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FACHZEITUNG FUR UNTERNEHMENSENTWICKLUNG

Editorial

Liebe HTU Kunden,
sehr geehrte Damen und Herren!

Vor uber 2000 Jahren dachte Thuky-
dides Uber seine Zeitgenossen nach.
Da ahnte der griechische Historiker si-
cher nicht, dass er eine groBe, zeitlose
Wahrheit auf den Punkt brachte: ,,Das
Geheimnis des Glucks ist die Freiheit,
das Geheimnis der Freiheit aber ist
der Mut!“ Das ist auch meine Uber-
zeugung!

Warum? Seit vielen Jahren unterstiit-
ze ich, als Trainer, Coach und Berater,
Unternehmer und Manager dabei er-
folgreich zu handeln. Im Idealfall treffe
ich auf Personlichkeiten mit Grund-
satzen und wirtschaftlichem Gespiir.
Aber erst durch ihre Bereitschaft, die
Komfortzone zu verlassen, wenn die
Umstande es erfordern, gelingt ihnen
AuBerordentliches. Das erfordert
Mut. Denn an Widerstanden mangelt
es in solchen Zeiten nicht. Erst Mut je-
doch macht aus Unternehmern grof3e
Unternehmer und aus Managern wirk-
liche Leader, die tiber Systeme hinaus
denken und handeln, weil sie Menschen
im Fokus haben.

Mut zieht sich als roter Faden durch
diese HTU (P)PREVIEW. Wir freuen
uns uber ein Interview mit Dr. Jorg

Dr. Christian Schniille,
Inhaber und Senior Partner der HTU

Ehmer, einem der renommiertes-
ten Vertriebs- und Marketingprofis
Deutschlands. Wir mochten |hnen
eine HTU Veranstaltung mit dem Aus-
nahmeathleten Stefan Riihle zum The-
ma Gesundheit und Ernahung ans Herz
legen. Begeistern mochten wir Sie
fir den Kalender ,,Inspiration Alaska
2015% Das Werk enthalt Impressionen
vom Leben meines Bruders Sebastian
in Kanada. Er ist einer der mutigsten
Menschen, die ich kenne.

Wir freuen uns auf lhre Kommentare
und Anregungen!

Herzlichst lhr
Dr. Christian Schntlle
& Team

Klarheit und Wahrheit in der
Unternehmensentwicklung

,,Raus aus der
Komfortzone

Folgenreiche Veranderungen in
Wirtschaft und Gesellschaft mit
stindig erhohten Schlagzahlen
sind Wesensmerkmale des 2I.
Jahrhunderts. Tatkraft ist, mehr
als jemals zuvor, die zentrale un-
ternehmerische Tugend.

Wer Wandlungsprozesse erfolgreich
nutzen will, muss frihzeitig Weichen-
stellungen vornehmen. Eine bedeuten-

HTU Seminare: Gesundheitscoach Stefan Riihle in Hamburg

,,Der erste Schritt braucht Mut!‘

Stefan Ruhle lief Marathon, Ironman
und hielt Rekorde in verschiedenen
Disziplinen. Er diente in einer milita-
rischen Spezialeinheit, kletterte durch
die Alpen, machte Hollywoodstars fit
und konzipierte als TUI-Experte die
erfolgreichen Sportprogramme der
Robinson-Clubs. Der bekannte Ge-
sundheits- und Ernahrungsmanager
hat diverse amerikanische Hochschul-
zertifikate. Trotzdem weil3 er um die
schlichten Schwierigkeiten, aus stark
beanspruchten Zeitgenossen gesunde,
energetische, zufriedenere und mental

starkere Menschen zu machen: ,,Der
erste Schritt zur Veranderung braucht
Mut!“

,,Feel your energy...!

