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Er zahlt zu den Besten seines Faches.
Seine Vortrage und Seminare sind gefragt -
bei Marktfihrern und solchen, die es werden wollen.

Siddeutsche Zeitung
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® © Der beste Vortrag fiir mich seit Mitte der Neunziger, ohne die sicherlich vorhandene Qualitét der

Kollegen/-innen in der Branche schmélern zu wollen. Effizienter kann ein Verlag, wie in unserem Fall,
sein in Fortbildung und Know-How investiertes Kapital nicht anlegen. Ganz groBes Kino! @ @

DANIEL SCHWARZ

Anzeigenleitung, Zeitungsverlag Kornwestheim GmbH & Co. KG
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DER
REDNER

HERAUS-
GEFORDERT

Hermann Scherer, MBA, studierte
Betriebswirtschaft mit den Schwer-
punkten Marketing und Verkaufs-
forderung in Koblenz, Berlin und
St. Gallen. Nach dem Studium baute
er mehrere eigene Unternehmen
auf, etablierte diese in der Branche,
eroberte grofle Marktanteile von
den Wettbewerbern und wurde vom
Herausforderer der Branchengro-
Ben zum Marktfihrer. Ein Unter-
nehmen platzierte er nach kurzer
Zeit unter den TOP 100 des deut-
schen Handels. Parallel dazu wurde
er internationaler Unternehmens-
berater, Trainerausbilder und Ma-
nager of Instruction der weltweit
grofiten Trainings- und Beratungs-
organisation. Dort erhielt er den
Platinum Award fiir hdchste Qualitat
und hochsten Umsatz. In den welt-
weiten Rankings von Uber 10.000
Verkaufern erreichte er regelmafig
Platze unter den TOP 10.

ERFOLG

Im Jahr 2000 positionierte Hermann
Scherer »Unternehmen Erfolg« mit
dem einzigartigen Konzept »Von
den Besten profitieren« und wurde
schnell zum Marktfihrer. Dieser
Erfolg fiihrte zu gemeinsamen Ver-
anstaltungsreihen mit der Siiddeut-
schen Zeitung, der Verlagsgruppe
Handelsblatt, der Frankfurter Rund-
schau, der Stuttgarter Zeitung, dem
Donaukurier, der Sachsischen Zei-
tung, der Verlagsgruppe Rhein
Main, der Saarbricker Zeitung, den
Nidrnberger Nachrichten, der Frei-
en Presse, dem Trierischen Volks-
freund, dem Standard in Wien, dem
Handelsblatt, dem FOCUS und wei-
teren 30 Verlagen.

FUHRER

Die Zusammenarbeit mit weit lber
3.000 Marktfihrern (und solchen,
die es werden wollen), nahezu allen
DAX-Unternehmen, mittelstandi-
schen »Hidden Champions« und
namhaften internationalen Unter-
nehmen aus ganz Mitteleuropa
haben ihm den Ruf des konsequent
praxisorientierten Businessexper-
ten eingebracht. Davon profitierten
bisher beispielsweise Audi AG, BHW
AG, Deutsche Post AG, Deutsche
Telekom AG, DHL, EDEKA, FOCUS
Magazin, Hilton International Ho-
tels, La Biosthétique, LfA Forder-
bank Bayern, LTU Touristik, Luft-
hansa AG, McKinsey, Microsoft AG
und Siemens AG. Als Begehrlich-
keitsmacher entschlisselte er den
Mythos Markterfolg.



ZU BESUCH

Das Konzept »Von den Besten profi-
tieren« wurde Ubertroffen durch
das »Zukunftsforum« mit dem 42.
Prasidenten der USA, William Jef-
ferson (Bill] Clinton. Eine spektaku-
lare Veranstaltung mit Gber 5.000
Teilnehmern, bei der unter anderem
die Gebrider Klitschko und die Pop-
band »No Angels« mitwirkten.

QUALITAT

Er ist Mitglied im Q-Pool 100,
der offiziellen Qualitatsgemein-
schaft internationaler Wirtschafts-
trainer und -berater und wurde vom
Deutschen Chapter der elitaren
amerikanischen National Spea-
kers Association als »Professional
Member« anerkannt. Die zahlrei-
chen Auszeichnungen und positiven
Pressestimmen weisen Hermann
Scherer als Top-Experten seines
Fachs aus. Unter anderem wurde
er mehrfach als TOP 100 Excellent
Speaker, mehrfach als TOP 10
Referent mit dem Conga Award
und mit dem Excellence Award
ausgezeichnet. Das Nachrichten-
magazin FOCUS zahlt ihn zu den
»Erfolgsmachern« und die Sid-
deutsche Zeitung schreibt: »Er
zahlt zu den Besten seines Faches«.
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AUFTRAGE

Hermann Scherer bernahm als
Dozent rund ein Dutzend Lehrauf-
trdge an verschiedenen europai-
schen Universitaten, beispielsweise
an der Friedrich-Schiller-Universi-
tat in Jena, der ZfU-International
Business School in Thalwil, CH und
dem Hasso-Plattner-Institut in
Potsdam. Unter anderem hielt er
Vorlesungen fiir Vertriebsmanage-
ment und Verhandlungstechniken
im Executive MBA in Intrepreneurial
Management der Steinbeis-Hoch-
schule Berlin in Zusammenarbeit
mit der DePaul University in Chi-
cago und der Kelly School of Busi-
ness, Indiana University. Als Wis-
senschaftler beschaftigte er sich
unter anderem mit der moralischen
Wirksamkeit von Unternehmens-
leitlinien. Zudem hielt er Vorlesun-
gen fir Marketing im St. Galler
Management Seminar der Stein-
beis-Hochschule Berlin mit der
Universitat St. Gallen.
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MITREISSENDE
LERN-
ERLEBNISSE

Mit seinem charmant-dynamischen
Vortragsstil, seiner mitreilenden
Rhetorik und eindrucksvollen Bei-
spielen versteht es Hermann Sche-
rer, selbst komplizierte Prinzipien
und Zusammenhange einfach dar-
zustellen und allgemein verstand-
lich zu machen. Mit dieser Fahigkeit
schafft er es, auf informative, un-
terhaltsame und einzigartige Weise
praxisbezogene Inhalte mit motivie-
renden Elementen zu verknipfen.
Seine Vortrage polarisieren, stellen
den »lst-Zustand« infrage, animie-
ren zum zielgerichteten Querden-
ken, provozieren und reflektieren.
So wird fir das Auditorium ein Lern-
erlebnis mit vielen Aha-Effekten
und 100 % Aufmerksamkeit erreicht.

/U PAPIER
GEBRACHT

Hermann Scherer ist Autor und He-
rausgeber von mehr als 30 Bi-
chern, die aufler im deutschspra-
chigen Raum auch in Brasilien, Chi-
na, Estland, Japan, Korea, Nieder-
lande, Polen, Russland, Spanien,
Taiwan, Thailand und Tschechien
gelesen werden. Seine Biicher wur-
den mehrfach, beispielsweise von
der Gesellschaft fir Padagogik und
Informationen e. V., mit dem Come-
nius-Siegel fir exemplarische Bil-
dungsmedien ausgezeichnet. Viele
Bicher erreichten auf Anhieb die
TOP-10 Bestsellerlisten von Wirt-
schaftswoche, Manager Magazin
und der Financial Times Deutsch-
land. Das Buch »Jenseits vom Mit-
telmaf« wurde von management-
buch.de, der Nr.1-Buchhandlung
fur Wirtschaft und Management,
zum Testsieger Unternehmensfiih-
rung 2009 gewahlt und das Ham-
burger Abendblatt setzte das Buch
auf Platz 1 der Top-Ten-Liste des
Jahres 2009. Das Buch »Glicks-
kinder« platziert sich gleich nach
Erscheinen bei Amazon auf Platz 1!
Nicht nur auf Platz 1 in den Katego-
rien Erfolg, Job und Karriere, Busi-
ness und Karriere, etc. - sondern
auf Platz 1 aller Blicher Gberhaupt!
Die erste Auflage war bereits vor
dem offiziellen Erscheinungstermin
ausverkauft. Das Buch zahlt laut
Hamburger Abendblatt zu den 10
wichtigsten Karrierebiichern 2011
und erschien auf diversen Bestsel-
lerlisten, unter anderem auf der des

Magazins »Stern«.

VORTRAGS-
ERLEBNISSE

Heute lebt er in Zirich und vermit-
telt sein Wissen als motivierender
Redner bei Mitarbeiter- und Kun-
denveranstaltungen, Kick-offs, Kon-
gressen, Events und Tagungen. Die
Themen »personlicher Erfolg,
»Unternehmenserfolg« und »Chan-
cenintelligenz« stehen im Zentrum
seiner Vortrage.

HERMANN
SCHERER
DER
REDNER
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® 9 Zweimal schon hatten mein Mitarbeiter und ich die Méglichkeit und das Vergniigen einen |hrer Vortrage zu

erleben. Es sind flr uns unbestritten die besten Prasentationen, die wir bisher besucht haben. Ein Dankeschon
fir Hinweise von lhnen, die wir auch umgesetzt haben - mit angenehmen Erfolg. @ @
JORG CERWINKA

Finanzdienstleitungen Oberlausitz




HERMANN
SCHERER
IN ZAHLEN

Die Betriebszahlen, wirtschaftliche
Daten eines Unternehmens oder auch
Jahreszahlen sind immer aussagekraftig
fur den Erfolg einer Firma. Gerne zeigt
man die Zahlen, Anzahl der Mitarbeiter,
Anzahl der Standorte, Produktanzahl
oder gar die Grofe des Fuhrparks.

Wirde man fir diese Parameter die
Zahlen fir Hermann Scherer nennen, Die GroBe von Hermann Scherer
stlinde Gberall »nur eine 1«.

1 Mann mit
1 Standort mit
1 genialen Produkt,

1 Firmenwagen,

1 Anliegen und nationale Flige
1 Botschaft

schreibt diese Zahlen pro Jahr: Schuhgrofle
Kilometer quer durch Deutschland Anfragen
2 |

1.697

Berichte in den Medien in Summe bis heute

bereiste Lander bis heute 8 3

Vorlesungen an Hochschulen und Universitaten bis heute
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Veranstaltungen/Buchungen

1.420.000

Suchergebnisse/Eintrége bei Google

O O Kontakte bei facebook und Xing in Summe
5 | i
Zuschauer/Zuhorer

Newsletter-Leser veroffentlichte Blicher in 18 Landern bis heute in Summe

m O
Flugmeilen

Seminare & Coachings

217 281.000

Kunden in Summe bis heute verkaufte Blicher bis heute
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JENSEITS
VOM
MITTELMASS

Als Co-Geschaftsfiuhrer einer Werbeagentur und Lehrvortragender an einigen Hochschulen, méchte
ich Ihnen zum gestrigen Vortrag gratulieren. lhre Kombination von Inhalten mit eindrucksvollen Beispielen
und einem perfekt inszeniertem Vortrag war beeindruckend.

Osterreich






VORTRAGE
JENSEITS
VOM
MITTELMASS

- Events

- Fihrungskraftetagungen

- Keynote-Vortrage

- Kick-off-Veranstaltungen

- Kongresse

- Kundenveranstaltungen

- Mitarbeiterveranstaltungen
- Verbandstreffen

- Vertriebsmeetings

- Dinner-Speeches

- Begehrlichkeitsberatungen

JENSEITS VOM
MITTELMASS
SPIELREGELN
FUR DIE POLE-
POSITION IN
DEN MARKTEN
VON MORGEN

CHANCENBLICK/
GLUCKSKINDER

WAS HABEN
DIE ANDEREN,
WAS ICH
NICHT HABE?

Fir jeden Teilnehmer bieten die Vortrage von Hermann Scherer wertvolle,
umsetzbare Impulse, Inspiration, Information und Motivation. Wie immer
prasentiert er diese in humorvoller und unterhaltsamer Weise, dynamisch
und voller Esprit. Speziell zugeschnitten auf lhre Veranstaltung, lhre Win-
sche und lhre Zielgruppe garantieren sie Begeisterung und Nachhaltigkeit.
Organisieren Sie mit Hermann Scherer als Blickrichtungsveranderer,
Mutmacher, Gewohnheitsgrenzeniiberschreiter und Bewusstmacher einen
unvergesslichen Hohepunkt |hrer Events, Kick-offs, Kongresse, Kunden-
oder Mitarbeiterveranstaltungen.

In der Zukunft reicht Qualitat allein nicht aus, um im Verdrangungswett-
bewerb den Unternehmenserfolg zu sichern. Wer nicht auffallt, fallt
weg. Qualitat findet im Kundenkopf statt. Was niitzt es, gut zu sein, wenn
niemand es wei3? Was niitzt es besser zu sein, wenn andere sich besser
verkaufen? Es gibt zwei Mdglichkeiten: differenzieren oder verlieren!
Nur mit der richtigen Positionierung und einem unwiderstehlichen
Angebot lassen sich Aufmerksamkeit, Begehrlichkeit und Bekanntheits-
grad gewinnen. Denn nur Mutmacher sind Marktmacher. Mutiges Mana-
gement fur die Markte von morgen!

In seinem Vortrag zeigt Hermann Scherer die Geheimnisse der unter-
nehmerischen Zukunft und die Spielregeln fiir die Pole-Position in den
Markten von Morgen und gibt jedem Teilnehmer wertvolle, umsetzbare

Impulse, Inspiration, Information und Motivation.

Die Anzahl der Chancen, die jeder im Leben hat, sind prinzipiell unendlich.
Manche Menschen aber haben es irgendwie besser raus als die anderen,
ihre Chancen zu erkennen und zu nutzen: Sie durchschauen Situationen
und erkennen jederzeit sofort, was sie als nachstes tun mussen, um

die Gelegenheit zu nutzen, die andere noch gar nicht erkannt haben.

Wie machen die das nur?

Wahrend diese Glickskinder immer oben schwimmen, regiert bei den
meisten Menschen der Zweckoptimismus: Es ist gut so wie es ist, weil es
eben nicht besser gekommen ist. Viele sind mit ihren Lebensresultaten
zwar nicht wirklich zufrieden, aber sie finden sich mit dem Glauben ab,
dass es flr sie keine besseren Chancen gegeben habe.

Oder sie fragen sich mit einem Gefihl der Unterlegenheit insgeheim:
Was haben die anderen, was ich nicht habe? Warum kriege ich nicht hin,
was die anderen scheinbar mihelos schaffen?
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Chancenintelligenz bedeutet, den Blick fiir Chancen zu haben, sie zu erkennen
und zu nutzen - und: sich Chancen aktiv zu erarbeiten. Dabei ist nicht jede
»glinstige Gelegenheit« eine echte Chance - viele stellen sich im Nachhinein
als »Sonderangebote des Lebens« heraus, die ihre gutglaubigen »Kaufer«
einfach nur vom Weg abbringen. Aber wie blof3 unterscheidet man diese Schein-
chancen von den echten Chancen? In immer enger werdenden und immer
dichter besetzten Markten ist Chancenintelligenz aus mehrfacher Sicht wichtig:
Ein hoher »CQ« befahigt privat und beruflich sich immer neue Ideen einfallen
zu lassen, sich neue Vorgehensweisen anzueignen, sich neuen Problemen zu

stellen und sie zu losen, neue Kunden zu gewinnen und neue Markte zu erobern.

Hermann Scherer zeigt, wie man chancenintelligent wird. Das Vortragserlebnis
reflektiert, denkt quer sowie voraus, polarisiert, stellt in Frage, provoziert, 6ffnet
Augen und beantwortet die Frage: »Warum suchen manche lebenslang Chancen,
wahrend andere sie taglich nutzen?« - Ein Pladoyer fiir ein Leben vor dem Tod.
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WARUM
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® 9 Ihr Vortrag bei der IHK hat mir von seiner motivierenden Lebendigkeit her sehr gut gefallen.
Ich habe so manche Anregung mitgenommen, so dass sich die Teilnahme gelohnt hat.

