistern,
fur die Akquise gezielt
einsetzen und
nebenbei Ihr Branding starken.

Kein Problem!

BASIC SALES erstellt fur Sie ihr

eigenes Magazin. Von der I[deen
Entwicklung, Content Erstellung
(Bilder & Texte) und Designkon-
zept. Print & digital.

Wie ein MaBanzug.

So geht Marketing & Vertrieb 8
heute! b

sy ot R AR Nt et 5D
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