Sein Credo, das Riihle in Seminaren
und Einzelcoachings vermittelt, ist ein-
fach: ,,Feel your energy! Was du in dir
nicht findest, brauchst du auBerhalb
nicht zu suchen! Es reicht nicht etwas
richtig zu tun, man muss das Richtige
tun!“ Korpertypgerechte Ernahrung,
gezielte Bewegung und starke Erho-
lungsfahigkeit bilden dabei die Eck-

pfeiler. Und auch Werte sollten seine
Teilnehmer verinnerlichen: ,,Ehrlich-
keit, Zuverlassigkeit und den festen
Glauben an sich selbst!* Stefan Riihle
liebt seine Privatsphare, einige Monate
des Jahres verbringt er im Polarkreis
in einer einsam gelegenen Blockhutte.
HTU Grinder Dr. Christian Schniille
kennt und schatzt Rihle seit Jahren.
,Wir sind glucklich, diesen Ausnahme-
trainer fiir einen HTU Seminartermin
in Hamburg gewonnen zu haben!*

L
®

de Charaktereigenschaft vorausschau-
ender Unternehmensfiihrer ist Mut.

Technologien, Markte, Produkt-
lebenszyklen und Kosten andern sich
immer schneller. Aber Globalisierung
und Digitalisierung bieten Chancen,
Wirtschaftlichkeit und Wettbewerbs-
fahigkeit von Unternehmen lassen sich
durch kluge Initiative steigern. Zugleich

Lesen Sie weiter auf Seite 2

Ausnahmesportler Stefan Riihle im Dialog:

,,Werte verinnerlichen!*

Informationen zu Termin und Veranstaltungsort: schnuelle@htu-team.de
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fihren Veranderungen zu Verunsiche-
rung und Risikoscheu. Doch Jammern
und Zaudern waren selten gute Ratge-
ber. Also gehort den Mutigen zwischen
Flensburg, Gorlitz und Garmisch-Par-
tenkirchen die Welt? Erleben wir ei-
nen Start-up-Boom, eine neue Griin-
derzeit!? Mitnichten, zumindest nicht,
wenn man einen Blick in filihrende
Blatter wirft. So klagte im Herbst 2014
die Frankfurter Allgemeine Zeitung:
,,Mut wird hierzulande nicht belohnt!
Eine Meinung oder ein Produkt, das
dem biederen Mainstream entgegen-
steht, schon gar nicht!* Dr. Christian
Schniille, Inhaber und Geschaftsfihrer
des Hanseatischen Teams fur Unter-
nehmensentwicklung (HTU) und er-
fahrener Trainer, Berater und Coach
ist weniger pessimistisch, ,vor allem
Komfortzonen machen trage. Sie fuh-

ren zur Stagnation und machen blind
fir Chancen und Gefahren!*“ Er filigt
hinzu: ,Wer Gewohntes und Erfolg-
reiches regelmaBig in Frage stellt, kann
Entwicklungen nachhaltig gestalten.
Dazu braucht man Mut, wenn der
Analyse die Umsetzung folgt. Denn
fir diese Phase sind Widerstande pro-
grammiert!*

,,Zur Wahrheit
gehort Mut, fiir alle
Beteiligten!*

Dr. Jorg Ehmer, Geschaftsfuhrer von
Apollo Optik Deutschland, definiert,
wie aus Mut Erfolg wird: ,,Erfolgreiche
Unternehmer setzen sich dem Unge-
wissen der Veranderung aus. Veran-
derung erfordert Mut! Der Mut des
Unternehmers besteht aus dem klugen
Abwagen von Chancen und Risiken
und dem erfolgreichen Handeln und
Gestalten. Was ihn vom Hasardeur un-
terscheidet ist sein Verantwortungsbe-
wusstsein.” Dr. Ehmer, ein ausgewiese-
ner Vertriebs- und Marketingprofi und
Kenner der europaischen Landschaft
fir Unternehmensberatung, erweitert
die Perspektive auf das Verhaltnis von
Unternehmer und Berater: ,,Gerade
in Spitzenpositionen erlebt man leider
oft, dass Berater das sagen, was man
vermeintlich horen will. Es ist jedoch