Ihre Vortragstechnik hat mich zusatzlich im Hinblick auf die meinige bestatigt. @ @

DR. ING. KLAUS-RAINER MULLER

Fachbuchautor & Managementberater, ACG Automation Consulting Group GmbH

24

25






WARUM
MACHEN
SIE DAS?

Hermann Scherer im
Interview zu seinem neuen
Buch »Gliickskinder«

Herr Scherer, Sie haben lber
zwanzig Bicher geschrieben,
aber »Gliickskinder« ist anders
als alle anderen zuvor.

Tauscht der Eindruck?

In lhrem Buch geht es um
»Glickskinder«, denen schein-
bar alles gelingt. Wie wird man
ein »Gliickskind«, auler dass
man schlicht Glick hat?

Sie sprechen von »Chancen-
intelligenz« und dem »Chancen-

blick« - so heifit neuerdings auch

Ihr Newsletter. Folgt man lhnen,
so haben die einen den Chancen-
blick, wahrend die anderen auf
diesem Auge blind sind. Ist die
Welt wirklich so schwarz-weif3?

Wie viele Chancen bekommen

wir denn im Leben?

Was machen die Chancen-

blinden falsch?

PROBLEME SIND
CHANCEN IN VERKLEIDUNG

Nein, Ihr Eindruck tauscht nicht. Dies ist mein bislang personlichstes
Buch. Was mich auch einigen Mut gekostet hat. Nach so vielen Business-
Ratgebern wollte ich etwas grundlegend Neues machen. Heraus kam
mein erstes reinrassiges Sachbuch. Ich habe noch nie fiir eine so breite
Zielgruppe geschrieben. Mal schauen, was passiert. Viele Menschen
werden mich neu kennen lernen, wenn sie dieses Buch gelesen haben.

Das Gliick, das ich meine, hat nichts mit dem Zufall zu tun. Gemeint ist
vielmehr der Zustand des gliicklich seins. Neuerdings sagt man auch
Erfullung dazu. Ich beschreibe im Buch, wie sich jeder dieses Gliick
erarbeiten kann. Allerdings: Planen lasst sich im Leben nichts. Planung
ersetzt lediglich Zufall durch Irrtum, denn im Leben kommt es oft anders
als man dachte. Ich glaube vielmehr daran, dass glicklich werden kann,
wer seine Chancen im Leben erkennt und nutzt und genau darum geht
es, der Chancenintelligenz.

Nein, die Welt ist bunt. Zwischen chancenintelligent und chancenblind gibt
es alle Schattierungen. Mir geht es darum, die beiden Pole der Skala sehr
deutlich zu zeichnen, damit der Leser erkennt, dass die meisten von uns

zu wenig wagen. Wir verschlieen die Augen vor den Mdglichkeiten, die sich
uns bieten und machen weiter wie bisher oder so, wie »man« es halt macht.
Wir verbringen so viel zu viel Zeit im Wartesaal des Lebens und leben ei-
gentlich gar nicht das Leben, das wir wollen. In der letzten Stunde argern
wir uns dann nicht Uber das Misslungene, sondern Uber das nicht Gewagte.

Unendlich viele. Aber die meisten erkennen wir nicht. Wir sehen die Baume
vor lauter Wald nicht. Und manche stellen sich bei nédherem Hinsehen als
Ablenkungsmanover heraus, die uns nicht weiter voran, sondern vom Weg
abbringen, ich nenne sie die »Sonderangebote des Lebens«. Ich versuche,
prinzipiell nein zu ihnen zu sagen, denn die Sonderangebote des Lebens
sind zu billig.

Die meisten Menschen konnen nicht wirklich rechnen. Sie schatzen Sach-
verhalte, die sich leicht mit Grundschulmathematik ausrechnen lief3en,
vollig falsch ein. Manchmal ist ein Strafzettel billiger als ein Parkticket und
manchmal ist es ein gutes Geschaft, alle Lose einer Tombola zu kaufen, um
den so gesicherten Gewinn dann zu verkaufen. Prozentrechnen und mathe-
matische Verhaltnisse einschatzen sind weitere schwarze Locher im Alltag
der Menschen, die ihre Chancen vernebeln. Die meisten Menschen haben
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Dann ist es also so, dass wir

nur zu wenig nachdenken?

Es klingt so, als eroberten
die Gliuckskinder miihelos
die Welt. Aber was tut ein
Gliickskind, wenn es mal

auf Probleme stofBt?

Es kann aber doch nicht jeder
erfolgreich sein. Wenn alle so
leben wiirden, wie Sie es vor-
schlagen, wenn jeder nur noch
seine eigene Agenda verfolgt,
dann wiirde doch keiner mehr
die Arbeit tun, die nun mal auch
getan werden muss. Mit anderen
Worten: Es kann nicht nur Haupt-
linge geben, wir brauchen auch
Indianer. Ist Ihre Haltung nicht

ein wenig egoistisch?

Sind Sie selbst ein Glickskind?

WARUM
MACHEN
SIE DAS?

auch kein Gefuhl fir Zeit. Sie liberschatzen, was sie in einem Tag, einer
Woche oder einem Jahr erreichen konnen, unterschatzen aber anderer-
seits kolossal, was sie in zehn oder zwanzig Jahren schaffen kénnen.
Und die meisten Menschen konnen Kosten nicht von Investitionen unter-
scheiden. Das fihrt zu Sparen an der falschen Stelle. All das kann man
lernen und Uben.

Nein, denn langer nachdenken fihrt meistens nicht zu besseren Ergeb-
nissen, sondern nur zu spateren Ergebnissen. Perfektion ist eine gelernte
[lusion, in Wahrheit liefern die Perfektionisten haufig miserable Ergebnisse,
denn sie brauchen fir alles viel zu lang, und Leistung ist nun mal Ergebnis
pro Zeit. Als Chef verlange ich deshalb von meinen Mitarbeitern schlechte
Ergebnisse innerhalb kiirzester Zeit. Auf diese Weise zwinge ich sie zu dem,
was ihnen am schwersten fallt: Anfangen. Im Verbessern sind wir ohnehin
Weltmeister. Unsere Verbesserungskompetenz ist oft genial, unsere
Erschaffenskompetenz dagegen grottenschlecht.

Dann freut es sich. Denn Probleme sind Chancen in Verkleidung. Je grofer
das Problem, desto grof3er die Chance, die dahinter steckt. Wer Menschen
wachsen sehen will, erspart ihnen die Probleme nicht. Das wissen gute
Chefs und Mentoren. Wer auf dem Weg zum Ziel auf Probleme stoft, sollte
seine Strategie andern. Das zwingt ihn zu neuen Wegen, und an dem Neuen
wachst er, unbekanntes Terrain macht erwachsen. Das Ziel aber sollte er
dabei unbeirrt festhalten. Das Misserfolgsmuster, das die meisten von uns
gelernt haben, ist aber, bei Problemen die Anspriiche zu senken, und dafir
die ineffektive Strategie weiter beizubehalten. Das macht die Menschen
zufrieden, aber erfolglos.

Es kann nur der sozial sein, der zuvor auch egoistisch war, denn nur wer
etwas hat, kann etwas geben. Es kommt allerdings darauf an, beim Verfol-
gen des eigenen Wegs niemandem zu schaden. Wer will heute schon noch
auf Kosten anderer leben? Die Abzocker- und Ellbogenmentalitat ist heute
keine Option mehr. Sie funktioniert auch nicht mehr, jedenfalls nicht nach-
haltig. Aber Sie haben Recht, es sind regelmaBig die wenigsten, die in
ihrem Leben den Weg einschlagen, den ihnen ihr Herz vorgibt. Die meisten
leben fremdbestimmt. Wenn das nicht so ware, dann wiirden viele Systeme
zusammenbrechen. Unsere Gesellschaft basiert auf einem System der
Selbsttauschungen. Das Bildungssystem, speziell die Schule, ist eines.
Sitzenbleiben und Schulausschluss verhindert weder den spateren Millio-
nar noch begiinstigt ihn ein guter Schulabschluss. Obwohl das alle glauben.
Anderes ist wichtiger. Das sage ich, obwohl es politisch nicht korrekt ist.

Manchmal sieht es so aus. Aber zu anderen Zeiten habe ich die grofle
Sorge, dass ich beim Verpassen des Lebens genauso gut bin wie alle
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anderen. In lichten Momenten habe ich allerdings das, was ein Kenn-
zeichen von Gliickskindern ist: Unzufriedenheit. Ich kenne kaum einen
unzufriedeneren Menschen als mich. Meine Grundannahme ist:

Der heutige Zustand ist der denkbar schlechteste.

Sie sind unzufrieden - Nein, das habe ich nicht gesagt. Ich halte es fir einen weit verbreiteten

also ungliicklich? [rrtum, dass Glick von Zufriedenheit kommen soll oder gar beides gleich
gesetzt wird. Der Hauptgegner der Chance ist die Zufriedenheit. Sie ver-
fihrt uns dazu, skeptisch gegeniiber Neuem zu sein und zweckoptimistisch
fur den Erhalt des Status quo zu argumentieren. Das ist das Gegenteil von
Offenheit und Freiheit. Wir halten fest an dem was wir haben. Glick erlangt
aber nur der, der sich von lahmendem Ballast befreit.

Sie pladieren fiir ein umfang- Ich lebe Uberhaupt nicht spartanisch. Jedenfalls geht es mir nicht um
reiches Loslassen. Zuerst das Verzicht oder Askese. Ich lebe gut und spare nicht daran, mir ein schénes
Loslassen von Dingen, dann Leben zu gonnen. Ich fahre schone Autos, fliege erster Klasse, war schon
von Vorhaben, die wir sowieso gefiihlte 75 Mal in meiner Lieblingsstadt New York und Ubernachte nicht
nicht umsetzen und zuletzt in billigen Absteigen. Das bin ich mir schon wert. Aber ich habe tatsachlich
das Loslassen von Menschen. so gut wie keine Dinge. Das glaubt mir kaum jemand, aber es ist wahr.
Ganz schon hart. Muss das Ich habe auch grundsatzlich nur ein paar ToDos im Kopf und erledige
sein? Leben Sie wirklich so grundsatzlich immer alles sofort. Das mit dem Loslassen von Menschen
spartanisch, wie Sie schreiben? ist fir mich zwar eine schmerzhafte Angelegenheit, aber ich tibe mich

darin wenn es notwendig ist.

Warum ist das Loslassen Weil uns all die Dinge, Vorhaben und Menschen davon abhalten, das zu

notwendig? tun, was wir von Herzen gerne wollen. Jeder Tag, der vorbei ist, ist unwie-
derbringlich verloren. Wir haben kein Second Life, wir kénnen nicht in den
nachsten Level gehen, wenn unser First Life vorbei ist. Wir sterben jeden
Abend einen kleinen Tod. Wenn ich da nicht jede Minute nutze um meinen
Visionen kleine Schritte naher zu kommen, werfe ich mein Leben taglich
weg. Also muss ich bisweilen konsequent sein, auch wenn es weh tut.

Sie erzahlen im Buch Es geht gar nicht darum, ob ich Vorbild sein will oder nicht. Ich musste
viele Anekdoten aus lhrem mich im Zuge der Arbeit an diesem Buch damit auseinandersetzen, dass
eigenen Leben. Wollen ich ein Stick weit und in ganz bestimmten Bereichen fiir einige Menschen
Sie ein Vorbild sein? schlicht Vorbild bin. Nach tber 2.000 Seminaren und Uber 2.000 Vortragen

und meiner besonderen Art zu leben, die ich in dem Buch beschreibe, ist
das wohl kein Wunder. Das musste ich lernen anzuerkennen, sonst hatte

ich dieses Buch nicht schreiben kénnen. Das bringt aber auch ein grofles
Maf an Verantwortung mit sich: Ich bin gezwungen ehrlich und authentisch
zu sein, darf niemandem etwas vormachen. In diesem Sinne ist dieses Buch
schonungslos ehrlich. Den Menschen sollen meine persdnlichen Meinungen
und Geschichten Inspiration und Ansporn sein. Das wiirde mich gliicklich
machen. Wenn auch kein Deut zufriedener.
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9 9@ Ein groBes Kompliment (auch zum Buch) fir den erlebnisreichen Vortrag in Bielefeld. Wirklich sehr erfrischend.

Und ganzlich ohne Selbstdarstellung, Phrasen, etc. Der Abend gab meinen Kollegen und mir jedoch viele - wenn
nicht sogar erstmals - wirklich echte Impulse und Sichtweisen. Sowie den Mut und die Bestatigung, seinen eigenen
Visionen wieder kompromisslos nachzugehen... und eben nicht immer nur zu schauen, wie es die anderen machen
und welchen Regeln, Werte und Normen sie folgen. Kurzum: mit die best investierten 2-3 Stunden der letzten Jahre!
Vielen herzlichen Dank dafiir, Herr Scherer! @ @

MARKUS PILGRIM

Gesundheitsstudio
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»Von einem Beziehungskonto kann nur
derjenige abheben, der auch einzahlt.«

WER NICHT AUFFALLT,
FALLT WEG!

»Verdammtes Mittelmaf3!
Dort, wo alle sind, ist wenig zu holen.«

»Erfolgreiche machen sich selbst
und nicht andere zum Mafstab!«

WAS NUTZT ES
GUT ZU SEIN,
WENN KEINER
ES WEISS?

»Erfolg ist nicht durch das Mit-,
sondern ausschlieBlich durch das
Voranmarschieren realisierbar.«

»Wir haben nicht die Fahigkeit,
die Maglichkeiten zu sehen ohne uns
eine Meinung dariber zu bilden.«

BRECHEN SIE

DIE REGELN -
VOR ALLEM DIE,
DIE ANDERE AUF-
GESTELLT HABEN!

»Sie bekommen nicht das, was Sie
verdienen, sondern das, was Sie verhandeln.
Argumente schlagen Rabatte.«

»Erst Fachkenntnisse gepaart mit
Soft Skills fihren zur Spitzenleistung!«

»Leistung wird erst dann zum Wert,
wenn sie verkauft ist.«

SEIEN SIE QUERDENKER,

GEPAART MIT MUT
UND LEIDENSCHAFT!

»Im Versuch das Unmogliche zu wagen
ist das Mogliche oft erst entstanden.«

VON DEN BESTEN
PROFITIEREN

»Es bleiben lediglich zwei Moglichkeiten:
differenzieren oder verlieren!«

»Chancen gehen nie verloren.
Sie werden blof3 von anderen genutzt!«

DIE EXTRA-MEILE
VON HEUTE

IST DER STANDARD
VON MORGEN

»lmmer mehr Produkte werden
nicht verkauft, sondern gekauft.«

»Flhrungskrafte bendtigen die Fahigkeit
sich eine bessere Welt vorstellen zu konnen.«

»Wir halten an den Dingen fest, weil wir
an unserem Leben festhalten wollen.«



BEKANNTHEITSGRAD
HEBT
NUTZENVERMUTUNG

»Viele Chancen sehen wir gar nicht. Und die,
die wir sehen, lassen wir haufig ungenutzt.«

»Qualitat ist nicht absolut definiert, sondern
sie findet im Kopf des Gegeniibers statt.«

ERST BEHAUPTEN,
DANN SEIN!

