Zentrale Ergebnisse

Deniz strebt bis Frühjahr 2028 eine stabile wirtschaftliche Basis von 40.000€ jährlich mit 15 Bestandskunden (5-7 Trainings, 4-5 Führungskräfteteams, 2-3 Langzeitprojekte) an 12. Der sozialanthropologische Ansatz von Organoutes basiert auf teilnehmender Beobachtung und dem Sichtbarmachen der Diskrepanz zwischen Sagen, Wollen und Tun in Organisationen 34. Vier Kernzielgruppen wurden identifiziert, wobei der Fokus auf mittelständischen Unternehmen in Wachstums- oder Transformationsphasen liegt 56.

Geschäftsziele 2028

· Positionierung: Klar positioniert als sozialanthropologische, kulturbasierte Organisationsberatung 7
· Kundenbasis: 15 Bestandskunden als Standbein, plus Pipeline mit Spielbein für neue Projekte 28
· Umsatzstruktur: 5-7 fixe Trainings (je ~6.000€), 4-5 Führungskräfteteams, 2-3 längerfristige Projekte 9
· Sichtbarkeit: Regelmäßige Präsenz auf LinkedIn, Vorträge und Beiträge als relevante Stimme zu South Leadership 810
· Team: Organoutes als 3-köpfiges Netzwerk mit geteilter Ownership, keine Angestellten 11
· Internationalität: Projekte mit internationalem Bezug (Erfahrung: Siemens Mexiko bis China) 12
Persönliche Rahmenbedingungen

· Familie: 2 Töchter (aktuell 4 und 8 Jahre, 2028 dann 6 und 10 Jahre), 50% der Zeit bei Deniz 1314
· Wohnsituation: Aktuell Nestmodell mit Ex-Mann, in 2 Jahren separate Wohnungen geplant – höherer finanzieller Druck 1516
· Arbeitsweise: Hochpreisiges Segment notwendig aufgrund Zeitbeschränkung durch Kinderbetreuung 13
· Motivation: Selbstbestimmung als Schlüssel zur Burnout-Prävention; braucht Kontrolle über Prioritäten 17
Kernzielgruppen

Vier identifizierte Segmente: 5
1. Wachsende Mittelständler: Spüren, dass der Geist von früher verloren geht

2. Etablierte Mittelständler in Transformation: Machen alles, aber es funktioniert nicht

3. Organisationen mit Ambitionen für kulturelle Tiefe: Wissen was, aber nicht warum es nicht greift

4. Individuelle Professionals: OE-Experten, Change Professionals, Führungspersonen mit Zusatzausbildungen

Primäre Ansprechpersonen: Geschäftsführer, Teamleiter, Abteilungsleiter mit Budgetverantwortung 18
Unsichtbarer Schmerz der Zielgruppe

· Fühlen sich ohnmächtig und fehl am Platz 19
· Wissen nicht, wie sie das Gewollte ins Tun bringen 19
· Stehen sich selbst im Weg 19
· Können aufgrund harter Schale kaum Unsicherheiten zulassen 19
· Wissen, dass sie etwas tun müssen, aber nicht wo sie ansetzen sollen 2021
· Beispiel: Geschäftsführer möchte skalieren und wachsen, aber Wissen ist bei Gründern konzentriert – Team kann nicht eigenständig arbeiten 20
Alleinstellungsmerkmale

Sozialanthropologischer Ansatz:

· Teilnehmende Beobachtung als Kernmethode 3
· Fokus auf Diskrepanz zwischen Sagen, Wollen und Tun 3
· Schnelleres Erreichen des Kerns durch trainierte Intuition 4
· Nicht Symptome bekämpfen, sondern an Wurzeln arbeiten 4
Arbeitsweise:

· Schafft schnell Beziehungsräume und Authentizität (Beispiel: Führungskräfte öffnen sich in 2h durch biografische Übung) 22
· Einfache Lösungen mit großer Wirkung (Beispiel: Meeting-Strukturierung) 23
· Messbarkeit von Verhalten statt Kultur 24
· Keine Lösungen von der Stange, aber standardisierte Prozesse im Hintergrund 25
Marktposition:

· Eine von nur ~5 Beratungen im DACH-Raum mit diesem Ansatz 26
· Wenige Anbieter aufgrund historischer Instrumentalisierung und Wirtschaftsskepsis der Anthropologen 27
Hindernisse und Lösungsansätze

Bisherige Blocker: 282930
· Selbstzweifel und wenige formale Ausbildungen

· Finanzielle Verantwortung als Fixkostendeckerin in der Ehe

· Hoher Druck durch Vollzeitarbeit, Kinder und Corona

Aktuelle/zukünftige Herausforderungen: 3132
· Angst vor Kommunikationsvakuum und fehlender Resonanz

· Tendenz, zu viele Sachen gleichzeitig anzugehen

· Potenzielle persönliche Belastung (Freitag-Erkenntnis)

Lösungsstrategien:

· Feste Termine mit klaren Aufgaben als Struktur 32
· Leitlinien und Führung durch Coaching 32
· Fokus auf Resonanz-starke Formate: Workshops, Gespräche, Meetings statt Schreiben 33
Vision und Motivation

Visionsbild: Aufwachen im Hotelzimmer mit Meerblick, Vorfreude auf Workshop-Tag mit internationaler Großgruppe und Kollegen – Gefühl von "Das ist mein Bereich, den ich gestalten darf" 34
Energie-Quellen:

· Workshops geben High und Energie 35
· Dankbarkeit und Wirkung bei Kunden (Beispiel: "2 Wochen mit Grinsen durchs Büro gelaufen") 36
· Authentizität und Ehrlichkeit in Beziehungen 37
Service-Leistungen

· Trainings: Wissensvermittlung mit individueller Umsetzung, regelmäßiger und leichter vorzubereiten 3538
· Workshops: Team arbeitet an konkreten Zielen und Herausforderungen, höhere Energie 3539
· Impulsvorträge 24
· Leadership Sparring: Aktive Lösungsentwicklung bei fehlendem Wissen 24
· Coaching: Fragenbasiert ohne aktiven Lösungsmodus 24
Unterschied Workshop vs. Training: Workshop = Gruppe arbeitet an gemeinsamen Zielen mit konkreten Herausforderungen; Training = individuelle Wissensvermittlung und Umsetzung 39
Akquisitionswege

Funktioniert gut:

· Empfehlungen und Mundpropaganda als Hauptkanal 25
· Beziehungsorientierte Netzwerkarbeit über private Kontakte 40
· Top-of-Mind-Positionierung bei ehemaligen Kunden (5 Jahre später erinnern sie sich) 40
Funktioniert nicht:

· Klassische Netzwerk-Events und Wirtschaftskammer-Veranstaltungen 40
· Schreiben (keine Stärke) 33
Geplant:

· Interview-basierter Content mit Moderatorin 41
· LinkedIn-Präsenz ausbauen 8
Entscheidungen

· Terminstruktur: Fixer wöchentlicher Termin montags 10:30 Uhr für 9 Wochen 4243
· Fokus erste Wochen: Woche 1 = Ziele und Zielgruppe; Woche 2 = Angebot schärfen und attraktiv machen 43
· Aufzeichnung: Sessions werden aufgezeichnet und auf Webseite zur Verfügung gestellt 44
· Content-Format: Interview-basierte Video-Serie statt Schreiben (5 kurze Teile geplant) 41
· Persona-Ansatz: Echte Kundengeschichten statt fiktiver Personas – Transformation dokumentieren 4546
Offene Fragen