wichtig, eine ehrliche Meinung zu ho-
ren. Zur Wahrheit gehort also immer
Mut, fur alle Beteiligten. Ich schatze
sehr, dass Christian Schnille direkt
und ehrlich ist. Christian Schniille re-
det Klartext. Auch deshalb ist auf sein
Wort Verlass!“ Christian Schniille und
Jorg Ehmer sind einander seit vielen
Jahren freundschaftlich  verbunden
(siehe Interview).

Der Mutige denkt
eigenstandig

Ob in Organisationen die Gestaltung
des Wandels gelingt, hangt nicht nur
vom Konzept ab. Die Griinde fur das
Scheitern von Veranderungen liegen
oft in der fehlenden emotionalen Ak-
zeptanz durch die Mitarbeiter. ,,Heu-
ern Sie herausragende Manager an, su-
chen Sie Leader* rat Christian Schniille
seinen Kunden. Das Fiihrungspersonal
entscheide daruber, ob sich ein Un-
ternehmen erfolgreich entwickelt, die
Mitarbeiter bestimmen das Potenti-
al einer Organisation. Ob es um den
Vertrieb geht, das Marketing oder
die Einfihrung neuer Produkte und
Dienstleistungen, ,wirklich gute Leu-
te stellen immer bessere Leute ein!*
fasst Schnille seine Erfahrungen zu-
sammen.

Wenn es darum geht, ein Unternehmen
weiter zu entwickeln, konkurrenzfahig
zu halten und Verantwortung fiir Mit-
arbeiter und Gesellschaft zu iiberneh-
men, gehort dazu auch die Fahigkeit,
,»Nein!“ sagen zu konnen. Etwa, wenn
man etwas als Falsch erkannt hat. Der
Mutige denkt eigenstandig, sein Verhal-
ten ruht auf einem Fundament fester
Werte. ,,Mir haben®, fasst Christian
Schniille das HTU Credo zusammen,
»die Grundsatze des ,,Ehrbaren Kauf-
manns‘ als Basis geschaftlichen Erfolgs
immer eingeleuchtet. Und zwar lange
bevor Compliance als Begriff fiir die
Einhaltung von Gesetzen und Richtli-
nien im Geschaftsleben auf die Agenda
der Okonomie kam und Corporate
Social Responsibility inflationar ver-
wendet wurde.“ Warum? ,,Geschifte
macht man nicht um jeden Preis. Wer
Menschlichkeit und Wirtschaftlichkeit
in Einklang bringt, entwickelt ein Ver-
antwortungsbewusstsein auf der Un-
ternehmensebene und auch gegentiber
der Gesellschaft. So kann eine Unter-
nehmenskultur entstehen, in der Ver-
trauen und Offenheit gelebt wird und
die Leistungsorientierung steigt. Dies
wird im Rahmen von Employer Bran-
ding immer bedeutsamer.*

Zwei Briider, zwei Wege, ein Ziel

,,Das harteste Stiick kommt

immer zum Schluss

pé¢
(]

setzung fur einen Robin-
son Crusoe-Film gelten
konnte, der Bruder von
Dr. Christian Schniille
ist, dem seriosen Unter-
nehmensberater mit dem
Flair eines Hanseaten ist,
scheint Uberraschend.
Doch wer die beiden
besser kennenlernt, so
berichten es Freunde uni-
sono, erkennt die verbluf-
fende Ahnlichkeiten: Ziel-
strebigkeit, strategisches
Denken, Humor und den
Willen, auch auf langen
Distanzen erfolgreich zu
sein, ,,Erfolg ist planbar!*
ist beider Devise.