»Sieger handeln - Verlierer sprechen
davon handeln zu wollen.«

»Der Wert einer Dienstleistung geht
mit dem Zeitpunkt der Erbringung verloren.«

DER HEUTIGE ZUSTAND
IST DER DENKBAR
SCHLECHTESTE

»Eine nicht kommunizierte Leistung
ist eine nicht erbrachte Leistung.«

»Das Geflihl, Herr unserer Entscheidungen zu sein,
ist eine der grofiten Illusionen des Menschen.«

WIR SIND MORDER
UNSERER PHANTASIE

»Problemerkennungskompetenz lasst
Losungskompetenz vermuten.«
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»Die besten Chefs bereiten ihren
Mitarbeitern Probleme.«

WENIGE HABEN
DAS LEBEN GELEBT,
DAS SIE LEBEN WOLLTEN

»Wer grindlicher voraussieht
hat seltener das Nachsehen.«

»Die meisten verringern die Anspriiche
statt die Strategie zu andern.«

WER LOSLASST
HAT ZWEI HANDE FREI

»Wir schauen immer auf die letzten
Stunden dabei sterben wir taglich.«

»Wir wollen immer mehr wissen,
als zum Handeln notwendig ist.«

WIR SIND
PROBLEMBESCHREIBER
STATT PROBLEMLOSER

»Wo kamen wir hin, wenn sich jeder fragen wiirde,
wo man hinkame und keiner auf die Idee kame,
dorthin zu gehen, um mal nachzusehen, wo man
hinkame, wenn man dorthin ginge, wo man hin-
kommt, wenn man dort hin kommt.«

»Wir kaufen Dinge, die wir nicht brauchen,
um Leute zu beeindrucken, die wir nicht mogen,
mit Geld, das wir nicht haben.«
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»Sie sind nicht allein mit Threm Problem und
Sie allein sind nicht das Problem.«

»Das Problem ist, dass Sie glauben, keine
Probleme im Leben haben zu diirfen.«

»Unser Problem ist, dass wir glauben unser
Problem sei unser Problem.«

DAS GROSSTE PROBLEM
DER DEUTSCHEN IST,
KEIN PROBLEM ZU HABEN

»Wir denken doch sowieso immer, warum
denken wir dann nicht grof3?«

»Draufblick schafft Durchblick.«
»Die guten Entscheidungen sind die, bei denen man

sich die Frage, ob die Entscheidung gut oder schlecht
ist, im Moment der Entscheidung nicht gestellt hat.«

UNSER LEBEN IST

WIE EIN PERFEKT
INSZENIERTES
ABLENKUNGSMANOVER

»Echte Entscheidungen bedeuten immer,
Sicherheit aufzugeben.«

»Argumente schlagen Rabatte.«

»Wir suchen Griinde dafir, etwas zu tun, und
ebenso suchen wir Grinde daftir, nicht das zu
tun, was wir tun sollten. Wer Griinde daflir oder
dagegen sucht, der wird sie auch finden, wir
sind intelligent genug dazu.«

LICHTERFINDER WIRD,
WER DIE NACHT
FURCHTET

»Fir Glickskinder sind Realismus
und Relevanz kein Kriterium.«

»Niemand wird Fihrungskraft durch
einen Titel auf der Visitenkarte.«

»All diese Losungen erwachsen aus einem
grof3en, tragenden Gedanken, einer Vision,
aus dem inneren Bild einer besseren Welt.«

LUFTSCHLOSSER
SIND DIE ERSTEN
SCHRITTE ZUR VISION.
ABER NUR DIE ERSTEN

»Wir sollten versuchen, noch viel
unzufriedener zu seinl«

»Eine Vision ist einfach ein Luftschloss
mit Handlungsauftrag.«

»Der Gegner des neuen Gliicks scheint
mir das Festhalten am Alten zu sein.«

GLUCKSKINDER HALTEN
ABSTAND ZU SICH SELBST
UM SICH NAHER ZU SEIN

»Wir missen Luftschlosser nicht nur unter Denk-
malschutz stellen. Wir missen eigentlich unsere
Kinder zu Luftschlossarchitekten ausbilden.«



»Ein Gerausch kommt erst durch das
Gehortwerden in die Welt.«

»Die Welt wird nicht immer komplexer - ich habe
eher das Geflihl, sie wird immer einfacher.«

»Wer Durchbriiche erlebt, bricht mit der Sicherheit.«

DIE GESCHICHTE
IST IMMER

EINE GESCHICHTE
DER BRUCHE

»AuBergewohnliche Blickwinkel oder Schlupflocher
zu finden, ist im Lehrplan nicht vorgesehen.«

»Es braucht Mut, mit der eigenen
Geschichte zu brechen.«

»Die Zukunft ist eben niemals die lineare Fort-
setzung von Vergangenheit und Gegenwart.«

WER RECHNET,
SIEHT DIE LUCKE

»Wir horen oft auf nachzudenken, wenn

wir glauben, es verstanden zu haben.«

»Wer versucht, anders zu sein als alle
anderen, orientiert sich doch genauso
wie all die Mitlaufer am Mainstream.«

WIR GLAUBEN
NICHT AN UNSERE
SELBSTWIRKSAMKEIT
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»Es gibt keine unrealistischen Ziele,
es gibt nur unrealistische Fristen.«

ES GEHT IMMER
UM LEBEN UND TOD

»Mit zu groBen Zielen bin ich garantiert
erfolgreich - nicht unbedingt im Vergleich
mit dem Ziel, aber im Vergleich mit

dem Ausgangszustand.«

»Jeder sucht die goldene Mitte, und wer
sie gefunden hat, wird feststellen, dass sich
dort viel zu viele tummeln.«

KANN MAN
UNZUFRIEDEN
GLUCKLICH SEIN?

»Viel wichtiger als Zeugnis, Abitur oder
Diplom ist ein Leben, das dem Herzen folgt
statt einem Lehrplan.«

»lch glaube, dass die schmalen Wege
meistens langer sind als die breiten.«

OHNE STIMMUNG
KEINE ZUSTIMMUNG

»Viele sind bereits ihr ganzes Leben lang
gestorben. Leise, still und stets voller Hoffnung.«

»Jedenfalls ist der allgemeine Hang dazu,
Glick und Zufriedenheit gleichzusetzen,
ein grandioser Irrtum.«
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»Wir wissen ja heute schon, wie unsere
Geburtstagsfeier in zehn oder zwanzig Jahren
aussieht: genauso wie heute, nur mit Stock.«

»Das Paradies der Toten
ist in den Kopfen der Lebenden.«

»Es gibt ein Leben vor dem Tod!«

DIE REISE DES LEBENS
SCHLIESST DEN
TOD MIT EIN

»Wie viele Dinge finden Sie gut, nicht weil sie
gut sind, sondern weil Sie sich und anderen
sagen, dass sie gut sind?«

»In die falsche Richtung zu laufen, um dessen
irgendwann sicher zu sein, ist nicht das Dimmste.«

»Perfektion ist eine Illusion und zum
Pragmatismus gibt es keine Alternative.«

WER SEINE
KUNDEN BEFRAGT,
FANGT FISCHE

IM AQUARIUM

»Das, was wir tun, ist ja auch bei geschatzten
90 Prozent der Menschen nicht unsere Herzens-
angelegenheit, sondern nur ein Job.«

»Es ist immer ein Trotzdem, das die Menschen
weitergebracht hat.«

»Wir lieben Stars nicht weil sie positive Vorbilder
sind, sondern weil sie eben das nicht sind.«

DIE MEISTEN
SIND SCHLECHT,
WEIL SIE GUT
SEIN WOLLEN

»Flhrungskrafte missen sich eine
bessere Welt konkret vorstellen kénnen«

»Wer jeden Tag sein Bestes gibt, braucht sich
um seine Zukunft keine Sorgen machen.«

»Eigentlich gibt es kein Unternehmen, das
anders entstanden ware als zum Zweck,
Probleme zu losen.«

AN PROBLEMEN
WACHSEN WIR -
ABER NUR, WENN
WIR SIE LOSEN

»Das Problem ist, dass wir Probleme im
Allgemeinen fir etwas Schlechtes halten.«

»Wir leben in einem Selbsttauschungssystem
und haben uns gut darin eingerichtet.«

»Der Rucksack mit den Erledigungen, die
das Verfallsdatum >Sanktnimmerleinstag«
tragen, ist zu schwer.«

PERFEKTION

IST ZEITLUPE,
FANTASIE IST LICHT-
GESCHWINDIGKEIT



»Die meisten von ihnen sind Statisten im eigenen
Leben, weil sie die Regie abgegeben haben.«

»Manche leben ihr Leben als hatten sie
ein zweites Leben in Reserve.«

»Der Todestag ist nur der letzte Tag unseres Lebens.«

ZUM TODE GEFURCHTET
IST AUCH GESTORBEN

»Das Schlimme am Schlimmsein ist, das man weif3,
dass man schlimm ist, und trotzdem schlimm ist.«

»Wenn der Bauer nicht schwimmen kann,
liegt es immer an der Badehose.«

DIESES LEBEN IST
KEINE GENERALPROBE

»Kompromisse sind ein aufgedrehter Wasser-
hahn, der vergessen wurde zu schlief3en,
wahrend wir den Boden aufwischen.«

»Die einzige gefahrliche Weltanschauung ist
die Weltanschauung derer, die sich die Welt
nicht angeschaut haben.«

WIR SIND STUDENTEN
DES MISSERFOLGS

»|ch habe mich nie auf meine Talente verlassen,
das Risiko war mir zu grof3.«

»Ein Eis hat man sich immer verdient.«
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»Die Wahrscheinlichkeit eintretender Kosten ist hoher
als die Wahrscheinlichkeit eintretender Umsatze.«

CHANCEN PFEIFEN
NAMLICH AUF REGELN

»Die Hoffnung, dass andere etwas bewegen,
ist Selbstaufgabe.«

»Wer zentrale Probleme sichtbar besser lost als
andere, der regt einen kybernetischen Kreislauf an,

mit dem er seinen Erfolg nicht verhindern kann!«

EIN HANDFESTES
PROBLEM IST IMMER
EIN GUTER ANFANG

»Chancen sind so hundsgewohnlich wie ein
Teebeutel, ein Schmetterling, ein Fliegenpilz.«

»Planung ersetzt lediglich Zufall durch Irrtum.«

»Kritisieren kann jeder Depp und
die tun es auch noch.«

GELD TOTET
KREATIVITAT

»Und wie das immer ist: Hinterher sieht alles
ganz einfach aus. So zwingend, so logisch.«

»Der Glaube an die Unmadglichkeit schitzt
die Berge vor dem Versetztwerden.«

»Erfolg ist die Folge von Entscheidungen.«
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HERMANN
SCHERER
STATIONEN

® 9 Sie haben mir wertvolle, umsetzbare Impulse, Inspiration und Motivation gegeben.

Nach einem vollendeten Geschaftsfiihrerleben helfe ich jetzt auf der Ebene des Beirats, jungen
Unternehmen Stabilitat und Perspektive zu geben - Ihr Seminar war dazu eine grofie Hilfe! ® @
HEINZ-DIETER EBERS

Seminar SchmidtColleg GmbH & Co. KG
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1964

- Geboren in Moosburg an der Isar

1982

- Schulausbildung, Freising

1984

- Lehre zum Einzelhandels-
kaufmann

- Anerkennung der Regierung
von Oberbayern fir hervor-
ragende Leistungen in der
Berufsausbildung

- Ausbildung der Ausbilder
vor der [HK Koblenz

1985

- Betriebswirtschaftsstudium mit
Schwerpunkt Marketing/Verkauf

- Erste Vortragstatigkeit in Semi-
naren fir Industrieunternehmen

1988

- Inhaber und Geschaftsfihrer
mehrerer Lebensmittel-
gromarkte

- Umsatzsteigerung in die
Top 100 des deutschen
Lebensmittelhandels

- Trainer und Berater einer
amerikanischen und zugleich
weltweit grofiten Trainings-
und Beratungsorganisation

1989

- Grindung und Aufbau von
Vertriebsfirmen fir Luxus-
Lebensmittel

1990

- Griindung und Aufbau eines
Verlages flr Spezialprodukte
und Medien

- Alle bisher gegriindeten Unter-
nehmen erreichen die Marktfiih-

rerschaft im jeweiligen Bereich

1993

- Trainerausbilder in Deutschland
fur die weltweit grof3te amerika-
nische Trainings- und Beratungs-
organisation

1994

- Trainerausbilder in Europa

1995

- Manager of Instruction der
weltweit grofiten Trainings-
organistaion

1996

Auszeichnungen
- Platinum-Award fiir héchste
Qualitat und hochsten Umsatz

1997

- Grindung und Aufbau eines
nationalen Vertriebsunter-
nehmens fir medizinische und
ophthalmologische Produkte

- Top Ten von tiber 10.000 Ver-
kaufern im weltweiten Ranking
der grofiten Trainings- und
Beratungsorganisation

Auszeichnungen
- Emerald Club Award
flir hochste Qualitat
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1998 2000 2003

- Internationaler Train-the- - Entwicklung der Marke - Lehrauftrag als Dozent fir
Trainer-Trainer »Von den Besten profitieren« Verhandlungstechniken und
- Implementierung neuer Aus- Vertriebsmanagement des
bildungsstrukturen in Europa Auszeichnungen Executive-MBA in Entrepre-
- Durchfiihrung der »Success - Excellence Award neurial Management der
Fundamentals for Training Steinbeis Hochschule Berlin
Consultants« in Europa 2 0 0 1 in Zusammenarbeit mit der
Auszeichnungen - Veranstalter des Zukunftsforums

- Reporting Award in Deutschland mit dem 42. Prasi-
denten der Vereinigten Staaten
William Jefferson (Bill) Clinton

1 9 9 9 - Buch »Jetzt komm ichl«

- Griindung von »Unternehmen - Buch »Jeder Tag ist
Erfolg« mit spater iber 700 Schlussverkauf«
Experten aus verschiedenen - Buch »Von den Besten
Bereichen in gemeinsamen profitieren« Band 1
Veranstaltungsreihen mit der - Fibel »Coaching-Brief fir
Siddeutschen Zeitung, der Spitzenleistungen im Verkauf«

DePaul University in Chicago

und Kelly School of Business,

2 O 0 2 Indiana University.

- Grindungsprasident des - Start des Lehrauftrags als
Rotary Club Miinchen Flughafen Dozent fiir Marketing des
- Buch »Sie bekommen nicht, St. Galler Management
was Sie verdienen, sondern Seminars der Steinbeis
was Sie verhandeln« Hochschule Berlin und der
- Buch »Von den Besten Universitat St. Gallen

profitieren« Band 2

- Horbuch »Von den - Buch »Die kleinen Saboteure«
Besten profitieren« - Buch »Ganz einfach verkaufen«
Verlagsgruppe Handelsblatt, - Buch »30 Minuten fiir
der Frankfurter Rundschau, Auszeichnungen gezielte Fragetechnik«
der Stuttgarter Zeitung, dem - Comenius Siegel der - Buch »Von den Besten
Donaukurier, der Sachsischen Gesellschaft fir Padagogik profitieren« Band 3
Zeitung, der Verlagsgruppe Rhein und Information e.V. - Buch »Von den Besten
Main, der Saarbriicker Zeitung, profitieren« Band 4
den Niirnberger Nachrichten, der - Buch »Jetzt komm ichl«
freien Presse, dem Trierischen erscheint in Estland
Volksfreund, dem Standard in
Wien, dem Handelsblatt, dem Auszeichnungen
Focus und weiteren 30 Verlagen - »Die besten Trainer« Cum Nobis