· Zielgruppen-Priorisierung: Keine klare Präferenz zwischen den 4 Kernzielgruppen aus dem Bauch heraus 47
· Unternehmensform: Noch unklar für geteilte Ownership mit Partnern 11
· Lehrveranstaltungen: Präferenz für Österreich/Schweiz (nicht Deutschland wegen 40€/Stunde), eher Fachhochschulen mit Praxisbezug 1011
· Website-Erweiterung: Netzwerkpartner sollen bald sichtbar werden 48
Action Items

· Deniz: Kundengeschichten erstellen (Warum gekommen? Was gemacht? Was verändert? – faktisch + emotional) bis Freitag 4546
· Deniz: Angebots-Unterlagen für nächste Session vorbereiten und zusenden 49
· Deniz: Präsentationsfolien und Hintergrundmaterialien an Gudrun senden 49
· Gudrun: Dauerhaften Kalenderlink in WhatsApp-Gruppenbeschreibung einstellen 43
Nächste Session

Montag, 10:30 Uhr: Fokus auf Angebots-Schärfung und Attraktivierung

***************************** Golden Nuggets *********************************

Wenn ich keinen Druck von außen hab, dass ich sage, bis dann mache ich es und irgendjemand kontrolliert. Deswegen bin ich sehr froh über dich Geschichten, wenn wir uns am Montag treffen. Bräuchtest du die Geschichten am Freitag spätestens oder. 

Ich möchte zu Cloud wechseln, aber ich muss es nur machen. Bei mir ist immer das Problem nicht das wie Es gibt auch Super Anleitungen, sondern dieses Hinsetzen und konzentrierte Abarbeiten ist das, was mir am allerschwersten fällt. 

Das kann ich machen. Das ist total schön. Wenn ich diese Geschichten jetzt mache. Ich würd die einfach in Stichwörtern machen. Genau, sodass wir nachher damit Formate weiterarbeiten können. Ich habe noch kein Format im Kopf, ich mach nur Inhalt. 

Soll ich das mit imaginären Leuten machen? Oder soll ich mir konkret meine Leute nehmen, die ich hab.

Weil ich meine, ich habe ein paar ganz konkrete, mit denen ich gerade arbeite, wo ich das relativ schnell runterschreiben kann.
Ich hab das schönste Kompliment bekommen. Ich sammle gerade Komplimente, während ich mit dir rede. Ich habe jetzt letztens einen Vortrag in Deutschland gehabt, und da hat er nachher zu mir gesagt: Du bist die einzige, die es schafft.

Demenzpläne, die notorischen Menzpläne bei uns zum wirklich Fragen stellen, zu bringen.

Das fand ich so ein geiles Kompliment.

Schön oder.

Ja.
Kein gemeinsames Führungsverständnis. Silo-denken herrscht vor, Sie kommen nicht weiter. Das sind so klassische Triggermomente.
der kann mir gegenüber sehr ehrlich sagen, ich kann das nicht. Seinem Team gegenüber ist es ein bisschen schwierig, sich so hinzustellen.

Ja.

Das ist das, was ich meine, mit ein bisschen seiner Ohnmacht. Er weiß, er will was tun. Er weiß, er muss was tun, aber wo fange ich hier eigentlich an?

Teams haben. und er merkt, dass das Team nicht gut zusammenarbeitet. Das passiert dann so. Die machen dann dreimal wöchentlich. Zum Beispiel ein 15-minütiges meeting.

und das funktioniert aber so überhaupt nicht, dass Sie sagen, wir brauchen uns gar nicht mehr treffen. Da sage ich Moment einmal. Werft nicht das Baby mit dem Badewasser weg.

Was macht ihr denn in den Meetings? und dann haben wir die Meetings strukturiert. Das sind die besten Meetings, die Sie haben, seitdem.

Also, der in dem konkreten Fall möchte eine gute Basis machen, um skalieren zu können und zu wachsen. Die haben das Problem. Das ist ein kleines Unternehmen.

Wo alles Wissen bei den Geschäftsführern konzentriert ist und die davor Lehrlinge ausgebildet haben. Das ist nicht kein nachhaltiges System. Jetzt haben Sie sich sehr Seniore, Leute reingeholt.