Zwei Briider in Kanada: Christian und Sebastian Schniille

Sebastian Schniille blieb cool, als ihn die
Medien feierten. Schnulle ist Musher,
ein Hundeschlittenfiihrer. Reportagen
machten ihn 2009 auch in Deutschland
bekannt. Er hatte da gerade als erster
Deutscher in Kanada den Yukon Quest
gewonnen, das harteste Schlittenhun-
derennen der Welt — in Rekordzeit!
Das Geheimnis seines Erfolgs? ,,Das
ist eine strategische Frage!“ erklarte
er, ,,ein Rennen ist wie ein Schachspiel.
Welche Hunde nehme ich mit? Wann
und wie schonend kann ich fahren?*
Denn: ,,Das harteste Stuck kommt
immer zum Schluss!“ Dass Sebastian,
der wegen seiner wilden Mahne, des
langen Bartes und seines Lebens in
der Kanadischen Wildnis als Idealbe-

Traumuhr fiirs Leben
Panerei Radiomir Automatic

Auf der Uhrenmesse Watches and Wonders in
Hongkong war sie ein Hingucker, die Panerai Ra-
diomir, 1940 3 Days Automatic. Denn erstmals
prasentierte die Schweizer Uhrenmarke mit italie-
nischen Wurzeln ihren Klassiker, einst Liebling der
Kampfschwimmer, mit aufwandig entwickeltem
selbst aufziehendem Uhrwerk. Herzstuck ist das
Kaliber P4000. Als Stahluhr enthalt die Radiomir
einen Rotor aus Wolfram, eine Rotgoldvariante
wird mit einer Schwungmasse aus Rotgold ange-
boten. Beim Einsteigermodell erwarten Kenner

einen Preis um 7.000 Euro.

Gute Eindriicke von Sebastian
Schniilleskanadischer Wahlheimat
vermitteln Fotos, die jetzt in einer
HTU Kalender Edition erscheinen:
»Inspiration Alaska 2015¢.

Atemberaubende Eindriicke: ,,Inspiration
Alaska 2015

Schweizer Uhr mit

italienischen Wurzeln:
Die Panerai Radiomir
Automatic
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Apollo-Optik Geschaftsfiihrer Dr. Jorg Ehmer iiber Mut, Freundschaft und Verantwortung

,,Christian Schniille redet Klartext!*

CONSULTING (P)REVIEW: Herr
Dr. Ehmer, reden wir liber Mut!
Ist das fiir Sie eine Kategorie, mit
der sich unternehmerisches Han-
deln beschreiben lasst?

Dr. Ehmer: Unbedingt! Im Gewohn-
ten findet der Mensch Festigkeit und
Halt. Das ist bequem und fir viele
Menschen sehr wichtig. Erfolgreiche
Unternehmer hingegen haben diesen
»inneren Schweinehund der Bequem-
lichkeit* nicht — oder sie lberwinden
ihn. Sie setzen sich dem Ungewissen
der Veranderung aus. Veranderung er-
fordert Mut! Der Mut des Unterneh-
mers besteht aus dem klugen Abwa-
gen von Chancen und Risiken und dem
erfolgreichen Handeln und Gestalten.
Was ihn vom Hasardeur unterscheidet
ist sein Verantwortungsbewusstsein.

Als Geschiftsfiihrer groBer Un-
ternehmen stehen Sie seit vielen
Jahren in der Offentlichkeit. Im
Unterschied zu lhnen agiert lhr
Freund Christian Schniille als Un-
ternehmensberater im Hinter-
grund. Worin besteht die Quali-
tdt einer solchen Freundschaft?
Dr. Ehmer: Auch wenn wir beide in
einem ahnlichen Umfeld arbeiten und
uns haufig mit den gleichen Fragestel-
lungen befassen: die Perspektive ist oft
eine andere. Das macht den Dialog in-
teressant und fir beide bereichernd.
Kennt man auf diese Weise die Situati-
on des anderen, gelingt der Austausch
ohne viele Worte. Vielleicht hilft es
auch, dass wir in keinerlei Wettbe-
werb stehen? Wir konnen ohne jede
Eitelkeit auch Uber alles sprechen, was
nicht glatt lauft. Wir konnen Rat for-
dern und Rat annehmen.