- Q Pool 100 - 2003

(A
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2004

- Buch »Die Erfolgsmacher -
Von den Besten profitieren«

- Buch »Jetzt komm ich!«
erscheint in Korea

- Horbuch »Die kleinen
Saboteure«

- Horbuch »Die Erfolgsmacher«

Auszeichnungen
- Top 100 Excellent Speaker 2004
- Q Pool 100 - 2004

2005

- Lehrauftrag am Ethik-Zentrum der
Friedrich-Schiller-Universitat Jena

- Buch »30 Minuten fir erfolg-
reiches Verhandeln im Verkauf«

- Buch»Unternehmerfiihrerschein«

- Buch »Die Erfolgsmacher Il«

- Buch »Die Erfolgsmacher«
erscheint in Korea

- Buch »Die kleinen Saboteure«
erscheint in Japan

- Buch »Die kleinen Saboteure«
erscheint in Korea

- Buch »Die kleinen Saboteure«
erscheint in Niederlande

- Biicher in einer Box »30 Minuten -
Von den Besten profitieren«

- Horbuch »Spielregeln fiir
die Pole-Position«

- Horbuch »Die Erfolgsmacher ll«

Auszeichnungen

- Brainguide - 2005

- Top 100 Excellent Speaker 2005

- Q Pool 100 - 2005

- Professional Member GSA,
German Speaker Association

- IFFPS

2006

- Buch »Wie man Bill Clinton
nach Deutschland holt«

- Buch »Das iberzeugende
Angebot«

- Buch »30 Minuten fir
cleveres Einkaufen«

- Buch »Die Erfolgsmacher«
erscheint in Brasilien

- Buch »Die kleinen Saboteure«
erscheint in Taiwan

- Buch »Die kleinen Saboteure«
erscheint in Thailand

- Horbuch »Sie bekommen nicht,
was Sie verdienen, sondern
was Sie verhandeln«

Auszeichnungen

- Brainguide - 2006

- Top 100 Excellent Speaker 2006

- Q Pool 100 - 2006

- Professional Member GSA,
German Speaker Association

- IFFPS

2007

- Master of Business Administration

- Aufnahme der Forschungsarbeit
an der Friedrich-Schiller-
Universitat Jena

- Grindung des wissenschaft-
lichen Beirates

- Start Trend Scouting, Konkurrenz-
analyse in kompetitiven Markten

- Mitglied im Competence Board
des FOCUS Medialine.de
- Lehrauftrag am Hasso-Plattner-

Institut in Potsdam

- Buch »Verkaufen mit dem
inneren Schweinehund«

- Buch »Die kleinen Saboteure«
erscheint in Spanien

- Buch »Wie man Bill Clinton
nach Deutschland holt«
erscheint in Korea

- Horbuch »30 Minuten fir eine
gezielte Fragetechnik«

- Sammelband »Von den Besten
profitieren« Band 1-4

Auszeichnungen

- Brainguide - 2007

- Top 10 Referent Conga Award

- Top 100 Excellent Speaker 2007

- Platinum Speaker Award 2007

- Q Pool 100 - 2007

- Professional Member GSA
German Speaker Association

- Qualitatsexperte-Erfolgs-
gemeinschaft.com 2007

- IFFPS
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2008 2009 2010

- Forschungsarbeit an der Fried- - Horbuch »Ganz einfach verkaufen« - 25 Jahre Vortragstatigkeit
rich-Schiller-Universitat Jena - Buch »Jenseits vom MittelmafB« - Ubernahme Vortrags-
- Horbuch »Wie man Bill Clinton - Box »Jenseits vom Mittelmaf« impulse GmbH
nach Deutschland holt« - Das Buch »Jenseits vom Mittel- - Buch »Deutsches
- Buch »Wie man Bill Clinton maf« wurde von management- Rednerlexikon«
nach Deutschland holt« buch.de zum Testsieger Unter- - Doppel DVD ROM
erscheint in China nehmensfiihrung 2009 gewahlt »Jenseits vom Mittelmaf«
- Beitrag zum Buch »Das grofle - Das Hamburger Abendblatt wahlt - DVD-Schuber
Karrierehandbuch« das Buch »Jenseits vom Mittel- »Jenseits vom Mittelmaf«
- Viele Bucher erreichten mehr- maf« auf Platz 1 der Top Ten
fach die Top-10-Bestsellerlisten der Biicher des Jahres 2009 Auszeichnungen
von Wirtschaftswoche, Manager - Brainguide - 2010

Magazin und der Financial - 5-Sterne-Redner

Times Deutschland - Best-of Semigator
Speaker/Experte
Auszeichnungen - Deutsches Rednerlexikon 2010

- Brainguide - 2008

- Top 10 Speaker Conga Award

- Top 100 Excellent Speaker 2008
- Platinum Speaker Award 2008

- Q Pool 100 - 2008

- Top 10 Speaker Conga Award
- Top 100 Excellent Speaker 2010
- Q Pool 100 - 2010
- Rotary Foundation
Paul Harris Fellow

- Professional Member GSA - Professional Member GSA
German Speaker Association German Speaker Association
- Qualitatsexperte-Erfolgs- Auszeichnungen - Qualitatsexperte-Erfolgs-
gemeinschaft.com 2008 - Brainguide - 2009 gemeinschaft.com 2010
- IFFPS - Top 10 Speaker Conga Award - IFFPS
- Top 100 Excellent Speaker 2009
- Q Pool 100 - 2009 Hermann Scherer bereitet die
- Professional Member GSA - VerauBerung aller Unternehmen
German Speaker Association und Beteiligungen vor um sich
- Qualitatsexperte-Erfolgs- voll auf die Kernkompetenz
gemeinschaft.com 2009 »Vortrage« zu konzentrieren

- IFFPS
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STATIONEN

Auszeichnungen
- Brainguide - 2012
- 5-Sterne-Redner

2011

- Buch »Glickskinder«
- Buch »Gliickskinder« ist bei

i - Best-of Semigator
amazon auf Platz 1, erscheint

- Best-of-Best Award
- Speaker/Experte
Deutsches Rednerlexikon 2012
- Q Pool 100 - 2012
- Professional Member GSA

u. a. auf der Bestsellerliste des
Magazins »Stern«und zahlt zu
den 10 besten Karrierebiichern
2011 laut Hamburger Abendblatt.
- Partner von Miles & More
- Beitritt zum UN Global Compact

- Mitglied beim Global -
s - Qualitatsexperte-Erfolgs-
Business Oath 2 0 1 2 gemeinschaft.com 2012
- Buch »Kleines Lexikon der Kar- - GSF
ten, Meilen, Punkte & Rabatte«
- Buch »Der Weg zum Top Speaker

German Speaker Association
- Vortragsredner.de

Auszeichnungen
- Brainguide - 2011

- 5-Sterne-Redner Wie Trainer sich wandeln, um

- Best-of Semigator .
'9 als Redner zu begeistern«

- Speaker/Experte - Buch »Hermann Scherer -

Deutsches Rednerlexikon 2011 .
Speaker und Business Expert
- Top 10 Speaker Conga Award
- Top 100 Excellent Speaker 2011
- Q Pool 100 - 2011
- Professional Member GSA

German Speaker Association

- Buch »Denken ist dumm -

Wie Sie trotzdem klug handeln«
- Sonderauflage »Gliickskinder«
- Horbuch »Gliickskinder«

- Buch »Gliickskinder«
erscheint in Polen

- Buch »Gliickskinder«
erscheint in Russland

- Buch »Gluckskinder«
erscheint in Taiwan

- Buch »Gluckskinder«

erscheint in Korea

- Qualitatsexperte-Erfolgs-
gemeinschaft.com 2011

- Energy Speaker Award 2011

- Top Speaker 2011

- GSF

- Buch »Ganz einfach verkaufen«
erscheint in Tschechien
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HERMANN SCHERER
SPEAKER+BUSINESS EXPERT

RHETORISCHES
FEUERWERK
DREI REDNER
IN EINEM

® 9 Mit Gber 20-jahriger Erfahrung im Seminarbereich, als Teilnehmerin ebenso wie als Veranstalterin, glaube
ich doch einiges an Erfahrung gesammelt zu haben - ich war noch nie so begeistert! Ihr Vortrag war interessant,
informativ, effektiv, lebendig und humorvoll - Motivation und Genuss pur! @ @

ILENA SCHNELL

Cosmetics GmbH
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DREI
REDNER
IN EINEM

Sie planen ein aufmerksamkeits-
starkes Event, ein innovatives
Kick-Off, einen spannenden
Kongress, eine pragende Kun-
denveranstaltung, ein Meeting,
eine Messe oder eine Tagung?
Nun benotigen Sie noch einen

Referenten - oder gleich drei!

Zahlreiche Unternehmen nutzen
die Vortrage von Hermann Sche-
rer, um Motivation, Begeisterung,
Kundenbeziehungen, Eigenini-
tiative, Eigenengagement und
Aktivitaten deutlich und lang-
fristig zu steigern.

Planen Sie mit Hermann Scherer
Hohepunkte |hrer Veranstaltungen
und erfahren Sie, wie wertvolle
Inhalte spannend und humorvoll
prasentiert werden - verbunden
mit Impulsen zum Aufstehen,
Anfangen, Handeln.

SIE SUCHEN
EINEN EXPERTEN?

Doch was nutzt der beste Experte, wenn er
es nicht versteht, die Zuhodrer zu fesseln?

SIE SUCHEN
EINEN MOTIVIERENDEN UND
UNTERHALTENDEN REDNER?

Doch was bringt Ihnen die gute Stimmung,
wenn sie nicht zielgerichtet ist?

SIE SUCHEN JEMANDEN,
DER IHRE UNTERNEHMENS-
SPEZIFISCHE SPRACHE SPRICHT?

Denn: Was nutzen die besten Inhalte,
wenn sie nicht zu lhrem Unternehmen passen?

Wie ware es mit jemandem, der all diese Wiinsche

mitreiBend miteinander verbindet?

HERMANN SCHERER
DREI REDNER IN EINEM!

Hermann Scherer steht fir:

- Ein packendes Thema

- Einen mitreiBenden Vortragsstil

- Lebhafte Beispiele & wirkungsvolle Demonstrationen
- Inhaltsreiche, spannende Rhetorik

- Einsatz von Analogien oder Metaphern

- Engagement und mitreiBende Begeisterung

- Garantiert begeisterte Teilnehmerinnen
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Nochmals Kompliment - der Vortrag
beim Hotelier war >der Hammerx.
Wie unten ersichtlich unterrichte ich
an einem Ausbildungszentrum fir
Tourismus und es ware phanomenal,
wenn Sie einmal Zeit hatten, an unser
Ausbildungszentrum zu kommen,
um einen Vortrag zu halten.
Prof. Mag. Sabine Wechselberger,
Ausbildungszentrum fiir Tourismus Villa
Blanka Padagogische Hochschule Tirol

99
o0 99

An dieser Stelle mochte ich mich auch im Namen
meines Teams fur die kundenorientierte und gute Organisation
im Freisinger Hof explizit bei Ihnen, Frau Rebling, bedanken.
Sie sind eine dufBerst kompetente Ansprechpartnerin.

' ' Peggy Pleines, Nash & Nunki AG
Liebe Frau Rebling, klasse, dass Sie die , , ' '

Dinge so energisch vorangetrieben haben.
Es ist eine wahre Freude, mit lhnen zu
arbeiten. Hermann Scherer muss
ein glicklicher Mensch sein.
Frank-Michael Rommert

’9 ee 99

Viele Trainer konnte/durfte/musste ich schon erleben,
aber nach |hrem Einstiegsbeitrag anlasslich unserer Fiihrungs-
kraftetagung bleibt mir nur eine zusammenfassende Beschreibung,
die wirklich trifft: Sensationell! Direkt, spannend, pragmatisch,
rhetorisch, hervorragend, inhaltlich zutreffend und dabei jederzeit
zielfihrend - ein begeisternder Vortrag, der aufgezeigt hat,
wie einfach Verkaufen eigentlich sein kann.
Christian-Peter Witt, Raab Karcher Baustoffe GmbH

99

Mit groBer Freude durfte ich heute lhre Pakete in

Empfang nehmen. Es ist mir ein grof3es Anliegen, Ihnen zu lhrem

neuen Buch »Jenseits vom Mittelmass«< herzlich zu gratulieren!

Einfach super! Fir mich ist Ihr enormes Wissen lber »das
Mittelmass< immer wieder unverstandlich, weil ja ausgerechnet Sie,

meiner Ansicht nach, mit Ihren Ideen und Ihrer Weitsichtigkeit

unendlich weit vom Mittelmass entfernt sind! Es bereitet mir
immer wieder eine grof3e Freude, wenn ich Sie live erleben oder

eines |hrer tollen und lehrreichen Biicher lesen darf.
Peter Hitzler, La Biosthetique, Schweiz

...dem interessanten Auftritt des
»>Spitzentrainers< Hermann Scherer.
Kosmetik International



HERMANN SCHERER
SPEAKER+BUSINESS EXPERT

CHANCEN
BLICK

Der Newsletter fir Ihren personlichen und unternehmerischen Erfolg.

Mochten Sie regelmaflig wertvolle Praxistipps und aktuelle Informationen rund um die Themen
»personlicher Erfolg«, »Unternehmenserfolg« und »Chancenintelligenz« erhalten?

Gerne senden wir lhnen unverbindlich und kostenlos den regelmaBigen Chancenblick zu.
Lassen Sie sich durch die inspirierenden Beitrdage beriihren, wachritteln und begeistern!
Hermann Scherer zeigt auf, wie man chancenintelligent wird. Das heif3t, wie man seine -

sich taglich bietenden - Chancen erkennt und effizient nutzt.

Um den Chancenblick regelmafig zu erhalten, senden Sie eine Mail mit dem Betreff »Letter«
an info@hermannscherer.com oder gehen Sie ins Internet unter www.hermannscherer.com.

Nutzen Sie lhre Chancen fiir lhren personlichen und unternehmerischen Erfolg.
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Gerade haben wir die Auswertung unserer
Feedback-Fragebdgen zum Automotive Symposium 2008
erhalten. lhre Keynote wurde im Durchschnitt mit der
Note 1.37 bewertet. Sie waren der Primus.
Melanie Schmitz, SAP Deutschland AG & Co. KG

99

e

Der gestrige Abend mit
Herrn Scherer war ein absolutes Highlight.
Barbara Schwartz, Liibeck und Travemiinde
Tourist-Service GmbH

99

e

Ich hatte gestern das grof3e Vergniigen bei

Ihrem Vortrag in Nirnberg dabei sein zu konnen.

Es war wirklich super, und sehr hilfreich fir mich.

e

Ich hatte gestern Abend das Vergntigen ihren Vortrag
im Rahmen der >Unternehmen Erfolg« Vortragsreihe in Augsburg
zu besuchen. Waren die bisherigen Vortrage schon jedes Mal
sehr interessant, so muss ich gestehen, dass der gestrige Abend
alles noch getoppt hat. Vielen Dank fiir einen lebhaften Vortrag
und den vielen lehrreichen Inhalten.
Robert Metz

99

e

Michael Schulte

99

e

Vielen herzlichen Dank fiir die kurzweiligsten
105 Minuten meines Berufslebens.
Jens Thewke

99

Herr Scherer hat mit seinem Vortrag dazu beigetragen, unsere

Teilnehmer flir unser Veranstaltungsthema zu sensibilisieren

und >in Stimmung« zu bringen. Alle waren sehr begeistert!

Ursula Griines, Leitung PR Offentlichkeitsarbeit,

B.A.D Gesundheitsvorsorge und Sicherheitstechnik GmbH

99






A\

\A’)) //é-\!
\‘\\\\“\,

i \\\?\\?ﬁ?‘\»’ |

AN

i

iy

e
S
< N

“ :

““

>

<<

? :'0'@" r 4
‘!‘i“i‘\\\“ \\\\‘i {

7 o

' \ = \

//

Il “‘. l
Y
b g

ml»l/ "'xdl' p
’W/’/’ ( (l,('A’)"‘o« ‘
”/ / ‘r‘“"

7 ‘ )
I

o
b
“Q‘u\ \(.\(

=

\
A\

]
7
"/’/ﬂ/‘" IV

/-/ /"";‘.""
////////ﬁa‘ AN
s\
o MM () ; I

—

SSASS
NS

/

i
G 7 / /\
o \\\\a"///ll‘w/ém \ \
*'*f\'{'f,"/‘;r}‘z ,;4' ‘{nv/,// ’//l‘

=
e

—

!
W

i
s
\ S

Q %N\

/)
\ «///"/‘0 “
A
«”%’#§Q§
«\\\‘\\

‘-‘“\‘6 E =
RS
L

4
\\a



SPEAKER+BUSINESS EXPERT

AUSGE-
LEICHNET

Eigentlich misste ich die Gedanken, die ich mir aus diesem Vortrag notiert und zur sofortigen Umsetzung

farblich markiert habe fiir mich behalten. Wer das beherzigt, was Hermann Scherer mit Herzblut, iberzeugenden
Argumenten und den emotionalen >Hintergrundaussagen< anwendet, wird sich im Wettbewerb behaupten.