Die aber inhaltlich noch wenig Ahnung haben, und die wollen eine gute Basis schaffen, dass das Team skalierbar wachsen kann, sodass sie auch wirklich in eine Geschäftsführerrolle reinkommen und nicht nur immer am Exekutieren und ausführen? Sind.

Carsten, den ich jetzt seit über 2 Jahren begleite, mittlerweile in seinem Team.

und wir arbeiten dann zusammen. Wenn ich ihn dann fragte, was habt ihr für Führungsverständnis? Sagt er? Darüber haben wir noch nie nachgedacht.
Es buchen mich Teamleiter, Abteilungsleiter. Geschäftsführer. 

Wunschszenario sind von mir, Geschäftsführer von Unternehmen im Wachstum. 

und das ist das, wie es funktioniert, weil ansonsten gibt es so viele von uns, und man vertraut da sehr schwer. Es ist nicht einfach, da reinzukommen. 

Es gibt dann so private Netzwerke, über die man noch weitergehen kann. Ein bisschen also, ich arbeite auch gerade meine ganzen Kontakte auf, und da bin ich als ganz stark in Beziehungsorientierung drinnen.

Ich weiß, es kommt nicht immer gleich. Was, aber ich hätte gern, dass die mich Top of Demind haben. Das funktioniert gut. Die Leute sagen mir, ich habe mit denen vor 5 Jahren ein Projekt gemacht, und die wissen, wer ich bin, die wissen, was wir gemacht haben, und fanden das, und das besonders toll.

Also.

Genau.

Ich versuche ein bisschen Netzwerken, aber das ist nicht meins.

Diese Netzwerkevents und Wirtschaftskammerveranstaltungen, wo die Art und Weise, Männer versuchen Macht zu erhalten, da Flick ich aus.

Gerne, aber eben so. und das funktioniert bei mir auch. Also, meine Kunden habe ich auch davor auch darüber bekommen, dass mir mich mal die Chefin von eben dem Abteilungsleiter, den ich gerade so viel Begleite angerufen hat und gesagt hat, Du, der Carsten ist 2 Wochen durchs Büro mit so einem Grinser gelaufen. Was auch immer du mit dem gemacht hast, ich will das mit meinem Thema. 

Genauso und wie erreiche ich meine Zielgruppe, und das ist das, wo ich jetzt am schwierigsten bin. Empfehlungen und Mundpropaganda ist das, was bei uns wirklich funktioniert. 

Irgendjemand hat mal zu mir gesagt: Du musst mit denen arbeiten, die es wirklich wissen wollen. Wenn jemand aber Streicheleinheiten möchte. Die sind nix, Für dich sage ich: Ja. 

Dass ich kompetent und authentisch bin. Eine starke Beobachtungsgabe und handlungsorientierte Arbeit. und hochklassig ist sie deswegen, weil ich wirklich Ergebnisse von Anfang an liefern, nicht Symptome bekämpfe. 

Was die gemeinsam haben, ist, die: haben alle eine Art von Wachstums oder Veränderungsschmerz. 

Tiefer rein, was ist das für ein Schmerz.

In welchen konkreten Situationen zeigt er sich?

Was denkt er, was fühlt er?

Welche Hoffnung steht dahinter?

Wie könnte eine Lösung aussehen?

Wie würde es nachher aussehen, wie würde es sich anfühlen?

Das ist ein wunderbarer Punkt, über dem ich viel diskutiere, gerade mit Fachkollegen, weil die sagen, alle Kultur ist nicht messbar. und ich sage, da hast du total recht.
Aber Verhalten ist messbar. und da mir's hier um Verhalten geht, wie wir zusammenarbeiten, Das kann ich messen.

und da kann ich Veränderungen messen.
Was suchen sie bei dir? Hoffnung, Sicherheit, einen Partner, sich stärker fühlen, selbst wachsen, im Team Anerkennung – significance, safety, variety, love, connection, growth