Wo sehen Sie die Besonderheit
des Beratungsansatzes von Chris-
tian Schniille?

Dr. Ehmer: In seinem ganzheitlichen
Ansatz. Neben kompetenter Beratung
bei strategischen Fragen begleitet er
auch die Umsetzung pragmatisch. Au-
Berdem schatze ich sehr, dass Christi-
an Schniille direkt und ehrlich ist. Das
ist naturlich nicht immer bequem, es
fihrt aber Uber den Diskurs zum bes-
ten Ergebnis. Gerade in Spitzenpositi-
onen erlebt man leider oft, dass Be-
rater das sagen, was man vermeintlich
horen will. Es ist jedoch wichtig, eine
ehrliche Meinung zu horen. Gerade,

wenn sie von dem abweicht, was man
eigentlich im Kopf hat. Zur Wahrheit
gehort also immer Mut, fiir alle Betei-
ligten. Christian Schniille redet Klar-
text. Auch deshalb ist auf sein Wort
Verlass!

Zum Credo von HTU und Chris-
tian Schniille zdhlen die Tugen-
den des ,,Ehrbaren Kaufmanns‘.
Sind die im 21. Jahrhundert noch
zeitgemaf?

Dr. Ehmer: Aber sicher! Manches ist
im positiven Sinne zeitlos. Beim ,,ehr-
baren Kaufmann* denke ich an umfas-
sende humanistische Bildung, einen
festen Charakter, die Ubernahme von
Verantwortung, langfristiges Denken,
Anstand und faires Verhalten im Ge-
schaft. Denken Sie an Corporate So-
cial Responsibility, Governance Codes,
Compliance und andere moderne Be-
griffe der Unternehmensfuhrung. All
dies ist in den Tugenden des Ehrbaren
Kaufmanns bereits enthalten!

Sie haben, gemeinsam mit Christi-
an Schniille, seinen Bruder Sebas-
tian Schniille in Alaska besucht.
Sebastian ist in Kanada ein Super-
star, mit seinen Gespannen hat er
als erster deutscher Teilnehmer
das hdrteste Hundeschlittenren-
nen der Welt, den Yukon Quest,
gewonnen. Was verbindet die bei-
den ungleichen Briider - oder sind
das zwei Seiten einer Medaille?
Dr. Ehmer: Sie sind grundverschie-
den — und doch so gleich! Der eine,
Sebastian, lebt mit seinen Hunden,
ohne Strom und flieBendes Wasser. Er
verbringt den Winter in der Eiswuste
Kanadas und den Sommer im Zelt auf
einem Gletscher. Der andere, Chris-
tian, hat nach einer akademischen
Karriere eine Unternehmensberatung
gegrindet. Er arbeitet, im dunklen
Anzug, in gepflegter Umgebung. Bei-
de eint jedoch die Leidenschaft fir
das, was sie tun, der Ehrgeiz, perfekte
Arbeit abzuliefern und die Freude an
der Arbeit mit anderen — der eine mit
Vierbeinern, der andere mit Zweibei-
nern. Beide Bruder haben, wenn man
sie besser kennt, das gleiche Werte-
system, das sie antreibt und erfolg-
reich macht.