Fir mich und die zwei weiteren Teilnehmer aus unserem Haus steht der Name Scherer seit gestern fiir
TOP-Qualitat. Wir haben ihn auf Platz eins aller bisher erlebten Trainer gesetzt.

Geschéaftsfiihrer, TMP Fenster + Tiiren
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AUSGE-
ZEICHNET

5-Sterne Redner
Begeisternde Redner und Moderatoren aus den Bereichen Motivation,
SREEEHFH Zukunft, Trend, Innovation, Wirtschaft, Flihrung und Vertrieb - fachlich

kompetent und rhetorisch hervorragend.

Best-of Semigator

2010-2011-2012

Semigator ist ein Seminar- und Weiterbildungsportal im Internet.
Best-of-Semigator ist eine Auszeichnung zum Top Trainer und
Coach Deutschlands.

Brainguide - Premium-Experte

s 2005 - 2006 - 2007 - 2008 - 2009 - 2010 - 2011 - 2012
brainGuide , , s .
224 Ein Expertenportal der Wirtschaft, auf dem hochkaratiges Wissen

und Redner zu finden sind.

Comenius Siegel

Die Gesellschaft fiir Padagogik und Information e.V. (GPI), verleiht
seit 1995 Comenius-Auszeichnungen. Mit der Stiftung der Comenius-
Auszeichnungen fordert die GPI vor allem padagogisch, inhaltlich und
gestalterisch herausragende didaktische Produkte. Die Comenius-
Auszeichnungen sind Ehrenpreise.

Cum Nobis - Die Trainervermittler
P, Eine Trainervermittlung, die insbesondere mittelstandische Familien-
x I TR unternehmen bei der Weiterbildung ihrer Mitarbeiter sowie ihrer
strategischen Marktausrichtung berat und unterstitzt und Seminare

fir Unternehmen und Verbande konzipiert und organisiert.

Dale Carnegie Courses Reporting Award

Amerikanische und weltweit grofite Trainings- und Beratungsorganisation.
Der »Dale Carnegie Courses Reporting Award« ist eine Auszeichnung fir
hochste Qualitat und hochsten Umsatz.

Emerald Club Award
Der »Emerald Club Award« ist eine Auszeichnung fir hochste Qualitat.
Hermann Scherer erreichte die Top Ten von tber 10.000 Verkaufern im

weltweiten Ranking der groBten Trainings- und Beratungsorganisation.




GANZ
AUSGE-
ZEICHNET

Energy Speaker Award 2011

Hermann Scherer Giberzeugte durch seine herausragende Kombination
komplexe Inhalte hoch unterhaltend zu vermitteln und dabei wirklich
aufzuritteln. Herzlichen Glickwunsch!

German Speakers Association (GSA)

Die German Speakers Association ist eine internationale Plattform fir
alle deutschsprachigen Trainer, Referenten, Coaches und alle weiteren
Akteure im Bereich der Weiterbildung.

"'0..
K ‘ Global Business Oath
,'THEWU«Mﬁ Der YGL Global Business Oath zielt darauf ab, den Wert, der heute dominant
'o. ‘.0 e unter Fihrungskraften auf der ganzen Welt vorherrscht zu transformieren.
%0

GSF

Die Global Speakers Federation GSF ist ein globales Netzwerk fiir
unabhangige Rednerorganisationen, um den Interessen ihrer einzelnen
Mitglieder zu dienen und dabei die professionelle Redner- Gemeinschaft

weltweit zu fordern.

IFFPS

Die International Federation for Professional Speaker - IFFPS, heute
bekannt als Global Speakers Federation GSF, ist ein globales Netzwerk
fir unabhangige Rednerorganisationen, um den Interessen ihrer einzelnen
Mitglieder zu dienen und dabei die professionelle Redner-Gemeinschaft

weltweit zu fordern.

Mitglied der Europaischen Trainerallianz

Hermann Scherer hat sich verpflichtet, nach den ethischen Richtlinien und
im Sinne des Berufskodex fir die Weiterbildung der Europaischen Trainer-
allianz zu handeln und ist dadurch berechtigt, das Signet der Europaischen
Trainerallianz zu fihren.

NSA - National Speakers Association

NSA ist eine fihrende Gemeinschaft fir Redner, die Hilfsmittel und eine
Ausbildung bietet um die Fahigkeiten, Integritat und Werte der Mitglieder
und der Redner zu verbessern.
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Perfect Speakers
Perfect Speakers.eu ist ein reines Qualitats-Positionierungs-Netzwerk
mit ausgesuchten und hoch qualifizierten Keynote-Speakern.

Platinum Speakers
2007 - 2008 - 2009
Eine Referentenagentur mit den besten Referenten Europas.

’/i)’}"i

Platinum Speakers Award
Auszeichnung der Referentenagentur Platinum Speakers.

Q-Pool 100

2003 - 2004 - 2005 - 2006 - 2007 - 2008 - 2009 - 2010 - 2011 - 2012

Die 1998 gegriindete Offizielle Qualitatsgemeinschaft internationaler
Wirtschaftstrainer und -berater e.V. Q-Pool 100 ist Netzwerk und Fach-
vereinigung erfahrener Trainer und Berater. Ihr Ziel: Durch hochste
Standards bei Professionalitat, Kompetenz und Seriositat groBtmadgliche
Transparenz und damit mehr Entscheidungssicherheit im HR-Manage-
ment zu gewahrleisten.

CualilsxE aperip

Erciggemedizchal cem

Qualitatsexperte - Erfolgsgemeinschaft.com

2007 - 2008 - 2009 - 2010 - 2011 - 2012

Nur ausgewahlte und besonders qualifizierte Experten erhalten Gber
gezielte Aufnahmekriterien Zugang. Ein derart erstelltes Qualitatssiegel
ermoglicht den Unternehmen und Interessenten Unterstiitzung in der
Vorauswahl, angesichts der Masse des Marktes, die guten Experten zu
erkennen. Damit erzielen beide Seiten eine bessere Entscheidungs-

und Investitionssicherheit.

Speaker / Experte Deutsches Rednerlexikon

2010-2011-2012

Das erste Lexikon dieser Art in Deutschland. Kompakt und tbersichtlich
gegliedert werden mehr als 700 Redner, Speaker, Keynote-Speaker,
fiihrende Managementexperten, Unternehmerpersonlichkeiten, Politiker,
Wissenschaftler, Denker, Macher, Visionare und auflergewdhnliche
Personlichkeiten vorgestellt.
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Top 10 Referent - Conga Award

2007

Der »0Oscar der Veranstaltungsbranche« ist kein Jurypreis, sondern ein
Abstimmungsergebnis der Gesamtheit der Deutschen Veranstaltungs-
planer. Nach einem professionellen, mehrstufigen Pre-Qualifying eines
250-kopfigen Experten-Gremiums werden aus ca. 100.000 Trainern und
Vortragsrednern aus D/A/CH 10 Trainer und Referenten nominiert.

Im nachsten Schritt wahlen tber 25.000 Veranstaltungs-Organisatoren
ihren Favoriten und bestimmten damit das endgliltige Ranking.

TOP 10 Speaker & Moderatoren

2010 - 2011

Der »Oscar der Veranstaltungsbranche« ist kein Jurypreis, sondern ein
Abstimmungsergebnis der Gesamtheit der Deutschen Veranstaltungs-
planer. Nach einem professionellen, mehrstufigen Pre-Qualifying eines
250-kopfigen Experten-Gremiums werden aus ca. 100.000 Trainern und
Vortragsrednern aus D/A/CH 10 Trainer und Referenten nominiert.

Im nachsten Schritt wahlen tber 25.000 Veranstaltungs-Organisatoren
ihren Favoriten und bestimmten damit das endgultige Ranking.

Top 10 Speaker - Conga Award

2008 - 2009

Der »0Oscar der Veranstaltungsbranche« ist kein Jurypreis, sondern ein
Abstimmungsergebnis der Gesamtheit der Deutschen Veranstaltungs-
planer. Nach einem professionellen, mehrstufigen Pre-Qualifying eines
250-kopfigen Experten-Gremiums werden aus ca. 100.000 Trainern und
Vortragsrednern aus D/A/CH 10 Trainer und Referenten nominiert.

Im nachsten Schritt wahlen tber 25.000 Veranstaltungs-Organisatoren
ihren Favoriten und bestimmten damit das endgliltige Ranking.

Top 100 - Speakers Excellence

2004 - 2005 - 2006 - 2007 - 2008 - 2009 - 2010 - 2011

Zum Kreis der 100 besten Speaker Deutschlands zu zahlen, ist eine
Auszeichnung fir sich: Die Referentenagentur »Speakers Excellence«
gibt den jahrlich erscheinenden Top-100-Excellent-Speakers-Katalog
heraus und versteht sich als Bindeglied im Dialog zwischen Unternehmen
und der Kompetenz ausgewahlter Redner aus den Bereichen Wirtschaft,
Politik, Bildung und Sport.
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Top 100 - Speakers Excellence

2004 - 2005 - 2006 - 2007 - 2008 - 2009 - 2010 - 2011

Die Referentenagentur »Speakers Excellence« ist eingebunden in ein
spezialisiertes und erfolgsorientiertes Beziehungsnetzwerk des deutschen
Bildungsmarktes und vermittelt ausgewahlte Top-Referenten.

TOP SPEAKER 2011 bei www.top-speaker.com

Das Qualitats-Siegel »Top Speaker« erhalten nur ausgewahlte »Speakerx,
die unter anderem auch entsprechend mehrfache Referenzen nachweisen
konnen.

UN Global Compact

Global Compact oder auch United Nations Global Compact ist der englische
Name fiir einen weltweiten Pakt (deutsch: Globaler Pakt der Vereinten
Nationen), der zwischen Unternehmen und der UNO geschlossen wird,

um die Globalisierung sozialer und okologischer zu gestalten.

Unternehmen Erfolg Excellence Award

Unternehmen Erfolg hat Hermann Scherer in Kooperation mit fiihrenden
Zeitungsverlagen in Deutschland (Berliner Morgenpost, Frankfurter
Allgemeine Zeitung, Stiddeutsche Zeitung, Stuttgarter Zeitung, Focus,
etc...) aufgrund der duBerst positiven Resonanz der Teilnehmer und der
professionellen Zusammenarbeit im Rahmen der Speakers Vortragsreihen
mit dem »Excellence Award« ausgezeichnet.

Expert Mambeor

1’- 2011,/12

wgsrednerde

Vortragsredner.de
Auszeichnung fiir ausgewahlte und pramierte Vortragsredner.

Best-of-Best
Auszeichnung fiir den Bestseller Glickskinder
durch die Best-of-Best Akademie.
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Ich ziehe den Hut — es war

Das Publikum war begeistert, wie auch aus den Klasse und eine echte Energieleistung.
Ausschnitten aus dem Protokoll unseres Sekretérs hervorgeht... Mir gehen taglich viele Gedanken aus
Und um eins vorweg zu nehmen: der vom Prasidenten angekindigte der Vorlesung durch den Kopf.
hochkaratige Referent hat die Erwartungen des Auditoriums absolut erfiillt, Isolde Fischer,
wenn nicht gar Ubertroffen. Insgesamt ist es aber fir den Protokollfiihrer Unternehmensentwicklung Elektror
unmaoglich, diesen hochst schwungvollen und amisanten Vortrag von
Hermann Scherer addaquat zusammenzufassen. Schade fiir all , ,
die, die an diesem Abend nicht dabei sein konnten!

Dr. Klaus Tiedemann, Prasident Lions Club Freising

99 e

Die Resonanz zu unserer Veranstaltung war durchweg
duBerst positiv. Nahezu alle eingeladenen Kunden haben
in den Tagen danach angerufen und sich nochmals ausdricklich
fur den gelungenen Abend bedankt. Sie haben einen wesent-

lichen Teil zum Gelingen dieses Events beigetragen.
Diana Schmidt-Diihr, Marketing, VR-Bank Stuttgart eG

Nun ist meine Sprachlosigkeit wieder
voriber und ich mochte mich nochmals ganz , ,
herzlich bei Ihnen bedanken fir den Tag, Ihre hervorragende
Arbeit, einfach erstklassig! Fiir die wertvollen Impulse,
Ihre Inspiration und Motivation Dinge anzugehen die mir bis dahin
so noch nicht erschlossen waren. Durch Ihre erfrischende ' '
und lebendige Art ging der Tag wie im Flug vorbei.

Iris Dieterich, Unternehmen Netzwerk Ich habe schon viele Veranstaltungen

besucht, allerdings nie viel davon mitgenommen.
, , Bei Ihnen waren es mehr als die bekannten
funf Prozent, die hangen blieben.
' ' Sven Wulf, Schneider & Wulf
EDV Beratung GmbH & Co. KG

Hermann Scherer als Referent ist
eine Klasse fir sich. Er versteht es exzellent, ’ ’
mit Humor und Entertainment Sachverhalte
aufzuzeigen, die mich betroffen machen. Ich werde

die Impulse aus dem Vortrag integrieren.
Frank Behling, Deutsche Post AG
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HERMANN SCHERER
SPEAKER+BUSINESS EXPERT

LEHR-
AUFTRAGE

Career Center H DEP_H_[.'I,

® 9 ...waren die Teilnehmer begeistert von Ihrem Vortrag. Note 1,0. ® @
STEFANIE SIGLOCH

Seminarbetreuung, St. Galler Managementseminar
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ETHIKZENTRUM DER
FRIEDRICH-SCHILLER-
UNIVERSITAT

Friedrich Schiller Universitat, Jena
www.ethik.uni-jena.de

HASSO-
PLATTNER-
INSTITUT

FUR SOFTWARE-
SYSTEMTECHNIK

www.hpi.uni-potsdam.de

INTES AKADEMIE FUR
FAMILIENUNTERNEHMEN

Gilt als erste Adresse in Deutschland fir hoch-
qualifizierte Unternehmer-Beratung und Trainings.
Forderer des Intes Zentrum fiir Familienunterneh-
men an der WHU in Koblenz
www.intes-akademie.de

NORDAKADEMIE

Hochschule der Wirtschaft, Elmshorn
www.nordakademie.de

ST. GALLER
MANAGEMENTSEMINAR

Steinbeis Hochschule, Berlin
Hochschule St. Gallen, St. Gallen
Vorlesung: Markt und Marketing

STEINBEIS HOCH-
SCHULE, BERLIN /
DEPAUL UNIVERSITY,
CHICAGO / KELLY SCHOOL
INDIANA UNIVERSITY

Vorlesung: Vertriebsmanagement und Verhand-
lungstechniken im Executive MBA in Entrepreneurial
Management der Steinbeis Hochschule, Berlin mit
DePaul University, Chicago und Kelly School of
Business, Indiana University, Bloomington

ZFU INTERNATIONAL
BUSINESS SCHOOL

Verkauf und Marketing

www.zfu.ch

WISSENSCHAFTLICHER
BEIRAT

Neben den motivierenden Impulsen zum Aufstehen,
Anfangen und Handeln sind Hermann Scherer die
Inhalte der Vortrage ein besonderes Anliegen.

Die Beispiele und Studien sollen praxisnah, relevant
und verifiziert sein. Aus diesem Grund hat Hermann
Scherer einen wissenschaftlichen Beirat ins Leben
gerufen, der in kiinftiger Zusammenarbeit die Qua-
litat der einzelnen Inhalte sichert und dessen Mit-
glieder ebenfalls Vortrage zu deren Expertise halten.

Beiratsmitglieder:

Prof. Dr. Dieter Benatzky, Prof. Alexander Doderer,
Prof. Dr. oec. Urs Frey, Prof. Dr. Peter Liidemann,
Prof. Dr. Marco Schmah, Prof. Dr. Claudius Schmitz,
Prof. Dr. Barbara Schott, Prof. Dr. Lothar J. Seiwert,
Prof. Dr. phil. Jens Weidner, Prof. Dr. Christian Werner
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® ® Hermann Scherer ist eine Personlichkeit mit Charisma. Wer ihn erlebt hat, will ihn wiedersehen.
Weil er ein blendender Redner ist. Und weil das, was er sagt, Substanz hat. Zum Denken anregt.

Zum Widerspruch reizt. Und am Ende immer lberzeugt. @ @

MARK FRIEDRICH

Die Schweizerische Post
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Auszug aus liber 3.000 Referenzen
von Institutionen, Verbanden,
»Hidden Champions«, namhaften
internationalen Unternehmen,
Marktfiihrern und solchen, die

es werden wollen:

A

@Friends GmbH & Co. KG
la-Installateur Marketingberatung fiir
Gas-, Sanitar- und
Heizungsinstallateure GmbH

111 Conventuring Consulting und
Beteiligungs GmbH

2H-Papier GroBhandels GmbH & Co. KG
5 Sterne Bad Partner

AA Holz GmbH

Abbott GmbH

ABS Pump Center GmbH

Accenture Dienstleistungen GmbH
ACE Training

Aconsite AG

Adam Agentur GmbH

Adam Druck und Marketing GmbH
Adler Modemarkte GmbH

Adlon Datenverarbeitung GmbH
AEK Bank 1826

AEZ - Amper Einkaufszentrum

AFA AG

Afro GmbH

AFU GmbH

Agip AG

AGR Unternehmensgruppe GmbH
Aichinger GmbH

AISEC Deutschland

akabus, Miinchen

Akademie Bayerischer Genossenschaften
Akademie Deutscher Genossenschaften
ADG e.V.

Akademiker Bildung Steiermark
Akaflieg Miinchen e.V.

Aktiv Haus Freising

Aktiv Training & Event-Beratung
aktive sale Miinchen

Akzo Nobel Sikkens Coating
Allgauer Zeitungsverlag GmbH

Alfa

alfacilitas

Allfinanz Deutsche Vermdgensberatung AG
Alliance

Allianz Beratungs- und Vertriebs-AG
ALLinOne Netzwerk GmbH
Allservice Dienstleistungen
Alk-Scherax Arzneimittel GmbH
Alois Dallmayr Feinkost

Alpenland Aktenvernichtung GmbH
Alumni-KMU-Treffen der St. Galler
Management Seminar

alz Augenklinik Miinchen

Amadeus Verlag GmbH

ambas Personaldienstleistungen
AMC

Amdahl GmbH

Amway Austria

Analytik Management Zirkel e.V.
Angerbauer, Lindauer & Partner
Antenne Bayern GmbH&Co.KG
Anti-Arger Institut

Anzeigen Forum Verlags-GmbH
AOC

AOK

Apotheken-Strategie-
Wirtschaftsforum 2004
ArabellaSheraton Grand Hotel Miinchen
Arabella-Wohnbau

Aral AG

Arnold AG

ars agendi

Arsformandi

Artinger Bau

Asam Apotheke

Asbach Uralt

ASC Automotive Solution Center
Ascena Services GmbH

AS-Druck

Astra Zeneca GmbH

ATM & Design

Attenberger Mobelwerkstatte GmbH
Attendo Systems GmbH

AUDI AG

Augsburger Allgemeine Presse-Druck- und
Verlags-GmbH

Auto Kolbl Vertriebs GmbH & Co. KG
Autohaus Bauer
Autorenvereinigung

AUMA Austellungs- und Messe-Ausschuss
der dt. Wirtschaft e.V.

AV-Cosmetics

AVIS

Avon Cosmetics GmbH
AWG-Donau-Wald mbH

Axel Springer AG

B

B.B.W. Industrieservice

Backmittel- und Backgrundstoffverband e.V.
B.A.D. Gesundheitsvorsorge und Sicherheits-
technik GmbH

Badischer Genossenschaftsverband e.V.
Backereiinnungsverband Westfalen-Lippe
Bags und Klausmeier Marketing GmbH
Bank 1 Saar

Bankhaus Metzler

Bardenia Bausparkasse

BASF AG

Bauer GmbH & Co

Baumgartner & Co.

Baumgartner Bauunternehmen GmbH
Bauunternehmen Hagele GmbH
Bauunternehmen Kohler GmbH
Bauunternehmung Grethen GmbH & Co KG
Bauzentrum Westermeier GmbH

Baxter Deutschland GmbH

Bayer AG

Bayerische Hypotheken- und Wechselbank AG
Bayerische Hypo- und Vereinsbank AG
Bayerische Landesarztekammer
Bayerischer Bauernverband

Bayerische Landesbank

Bayerische Landesanstalt fiir Weinbau und
Gartenbau

BayernCard-Services GmbH

Bayern LB

Bayernwerk AG

BayWa AG Miinchen

Baywobau Baubetreuung GmbH

BBA Berlin Brandenburgische Akademie der
Wohnungs- und Immobilienwirtschaft e.V.

BBE Handelsberatung GmbH

BDS Bund der Selbstandigen

BDVT Berufsverband der Verkaufsférderer
und Trainer e.V.

Beck Wohnbau GmbH

Becker + Stahl GmbH

Behrendt Import GmbH

Bel Adler Allgdu GmbH & Co. OHG
BelCos Cosmetic GmbH
Beratermarke.de

Bergader Privatkaserei GbmH & Co. KG



Berner & Mattner

Bertelsmann AG

Bertelsmann Arvato GmbH
Bertelsmann GmbH, AZ Direct Marketing
Bertelsmann Lexikothek
Beteiligungs-Gesellschaft Baden
Bettenring eG

Bezirk Niederbayern

BFW GmbH

BGW Marketing- & Management-
Service GmbH

BHF-Bank AG

BHS Beratungs- und Handels-
gesellschaft mbH

BHW AG

Bidinger Dentallabor GmbH
Bienenkorb Kunstgewerbe Vertriebs GmbH
Billa AG

Bildungsverbund Chemie und Technik e.V.
Binder Dental GmbH

Bionorica AG

Birk & Partner GmbH

birnbaum & ziegel GmbH
Bisquolm Spedition GmbH

BJB GmbH & Co. KG

BJU Bundesverband der Jungen
Unternehmer des ASU e.V.

BMW AG

bofrost Vertriebs GmbH + Co KG
Boen Parkett Deutschland GmbH
Bohme Chemie GmbH & Co. KG
Bonner Akademie GmbH

Boots Pharma GmbH

Bosch Dienst

Bosch Gebaudedienste

Bosch Telecom

Bosch Telenorma

Boxan Druck

BP Chemicals GmbH

Braune und Partner GmbH
Bremer Tageszeitungen AG
Bremische Volksbank eG
Brenker Dental Technik

Brillen Rottler GmbH & Co. KG
BroseBaskets Bamberg

Brugger und Schon Wohnbau
Bruno OHG d. Summerer

bSb Bundesverband Sekretariat und
Biromanagement e.V.

BSC Buisiness Service Center,
Miinchen-Flughafen

BSM Bankensoftware, Miinchen
Buchhaltungsservice Schneider
Biroring eG

Bund der Selbstandigen
Bundesverband der Deutschen Volksbanken
und Raiffeisenbanken BVR
Bundesverband Deutscher Stahlhandel
Bundesverband Sekretariat und
Biromanagement e.V.

BDZV Bundesverband Deutscher
Zeitungsverleger e.V.

Burgergruppe

BUS Unternehmensberatung
Business Bestseller Verlags GmbH
Butscher Akustik e.K.

ButterBack, Niirnberg

BVD Bundesverband Dentalhandel e.V.
BVMW Landesverband mittelstandische
Wirtschaft e.V.

BVV Bundesverband Verschniirungs-
und Verpackungsmittel e. V.

BW-Bank, Béblingen

BW-Bank, Freiburg

BW-Bank, Heilbronn

BW-Bank, Karlsruhe

BW-Bank, Singen

BW-Bank, Stuttgart

BW-Bank, Ulm

BWT AG

C

CA Computer Associates GmbH
Cabouchon Modeschmuck
Cafeteria im AVF

Camline GmbH

Campus Kronberg Accenture
Dienstleistungen GmbH

Campus Verlag

Cap debis GEI, Miinchen
Capitalinvest

CargolLine GmbH

Caris AG

Carl Kittel Autoteile GmbH

Carl Stahl GmbH

Cartondruck AG

CASE GmbH

cct-Seminare

CCUniRent System GmbH

CDA Datentrager Albrects GmbH
Cellway Martin Dawes Telecommunication
Charisma DOB

Chemnitzer Verlag & Druck GmbH & Co. KG
Central Krankenversicherung AG
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Christ Schmuck

CH-Systems GmbH

CIBA Vision Ophthalmics GmbH
Citibank Deutschland

City Bau GmbH

Clarus GmbH

CM Creative Memories GmbH
Coach Communication GmbH
coiffureSUISSE

Color Offset GmbH

Com/Net

Comigro

Coming GmbH

Comites GmbH Unternehmensberatung
communicall GmbH

Compagq Computer GmbH
Compass Group

ConCardis GmbH

ConceptCard Management und Consulting
GmbH

Condat GmbH

Congress Incentive
Consquence

contac GmbH

Courissima GmbH

Covideen GmbH

Covyco GmbH

Creadance

Creaso GmbH

Creative Memories

Creative Verlag

Creativehouse

Credit Lyonais Factoring GmbH
CSA Diisseldorf

CSR Kommunikationslosungen

D

D&B Deutschland GmbH

Dachverband Deutscher Immobilienverwalter
Dahmit Betonwerke GmbH & Co KG

Daimler AG

Dalarna, Unterbrunn

Dale Carnegie Training

Dallinger & Sohn, Malerbetrieb

Data M Software

Dataflor GmbH

Datentechnik Intercom GmbH
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Datev eG

Daunquart GbR

DB Vertriebs GmbH

DC Advisory Partners GmbH

Debeka Versicherungen

Debis

debitel AG

DeguDent GmbH

Degussa Dental GmbH & Co. KG
DEHOGA Schwarzwald-Bodensee e.V.
Deiss AG

Dehoga Baden-Wirttemberg e.V.
Dema Elektronic GmbH

Demag Cranes & Components GmbH
Denkstelle Unternehmensentwicklung
Dental - Labor Miinchen
Dentalseminar Lorenz GmbH
Dentalstudio Miiller GmbH

Dentsply De Trey GmbH

DePaul University Chicago

Der Holzring GmbH

Der Kreis Einkaufsgesellschaft fiir Kiiche &
Wohnen mbH & Co. KG

Der Kiichenring GmbH & Co. KG
Derkom + Klein GmbH & Co KG
designfunktion

Detail Immobilien GmbH

Deutsche BA

Deutsche Lotteriegesellschaft
Deutsche Lufthansa AG

Deutsche Post AG

Deutsche Telekom AG

Deutsche Vermdgensberatung AG
Deutscher Marketing und Vertriebskongress
Deutscher Marketing-Verband

Deutscher Sparkassenverband- und Giro-
verband e.V.

Deutscher Speditions- und Logistikverband
Deutscher Tourismusverband

Deutscher Verkaufs- und Vertriebsleiter-
kongress

DEVK Versicherungen

DHL Vertriebs GmbH & Co. KG

DHL, CH-Ziirich

DHL Worldwide Express GmbH

Diana Dreeflen Managementtraining

Die Glaserne Manufaktur

Die Osterreichische Hagelversicherung
Die Schweizerische Post

Direct Line Versicherung AG

Dirk Schmidt - Vortrage und Seminare
Dispersa Augenarzneimittel GmbH
Ditter Immobilien

Dirk Kreuter

DKV Deutsche Krankenversicherung AG
DMG Chemisch Pharmazeutische Fabrik
GmbH

DMS GmbH

DNS Digital Network

Dohle Handelsgruppe

Dominoworld

Donaukurier Verlagsgesellschaft mbH & Co.
KG

DonnerHoch3 GmbH

Dorfner KG

Douglas Holding AG

DPV Worldwide GmbH

Dr. Jackle

Dr. Kaa Training

Dr. Klaus Beratung

Dr. Seidel GmbH

Dr. WeBling Gruppe Holding

Druck & Papier, Miinchen

Druckforum des Verbandes Druck und Medien
DS-Seminare

Dun & Bradstreet (Schweiz) AG
Duo-Spiel

DVS Deutsche Verkaufsleiter Schule GmbH
Dynamics Group

Dynasys Datentechnik GmbH

E

Eberhard Bauer GmbH

EBH Euro Baubeschlag-Handel AG
EBI Computerldsungen

EBIT GmbH

EconoMe

ECOVIS Grieger Mallison Wilters & Partner
EDE Einkaufsbiro Deutscher
Eisenhdndler GmbH

EDEKA Handelsgesellschaft GmbH
EDS-Sicherungstechnik
EDV-Schulungen Weiser

EGC Lerch

Einkaufspartner AG
Einrichtungsstudio Linke-Legleiter
Eisenmann & Partner

Eiwobau Sachsen

ELAS KG

Elektro Kessler

Ellenproject, Hepberg
Elwa-Elektro-Warme-Miinchen
em3 Multi Media Marketing

EMPA Electronic Vertr. GmbH

Emra-Med

Emslander Volksbank eG

Endress und Hauser

Endrich Bauelemente
Enzyklopadische Literatur

ENFIT e.V.

eo Vertriebs GmbH

E-Plus

Ergonet Edv-Consulting GmbH

ES Druck

Escada AG

Essener Regionalpresse Verlag GmbH
Ethik-Zentrum der Friedrich-Schiller-
Universitat

Eugen Marquard

Euronics Deutschland eG

Europart Holding GmbH
Europaisches Institut fiir Steuerrecht
European School of Business (ESB]
Eurotec Systemtechnik GmbH

Eutop SpeakerAgency

Eva Schubert

EVG Erdgasversorgungsgesellschaft mbH
EVH GmbH

EVO-Maobelvertrieb

EVVC Europaischer Verband der
Veranstaltungs-Centren e.V.

Excerpta Medica, Reed Elsevier
Deutschland GmbH

EXPERT Osterreich e.Gen.

F

f&f SA/AG

FAA Gesellschaft fiir berufliche Bildung mbH
Fachhochschule fiir angewandtes
Management

Fachverband Deutscher Horgerateakustiker e.V.
Fachverband Sanitar-, Heizungs-,

Klima- und Klempnertechnik

Niedersachsen

Fachverlag der Verlagsgruppe

Handelsblatt GmbH

Fairvesta Holding AG



Falk Wohnbau GmbH

Falkenstein Coaching & Training
FASTech Integration GmbH

feedback - Agentur fur innovatives Marketing
Felix Bottcher GmbH & Co

Ferienhotel Griesbach GmbH & Co

FGF GmbH

FIAG Findelsberger AG

FiB Akademie GmbH
Finanzdienstleistungen Weber
Finanzinformationssysteme GmbH

Finex Finanzforum AG

Finsch Finanzdienstleistung Schleicher
Fischer Academy GmbH

Fischerhaus GmbH & Co. KG
Fitness-World

FJA Feimeier & Junke GmbH

Fleck Container

FleischgroBhandel Morgenstern

Flexi - Bogdahn Technik GmbH & Co. KG
FMG Flughafen Miinchen Gesellschaft GmbH
Focus Magazin Verlag GmbH

Focus Nachrichtenmagazin

Focus, Uni-Tag

Folger & Kollegen Rechtsanwiélte

Ford Niedermair und Reich

Ford Werke GmbH

Forum Hotel Miinchen

Foselli Restaurant GmbH

Fotoco Fotohandelsgesellschaft mbH & Co.
Frank Computertechnik

Franke Raumgestaltung

Frankfurter Rundschau

Franziskus Apotheke,Ingolstadt
Frankischer Tag GmbH & Co. KG
Fraunhofer-Arbeitsgruppe fiir Technologien
der Logistik-Dienstleistungswirtschaft ATL
Fresenius Medical Care Deutschland GmbH
Freudenberg GmbH

Freudenberg Process Seals KG

Frieder Gamm

Friedrich Schiller Universitat, Lehrstuhl
fir Angewandte Ethik

Fritsch Mediaservice

Frohlich PR

Fuchs dynamische Mef3technik GmbH

Fujitsu Siemens Computers GmbH
Fundamenta Baupartner GmbH
Future Electronics Deutschland GmbH

G

GAB, Miinchen

Gabriel Holzhandel

Gammon Unternehmensberatung GmbH
Gasthof Wadenspanner

Gastronomie Heins GmbH & Co. KG
GastroSuisse Berufsbildung

GB Gateway Schleuter Touristik GmbH
gbo Datacomp AG

GC Graphic Consult GmbH

gdbm Region Nord e.V.