Zu welchem Zeitpunkt sollten
Unternehmen einen externen

Vertriebsprofi ins Boot holen?
Dr. Ehmer: Frihzeitig! Wenn sie sich
bei einer wichtigen Frage nicht alleine
auf die im Unternehmen vorhande-
ne Erfahrung und Kompetenz stutzen
mochten. Das kann die Vertriebsstruk-
tur betreffen, die Bezahlungssysteme
oder die Kanalstrategie. Erfolgreiche
Vertriebsorganisationen neigen zur
Selbstuiberschatzung. Sie versuchen,
die Erfolgsmodelle der Vergangenheit
in die Zukunft fortzuschreiben, auch
wenn der rasante Wandel des Um-
felds eine Anderung erfordern wiirde.
Ein erfahrener Berater mit Abstand zu
vermeintlichen Sachzwangen kann da
wichtige Impulse geben. Bei der an-
schlieBenden Umsetzung kann er zu-
dem Aufgaben libernehmen, die intern
nur schwer jemand ubernehmen kann,
der fiir den Status quo steht und spater
mit denjenigen zusammenarbeiten soll,
denen bei einem Veranderungsprozess
,wehgetan* wird.

Sie haben sich, fiir einen Top-
Manager, noch immer ungewdhn-

lich, ein ,,Sabbatjahr gegonnt,
bevor Sie Apollo-Deutschland-
Chef wurden. Was hat Sie daran
gereizt und welche Erfahrungen
haben Sie gemacht?

Dr. Ehmer: Top-Fiihrungspositionen
fordern den ganzen Einsatz. Dabei be-
steht die Gefahr, in ein Hamsterrad zu
geraten. Eine Auszeit andert den Blick-
winkel. Man beschaftigt sich intensiv
mit Menschen, Kulturen und Fragen,
die sonst nicht im Fokus stehen. Ich
habe viel Zeit mit meiner Familie und
Freunden verbracht, Biicher gelesen
und Fernreisen unternommen. Wie-
derholt habe ich meine Komfortzone
verlassen, zum Beispiel bei einer Mo-
torradtour im Himalaya, im Norden
Indiens. Voller Eindriicke und mit Ta-
tendrang konnte ich nach einem Jahr
meine neue Aufgabe libernehmen. Ich
kann ein Sabbatjahr nur empfehlen!

Interview: Harald Schiller

(Das vollstdndige Interview mit Herrn Dr.
Ehmer finden Sie auf unserer Website)

Ein Querdenker als Topmanager

,,Es ist wichtig, eine ehrliche
Meinung zu horen!*

Dr. Jorg Ehmer gilt als einer der
renommiertesten Vertriebs- und
Marketingprofis Deutschlands. Der
promovierte Jurist, Jg. 1966, ist —
nach einem Sabbatical — seit Juli 2014
Geschaftsfuhrer von Apollo-Optik
und als Vice President Mitglied der
Geschaftsleitung des weltweit groB3-
ten Optiker-Konzerns, GrandVision
B.V. Die Unternehmensgruppe ist in
uber 40 Landern aktiv, Apollo Op-
tik beschaftigt in Deutschland 3.600
Mitarbeiter und ist mit mehr als 800

Augenoptikfachgeschaften in Uber
200 Stadten deutschlandweit der fi-
lialstarkste Augenoptik-Filialist.

Der bekennende Querdenker und
Top-Manager Ehmer diskutiert seit
Jahren auf www.ehmers-blog.de tiber
Vertriebsthemen und Entwicklungen
in Wirtschaft und Gesellschaft. Jorg
Ehmer ist HTU Consulting und den
Bridern Christian und Sebastian
Schniille seit vielen Jahren freund-
schaftlich verbunden.



HTU

MANAGEMENT & SALES

CONSULTING

HTU - Zukunftssicherung
in stiirmischen Zeiten

Unternehmensentwicklung mit
Navigationssystem

Verdnderungen mit Weitblick

Unter der Leitung von Dr. Christian
Schniille hat sich das HTU Netzwerk
mit nachweislich erfolgreichen Umsatz-
steigerungsprogrammen, Verkaufstrai-
nings, projektbezogenen Strategiebe-
ratungen, Fihrungskrafteschulungen
und neuen Wegen in der Personalent-
wicklung als Partner der Wirtschaft
einen guten Namen gemacht. Der
Leuchtturm ist das Symbol der HTU.
Denn dieses Seezeichen, ein Bild fur
sichere Navigation, steht bei uns fur
den weiten Blick. Unsere Profession?
Wir stellen Gewohntes in Frage und
machen Fortschritt moglich.