Gecam AG

GEHE Pharmahandel GmbH

Generali Versicherung AG
Genossenschaftsverband Bayern e.V.
Genossenschaftsverband der Volks-
und Raiffeisenbanken

Genoverband Bayern,
Bezirksverband Schwaben

Gentic Hagn & Miiller GmbH

German Speakers Association
GerroMed GmbH

Gesamtverband der deutschen Textil-
und Modeindustrie e.V.
Gesamtverband Deutscher Holzhandel e.V.
Gesellschaft fir Arbeitsmethodik
Gestalten und Verkaufen
Getrénkeservice Ges. mbH Kiener & Co,
Gewerbeverband Freising

GFI GmbH

GfM Schweizer Gesellschaft flir Marketing
GFT-/VAF

G.1.G. Gesellschaft fir Immobilien-
projektierung mbH

Gipfelstirmer GbR

GIS Teppichbodenmarkt

Gira Giersiepen GmbH & Co KG

GKM Gesellschaft fir professionelles
Kapitalmanagement

Glaskauf Nardon GmbH

Gleissner & Partner

Global Finanz AG

Gold Advertising Werbeagentur
Goldmann Verlag

Goldschmidt & Friends GmbH
GPI-Service-Center e.K.

Graphic Consult

Grafe und Unzer Verlag

Grawo Immobilien GmbH
Grischconsulta
Grundstlickverwaltung Frieser
Gruner + Jahr AG & Co KG

GTW GmbH Weiterbildung

Guidant
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GWI, Gesellschaft fir Wirtschafts-
information GmbH & Co. OHG
Gyka AG

H

Haar-Forum

Hacker Pschorr

Hagele Bau GmbH

Hager Tehalit Vertriebs GmbH
Hagleitner Hygiene International GmbH
Halle Minsterland GmbH
Haltern Aktiv

Hamburger Sparkasse
Handelsagentur Loibl GmbH
Handelsagentur Tscherwinka
Handwerk International

Handwerkskammer fiir Schwaben
Handwerkskammer Niederbayern/Oberpfalz
Handwerkskammer fiir Miinchen

und Oberbayern

Hannoversche Allgemeine Zeitung

Hans Vorbach GmbH Co KG

Haribo GmbH & Co. KG

Harrison Clinical Research

Deutschland GmbH

Harry-Brot Gmbh

Haser Massivhaus GmbH
Hasso-Plattner-Institut fir Software-
systemtechnik GmbH

Hapag-Lloyd Kreuzfahrten GmbH
Hausmeister und Geb&udeservice Miinchen
Hayler KG GmbH & Co

heartselling

Heidelberger Naturfarben GmbH & Co. KG
Heilpraktikerin Anja Hess

Heimstadt Bausparkasse

Heinz Knopfle GmbH

Heise Zeitschriften Verlag GmbH & Co KG
Heisserer Bau GmbH

Heizél Engelmann

Hekatron Vertriebs GmbH

Hekuma Maschinenbau GmbH

Helaba Trust

Helbling Technik AG

Helfrecht Unternehmerzentrum

Helsana Versicherungen AG
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HeLi NET - Telekommunikation
GmbH & Co.KG

HEL-WACHT Bewachungsdienst GmbH
Hermes Einrichtungs Service

GmbH & Co.KG

Herweck AG

HEXAL AG

Hilton International GmbH

Hilton Dresden

Hilton Vienna

Hinterseer Hausverwaltungen

Hirte Medien-Service GmbH & Co KG
Hitzemann & Kretschmer
HL-Baustoff, Glauchau

HMS Touristik First Reisebtiro
Hoffmann-Schanktechnik

Hofmann Bau GmbH

HoGaKa Profi GmbH

Holzbau Felber

Honeywell Deutschland Holding GmbH
honour and trust Investmentberatung
Hoppmann Marketing Service

Hotel Sonnenhiigel Bad Kissingen
HR Expertenkreis

HRS - Hotel Reservation Servcie
HS-C. Hempelmann KG

htp hannover telefon partners

HTS Deutschland GmbH & Co. KG
Huber Kamin und Kacheldfen
Hubert Burda Media Holding

GmbH & Co. KG

Hibner Druck GmbH

HVB Luxembourg

Hypo Capital Management
HypoVereinsbank AG

I.M.V.

|.P. Quarz Form GmbH

ib Media Services

IBM Deutschland GmbH

Iccom International

Ichrede

Idee & Service Werbung GmbH

IFG mbH - Internationale Fortbildung
Ifm electronic GmbH

IGA Optic

IGBCE Industriegewerkschaft Bergbau,
Chemie, Energie

Igutec

IHK Frankfurt

IHK Mittlerer Niederrhein

IHK zu Leipzig

ikis - Fondsberatung

IKK Bayern

IMAG Gesellschaft fiir Immobilien-
manag. mbH & Co. KG
Immobilienverband Deutschland IVD
Immocoach

Immoscoring GmbH

ImPlus GmbH

implus Trainings AG

Improvement To Success

Impulse

In.Form Reitschuster

Incentiv Travel GmbH

Industrieverband Korperpflege-

und Waschmittel (IKW) e. V.
Ingenierbiiro Michael Gammel
Ingenieurbiiro Degenhardt
Ingenieurbiiro Tonnar

Ingolstadter Kommunalbetriebe AGR

Inn Sign Beratung

Inno Hausbau GmbH

ICU Innovative Community Unterschleissheim
Innovex GmbH

Installation Franz Opbacher

Institut Beautycase

Institut flir Zukunftsgestaltung

Interflex Deutschland GmbH
International Advertising Association (IAA)
swiss chapter

interNet GmbH

Interschalt GmbH

i-Punkt Immobilien

Isar-Amperwerke

Isargrund Kronthaler

ISO GmbH

ista Deutschland GmbH

ITK Internationales Transport-Kontor GmbH
IVD-Institut - Gesellschaft fiir Immobilien-
marktforschung und Berufsbildung mbH
Ivoclar Vivadent GmbHJ. Kiffer GmbH

J

J-7 Group

J. Friedrich Ammon GmbH & Co. KG
Jafra Cosmetics GmbH
Jahrestagung Vending

Jakob GmbH

Japan Tobacco International
Jenapharm GmbH & Co. KG

Jena Optronik GmbH

JJK Gesellschaft fir innovative
Verlagssoftware mbH

Johnson & Johnson Vision Care
Jorg Schneider

Jowat AG

Jung von Matt

Jungheinrich AG

Juwelier Schief3l

K

K. Fell Druck GmbH

K2 Bautrager GmbH

K-5 Atelier

KAB-Coaching

kajo, Grobenzell

Karl Groner GmbH
Kampffmeyer Mithlen GmbH
Kanoldt Arzneimittel GmbH
Kanzlei Dressler u. Partner
Kanzlei Klunker

Kanzlei WSS

Kapitalinvest Ralf Reppenhagen
KaBmann und Lenz, Bau und
Mdbelschreinerei
Kegelmann Technik GmbH

Keramik + Wohnen GmbH

Kern Haus

Kick Marketing Kongress Slogan
Kieler Nachrichten

Kieser Druckerei GmbH & Co KG
Kirby

Klar Marketing Beratung & Training
Kleinhenz Elektronik

Klement GmbH & Co. KG

Klinge Pharma GmbH
Klinge-Nattermann PUREN GmbH
Klinik GILEAD

Klinik Haus Bruneck

Klinik, Kreuth

Kloiber Beratung GmbH
Klopferholz GmbH & Co. KG
Kliber Lubrication Deutschland KG
KM Personalmarketing GmbH
Knoth GmbH

Kodak GmbH

Koenen GmbH



Kom-ma

Konzept Computer

Konzept- und Feinkostkontor GmbH & Co.KG
Kopp, Oesterle & Tischler Partnerschaft
Steuerberatungsgesellschaft

Kosmetik International

Kosmetik International, Gaggenau
Koéthener Haus- und Grundbesitz-
verwaltung e. Kfr.

Kotter GmbH & Co. KG Verwaltungs-
dienstleistungen

Kraft Foods Deutschland GmbH
Kreative Kommunikation Dr. Antje Wittwer
GmbH

Kreishandwerkerschaft Flissen
Kreishandwerkerschaft Hannover
Kreissparkasse Koln

Kressler Unternehmertreffen

Kréckel Wohnbau GmbH & Co. KG
Kulmbacher Brauerei AG

Kiibler GmbH

KPMG AG

KWD Automotive AG & Co. KG

L

La Biosthetique Deutschland

La Biosthetique Osterreich

La Biosthetique Schweiz
Laboratoire Biosthetique
Laboratoire Labothene Cosmetique
GmbH & Co

Lafarge Dachsysteme GmbH
Landesverband der Arbeitskreise
Unternehmerfrauen im Handwerk
Baden-Wiirttemberg e.V.,

LBBW Landesbank Baden-Wiirttemberg
LBE, Landesverband des Bayrischen
Einzelhandels

LBS Baden-Wiirttemberg
Lebensmittel Zeitung

Leipziger Volkszeitung

Lemkens + Lemkens Steuerberater
Lernende Region Télzer Land e.V.
LBS Landesverband Bayerischer
Spediteure e.V.

LfA Forderbank Bayern

LGT Bank in Liechtenstein AG
Lignotrend Produktions GmbH
Limberger Fuchs Koch & Partner
Lingner & Lingner Consulting New Media
Lingner Marketing

Lions Club Freising

Lloyd Versicherungen

Lohnsteuer Hilfe-Ring Deutschland
L'Oréal Deutschland GmbH

L'Oreal Haarkosmetik und Parflimerien
GmbH & Co. KG

Lotteriegesellschaft Thiiringen

Lorch SchweiBtechnik GmbH
LouisVuittonMoetHennesy

LRA Landratsamt Freising

LSG Lufthansa Service Deutschland GmbH
LS-Tiefbau GmbH, Geisenhausen

LTF Landegger Warenvertriebsgesellschaft
m.b.H.

Ltm, incentive travel, marketing & motivation
LTU Touristik GmbH

Librical Dr. Franke GmbH

Lufthansa AG

Lufthansa Service Gesellschaft

Luigi Di Lenardo GmbH & Co.KG

Lyoness

M

Madame Nanette Cosmetic GmbH
Mader GmbH & Co.KG
Mader-Marketing Communication GmbH
MAHAG

Maler HoB3feld GmbH
Management-Beratung & Seminare
fur steuerberatende und wirtschafts-
priifende Berufe
Managementbuch.de

MAN Nutzfahrzeuge AG

MAN Rexroth Pneumatik GmbH
Manstein Zeitschriftenverlags-
gesellschaft m.b.H.

Manner Group

Marianne Strauf} Klinik

Maritim Hotelgesellschaft mbH
Marketing Club Aachen

Marketing Club Libeck

Marketing Club Miinchen

Marketing Club Nordhessen
Marketing Club Zwickau
Marketinggemeinschaft der Volks-
und Raiffeisenbanken e.V.

Marketing Service

Marketingtagung der Energieversorger
Marketing- und Service-Gesellschaft
mbH deslLandes-Innungsverbandes
fur das bayerische Backerhandwerk
Marketingverband Zeitarbeit e. V.
Mar-Ko Fleischwaren GmbH & Co. KG
Marlboro Phillip Morris AG

Marold Personalberatung

Marriott Hotel

Martin Geiger, Effizientertainer
Massage-Praxis-Liebetruth
MasterCard

Matchworker

Mateco Media GmbH

Mateco AG

Max Netter GmbH

Mayersche Buchhandlung

MBE Deutschland GmbH

MBM Miinchner Boulevard Mébel GmbH
MC Consult GmbH
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MC Marketing Club Aachen
McKinsey

Media Nova

Mediatum GmbH

Medialog

medialook medienberatung
Medical Consulting Bergs
Medical Verlag

Medice GmbH
Medien-Akademie Augsburg
Mediendesign und Umsetzung von
Werbekonzepten

Medienhaus Siidhessen

Medtronic GmbH

Meeting Professionals International
Mega Memory Mega Memory Symposium
Megahertz TV Fernsehproduktion GmbH
Meinburk, Miinchen

Meisenbach Verlag GmbH

Meltec Computer GmbH

Memminger PL

Mentalinform GmbH

Menter & Partner

Messe Friedrichshafen

Metatrain

MHK Gruppe

Michaeler & Partner

Michael Weinig AG

Microsoft AG

Microtest

Miele & Cie. KG

Miele & Cie. KG Vertriebsgesellschaft
Mietverwaltung Miinchen

Milch Industrieverband
Mittelbayerischer Verlag KG
Mittelbayerische Werbegesellschaft KG
Mobel Hess

MP+P Werbeservice

MSO Medien-Service GmbH & Co. KG
MTP Marketing zwischen Theorie und Praxis
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MTU Aero Engines

Mucos Pharma

Miinchner Marketing Circle e.V.

Miinchener Zeitungs-Verlag GmbH & Co. KG
Munich Maschine

myline-Deutschland GmbH

N

Nash & Nunki AG

Naturheilpraxis Keller
Naturheilpraxis Kleinknecht

Neue Aargauer Bank AG

Neue Westfalische GmbH & Co. KG
Neumann International

Neumeyr Mietverwaltung
Neurologische Klinik Bad Aibling
Neusser Zeitungsverlag GmbH
Nextiraone

Nexus Informatics GmbH

NH Hotels

Nici AG, Altenkunstadt
Niederreihnische IHK

Niederer AG

Nikken UK

NOB Deutschland

Nokia GmbH

Norbert Hauser GmbH
Nordakademie Hochschule der Wirtschaft
Nordwest Dental GmbH & Co. KG
Nordwest Handel AG

Norisbank

Novartis AG

Novitas Folienprodukte GmbH
novum publishing GmbH

NowEsCo Immobilien

Nirnberger Akademie flir Absatzwirtschaft
Nutzwerk GmbH

Nycomed Arzneimittel GmbH

0

Oberosterreich Tourismus
OHV-Touristik Service GmbH
Oestreicher+Wagner

Office Support GmbH

OH! Datenservice GmbH

OLB Oldenburgische Landesbank AG
ONbackup GmbH & Co. KG

Opel AG

Opfermann Arzneimittel

Opta Massivhaus

opta Ring deutscher Baubetreuer
Optik Foto Fischer GmbH

Optik Kramschuster

Optima Pharmazeutische GmbH
Ortenauer Impulse

Orthozentrum Miinchen

Osborne Clarke

Osram Tirkei

Ostharzer Volksbank eG
Ostseekongress Rostock

ots Unternehmensberatung GmbH
OttConsulting

Otto Lampertz GmbH + Co. KG

P

P&l AG

PASS IT-Consulting Dipl.-Inf. G. Rienecker
GmbH & Co KG

P H W Grundbesitzverwaltung GmbH
P.ASH.