Wetterfest im
globalen Wettbewerb

Unsere Wourzeln liegen in Nord-
deutschland. Vor uber zwei Jahrzehn-

Kontakt / Impressum

ten fand die Grundung statt, als Part-
ner des Mittelstands wurde HTU in
Hamburg gegrindet. Der ,,Ehrbare
Kaufmann® blieb unser Leitbild. Langst
aber profitieren europaweit kleine,
mittelstandische und groBBe Unterneh-
men vom malgeschneiderten Dienst-
leistungsportfolio des heute in Rastede
beheimateten Teams.

Wir glauben an gute Chancen in span-
nenden Markten. Wir erleben die Mo-
tivation gebende Kraft des respektvol-
len Miteinanders. Als verlasslicher und
kompetenter Partner machen wir lhr
Unternehmen im globalen Wettbe-
werb wetterfest — und erfolgreicher.

Stiirmische Zeiten?
Wir freuen uns auf Sie!
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Gut zu wissen,
gut zu lesen!

,,Zukunft
gestalten!‘

_—
GORE
DIE

LUKUNFT

SECHS KRAFTE
DIE UNSERE WELT VERAMDERM

Vizeprasident der USA, Friedensnobel-
preistrager, Bestsellerautor: Al Gore
brilliert auf vielen Bihnen. Jetzt wagt
der Havard-Absolvent einen weiteren
Blick in die Zukunft, Gore erlautert,
was Wirtschaft, Politik, Okologie und
Gesellschaft treibt. Nur wer die Chan-
cen und Risiken der Zukunft kennt,
so seine These, kann sie gestalten —
wenn sich zum Wissen der Mut gesellt.
Lesen!

Al Gore. Die Zukunft. Sechs Krifte, die unsere Welt veran-
dern. Siedler Verlag, 2014, 624 Seiten, 26,99 EUR

,,Einfach tun, was
sonst keiner wagt

'“ CHRIBETEPH KEEEEBE
[ ]

SILICON
ALLEY

Wl L DEW sAEETEETES TA
duii

Ein Insiderbericht aus dem Silikon Val-
ley und Pflichtlektiire fur Menschen, die
innovativ denken. Christoph Keese, re-
nommierter Journalist und Konzernge-
schaftsfihrer ,,Public Affairs“ der Axel
Springer AG, ermutigt deutsche Ma-
nager, die Chancen der digitalen Wirt-
schaft zu nutzen. Auf der Suche nach Er-
folgsmustern traf er auf einem USA-Trip
Erfinder, Griinder, Wagniskapitalgeber
und Wissenschaftler. Lesen! KNALS
Christoph Keese: Silicon Valley. Was aus dem maichtigsten Tal
der Welt auf uns zukommt. Albrecht Knaus Verlag, Miinchen
2014. 320 Seiten, 19,99 EUR

¢
»,Herzenssache...! oo
Mit seiner Beziehungslehre zum Kun-
den, dem ,.Clienting”, hat Edgar K.
Geffroy ~ Kundenorientierung  neu Herrenssache

definiert. Jetzt prasentiert der erfolg-
reiche Unternehmer, Berater, Refe-
rent und Bestseller-Autor die sieben
grundlegenden Schritte des Clientings.
Ein Standardwerk fiir alle, die erkannt
haben, wie wichtig es ist, den Kun-
den zur ,,Herzenssache“ zu machen.
Lesen!

Kunde

Edgar K. Geffroy: Herzenssache Kunde. Die sie-
ben Schliissel zZum einzigartigen Kundenerfolg
mit Clienting. Redline Verlag, Miinchen 2014. 208 Seiten,
19,99 EUR