P.E.G. Einkaufs-/Betriebsgenossenschaft
parameta Projektberatung GmbH & Co. KG
Paromed Vertriebs GmbH & Co. KG
Party-Lite GmbH

PayTec AG

PCA EDV-Consulting GmbH

Pedross AG / Jowat AG, I-Bozen
Pensionskasse der Genossenschafts-
organisation

Pension Solutions GmbH

PeopleSoft GmbH

performance Medien & Datensysteme GmbH
persona service Verwaltungs AG & Co. KG
Pfalzwerke Ludwigshafen

Pfleiderer Dach

Pforzheimer Uhren & Schmuck Almelin
PGM Art World

Pharma & Marketing

Pharmecon GmbH

Phonak GmbH

Photodesign Hesselmann

PIN Partner im Netzwerk e. V.

Piotrowski Gebdudereinigung

Planen und Bauen GmbH

Planungsbiiro Bertram Weickert
Planungsbiiro Hlady

pmcc consulting GmbH

PMCS GmbH & Co. KG

POOL-Alpin Einkaufsgemeinschaft GmbH
Porsche Austria GmbH & Co. KG

Powerhydraulik Schlagenhauf
Praetner GmbH + Co. Handels KG
Pravida Bau GmbH

Praxis Dr. Karsch

Praxis Dr. Struller

Prechtl Metzgereibedarf
Premium Conferences GmbH
Presse Danner

Presshaus Verlag Lensing-Wolff
Price Waterhouse Coopers
Private Weissbierbrauerei

G. Schneider & Sohn

Prodinger & Partner GmbH

Pro Visio

Projekt und Baubetreuung Dr. Schief3l
Promarca Schweizerischer Marken-
artikelverband

Prospitalia GmbH

Provinzial Rheinland Versicherung AG
PSWH

Puls GmbH

Purmo Dianorm

P-W-Immobilien, Finanzberatung

Q

Queens Hotel
Quixx's

R

Raab Handelsvertretung
Raiffeisen.it, | Bozen
Raiffeisenbanken Tonbach
RA-MICRO Software

Raps & Co

rayclean / Nils Bogdol GmbH
RBF R. Boker Finanz-Informations
Systeme GmbH

Reichenbach GmbH

Reiff Verlag KG

Rheinische Post

Rheinpfalz Verlag und Druckerei
GmbH & Co. KG

Regierung von Schwaben
Reisswolf Deutschland GmbH
Remar



Rembold & Holzer

Renaissance Hotel

Rent a Star

Rentz Bau GmbH

Respironics Deutschland

Ressourcing Akademie AG

Restorama GmbH

Rethmann Entsorgungswirtschaft GmbH
Rewe Group

Rewe International AG

Rewe Schonwalder oHG

REWE Zentral AG & Co oHG

Rheinischer Sparkassen- und Giroverband
Rheinmetall Landsysteme GmbH
Richard Lechner

Riebel/Technik

Rittweger Werbeagentur

ROK Beteiligungsgesellschaft mbH & Co
Roller GmbH

Romantik Hotel Firstenhof

Romerstein Grundbesitz oHG

Rémheld

Ronald Hanisch

Rower Sicherheits + Gebaudetechnik
Rosen Apotheke

Rossler Papier GmbH & Co KG

Rota System AG

Rotary Club Miichen Flughafen

Royal GmbH

Rubicon GmbH

Riickert Wohnbau GmbH

RWT Reutlinger Wirtschaftstreuhand GmbH

S

Saarbriicker Zeitung

Saffer Wohnbau GmbH
Sagaflor AG

Saint-Gobain Isover G+H AG
Salih Sanli GmbH

Sana Kliniken

Sanbloc GmbH

SAP

Sarnafil GmbH

Sartori und Fuhrmann GmbH
Schach GmbH Heizung-Sanitar
Schafer Consulting & Partner
Scharfenberger Maschinenbau
GmbH + Co. KG

Schatzel Wohnbau GmbH
Schauer Immobilien
Scheibel GmbH + Co

Scheidl Bauplanung GmbH
Schenker Deutschland AG
Schindler Deutschland GmbH
Schlagmann Baustoffwerke
Schleupen AG

Schleuter Touristik GmbH
Schmiderer GmbH, Aying
Schmidt Colleg GmbH
Schmidt Periodicals GmbH
Schmiedendorf GmbH
Schneller’s Fleischsalat
Schnittechnik Mauttner

Schober Information Services GmbH

Schén Kliniken
Schoober Group

Schornsteinfegerinnung Hannover

Schiico International KG
Schuler Wohnbau GmbH

Schuster Kunststofftechnik GmbH

Schwabe + Braun GmbH
Schwarzwalder Bote Medien-
gesellschaft mbH

Schwabisch Hall Training GmbH

Schweizer Verband der Immobilien-

wirtschaft SVIT

SCHWENK Zement KG
Securitas

Secutrends GmbH

Seifert Logistics GmbH

Sent GmbH

Serono Pharma

service&more Dienstleistung fir
Kooperationen und Handel GmbH
service® GmbH & Co. KG
ServicePlan

Service-Team Rechnungswesen

SF Grundstiicksverwaltung GmbH
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shk-aktiv2 Unternehmensberatung
Siemens AG

Siemens Building Technologies GmbH & Co.
Siemens Enterprise Communications
GmbH Co. KG

Siemens Gebdudetechnik

Signal Iduna Group

Siha Strickmoden

Sikkens GmbH

Simulation Training Rescources

Sirtl Dentaltechnik

Sixpack Europe GRB

SL Marketing Services

Slogan Werbeagentur
SMG-Musikverlag

Smith Kline Beecham

Software design & management
Solutio GmbH

Sonnenkraft GmbH

Sonnenkraft Osterreich Vertriebs GmbH
Sonotron Medizinelektronik

Sopexa

Sozialstiftung Bamberg

Sozietat Laufenberg

SPAR osterr. Warenhandels AG
SPAR AG

SPAR Handels AG, Schweiz
Sparkasse Essen

Sparkasse Freising

Sparkasse Neuss

Sparkasse Saarbriicken
Sparkasse Spree-Neisse
Sparkassenverband Bayern
Sparkassen-Verlag

Speakers Excellence
Spectaris

Spedition Bisquolm

Speech Design GmbH
Spektrum

Spengler und Stanzl, Schreinerei
Spielwarenmesse Nirnberg
Spitzer Wohnbau GmbH
Sportforum Allach
Sport-Forum GmbH & Co.
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Sporthotel Stock, A Finkenberg
Sportpark Limburg

SpotCom GmbH & Co. KG
Sprengnetter GmbH

Springer Transport Media GmbH
SRB Massivhaus GmbH

St.Galler Management Seminar
Stadt St. Georgen

Stadtwerke Disseldorf AG
Stadtwerke Halle GmbH
Stadtwerke Ingolstadt

Stahl GmbH

Stangelmaier Immobilien GmbH
StarConTra GmbH

Staticon med. Forschungsgesellschaft mbH
Steinmetz Consulting AG

Stern Magazin

Stefan Bartel Training

service & more Dienstleistungen fir
Kooperationen und Handel GmbH
Steuerkanzlei Angerbauer Lindauer
und Partner

Steuerkanzlei Schwarz
Steuerkanzlei Ralf Bentz
Steuerkanzlei Stadler

Strabag Property and Facility Services GmbH

Straubinger Tagblatt
Stuttgarter Zeitung

Sid - Chemie AG,

Sliddeutsche Zeitung

Sidtiroler Handwerkervereinigung
Susanne Biittner

Sun Stone

sunsun Sonnenstudios

suXXes Messe

Swear Schuhe GmbH

Swisscom Mobile AG

SWK OHG

Sybac Industriebau GmbH
Synchron Computer
Systemkonzept - Impulstraining
System to win Beratungs GmbH

T

tabacon Presse GmbH & Co
Taylorix GmbH

TB Immobilien Pullach

T-Com, Deutsche Telekom

Team Baucenter GmbH & Co. KG
Team Communication

Team Schuster Consulting
teamschostek

Techem

Technische Universitat Graz
Technische Universitdt Miinchen
TechnoAlpin A.G.

tecis Finanzdienstleistungen Aktien-
gesellschaft

Tecta Plan GmbH
TeeGschwendner GmbH
Telebinder Kommunikation
Telecash

Telent GmbH Kommunikationssysteme
Tempus GmbH

Therapiezentren Stebner

Therme Geinberg

THI Tourist Handling International
Thiel, Berka

Thieme Verlag

Thomdent Dentalvertrieb GmbH
Thorsten Bartl Wirtschaftsberatung GmbH
Thoms EnergieService

Thiiga AG

Ticket Online Software GmbH
Tina VoB3 Zeitarbeit GmbH

Tips Zeitungs GmbH & Co KG
Tirol Werbung GmbH

Tiroler Skilehrerverband

Tischner Consulting

T-Mobile Austria GmbH

TOP Radiovermarktung GmbH & Co. KG
Tourismusforum der Alpenregionen
Tourismusverband St. Anton am Arlberg
Tourismusverband Franken e. V.

Tourist Handling International

Toyota Deutschland GmbH

Trachten und Modehaus Grasegger
Trainerkongress GSA

Training nach Maf}

Trendkongress

Trio Hair & Companie GmbH
Trib AG

Trurnit & Partner Verlag
TUIAG

Tuja Zeitarbeit GmbH & Co. KG
TUM Technische Universitat Miinchen
Weihenstephan

Tupperware Deutschland

TOV

Two people music

Tyczka GmbH

TYPE GRAPHIC

U

Uberreuter Druck Wien

Uberreuter Print und Digimedia GmbH
Uberreuther Managerakademie

Ulrik Neitzel

Union Asset Management Holding AG
Union Investment Privatfonds GmbH
Unionplastik GmbH

Universitat St. Gallen

Unternehmen Erfolg
Unternehmensberatung Kerkhoff & Partner
Unternehmer Akademie des Genossen-
schaftsverbandes

Unternehmerforum Bozen
Unternehmerkreis Bohme Chemie
Unternehmerkreis Singen

usedSoft, Minchen

Uzin Utz AG

V

Vario Biro Einrichtungen GmbH & Co. KG
VCC

VDEh

VDI

VDKL Verband Deutscher Kiihthauser

und Kihllogistikunternehmen e.V.,

Vending

Verbandsgemeinde Mendig

Verband Deutscher Mineralbrunnen
Verband Deutscher Druck und Medien NRW
Verband der dt. Zeitschriftenverleger
Fachverband der konfessionellen Presse VDZ



Verband der PSD Banken

Verband Druck und Medien in
Baden-Wiirttemberg e.V.

Verband fiir Sicherheit in der Wirtschaft
Baden-Wiirttemberg e.V.

Verband fir die Oberflachenveredelung
von Aluminium e.V.

Verband Spedition und Logistik
Baden-Wiirttemberg e.V.

Verband norddeutscher Wohnungs-
unternehmen e.V. (VNW)

Verband Nordrhein-Westfalischer
Omnibusunternehmen e.V. (NWO)
Verein Agrarmarketing Mecklenburg-
Vorpommern

Vereinigung der Bayerischen Wirtschaft e. V.
Verlag Eugen Ulmer KG
Verlagsgesellschaft Madsack

GmbH & Co. KG/ HAZ
Vermdgensberatung Kleinhans
Verwaltungs- und Privat Bank AG

VfE Verein fir Existenzsicherung

vfm Versicherungs- & Finanz-
management GmbH

VHS Freising

V.I.A. Verteilung im Auftrag GmbH
VIA Vorsorge GmbH

Viewlogic Systems GmbH

visus service gmbh

Vion GmbH

VMS Gruppe

Vogel Business Media GmbH & Co.KG
Vogel IT Medien GmbH
Vogtland-Haus GmbH

VKG Vereinigter Kiichenfachhandel
Volksbank Backnang eG

Volksbank Biberach

Volksbank Detmold eG

Volksbank Karlsruhe
Volksbank Lahr eG
Volksbank Neu-Ulm
Volksbank Offenburg
Volksbank Oldenburg eG
Volksbank Schwéabisch Gmind eG
Volksbank Stuttgart
Volksbank Villingen
Volksbank Weinheim
Volksbank Wilhemshaven eG
VR-Bank Wiirzburg
Volkshochschulen

Vollack GmbH & Co. KG

Von den Besten profitieren

W

W. & L. Jordan GmbH

Wascherei Schmidt GmbH

Walter Sohner GmbH & Co. KG
Wavetek GmbH

W. Dinkelaker Schonbuch Brau KG
Wehlmann GmbH

Wehner Wohnbau Baubetr. GmbH
Weidmiller GmbH & Co. KG

Weinig AG Tauberbischofsheim
Weininsel Wohnbau GmbH
Welcome Hotels GmbH Warstein
Werbegemeinschaft Neufahrner
Schaufenster e.V.

Werkmeister Foto-Studio
Weserkurier

Wessling Holding GmbH & Co. KG
Western Store GmbH

Westfalische Provinzial Versicherung
Aktiengesellschaft

WEV AG Hausverwaltungsgesellschaft
Wienerberger Ziegelindustrie GmbH
WIFI Management Forum Wien

WIFI Vorarlberg

Wigro GmbH

Wingas GmbH

Wirtschaftsjunioren
Wirtschaftssymposium Aargau
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WL Bank

WMS Treuhand Sozietat — Wilker,

Miiller, Schniipke und Partner GbR

WoB

Wochen Spiegel Verlags-

gesellschaft mbH + Co KG

Wohnbau Brugger & Schén

Wohnbau Gress GmbH
Wohnbaugesellschaft Hensel
Wohnungs- und Siedlungsbau Bayern
Wolfgang Ott GmbH

Womans, Fitness fiir Frauen3

WSB Wohnungs- und Siedlungsbau Bayern
WSW Software GmbH

WT Schlisselfertig-Bau GmbH

Wunder Personaldienstleistungen GmbH
Wurster Wohnbau GmbH

Wiirth Elektronik GmbH & Co. KG

Wiirth Modyf

WVAO Wissenschaftliche Vereinigung der
deutschen Augenoptiker

WWHK Lebensversicherung a. G.

WWK Versicherungen

X

X. Riebel Technik
Xella Deutschland GmbH
XXXLutz KG

Y

YSL Beaute GmbH

/

Zambon GmbH

Zapf GmbH

Zeitungsverlag Neue Westfalische

GmbH & Co. KG

ZfU International Business School

Zoo & Co. Systemzentrale

ZWH - Zentralstelle fiir die Weiterbildung
im Handwerk e.V.

Zwickauer Schweifitechnik GmbH

Alle aktuellen Referenzen
und Termine finden Sie unter:

www.hermannscherer.com






HERMANN SCHERER
SPEAKER+BUSINESS EXPERT

ROAD
SHOW

® 9 Eine super gelungene Veranstaltung, zu der persona service da gestern geladen hatte. [...) Selbst wenn
man sehr mide gewesen ware - es blieb keine Chance einzuschlafen. Der Vortrag von Herrn Scherer glich einem

Feuerwerk. Schon wahrend der Veranstaltung habe ich mir fest vorgenommen, gleich im Anschluss zur nachsten
Buchhandlung zu gehen, um nach dem Buch von Hermann Scherer zu suchen. Welch eine Uberraschung, dass
jeder Teilnehmer auch noch ein handsigniertes Exemplar geschenkt bekam. Herzlichen Dank fir diese Einladung
und den sehr gelungenen Nachmittag! @ @

KERSTIN FOLGER

AAIPharma Deutschland GmbH & Co. KG, Neu-Ulm
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ROADSHOW
Wollen Sie lhre Kunden auch PERSONA SERVICE
deutschlandweit begeistern? VE RWA LT U N G S AG & C O . KG
Datum Veranstaltungsort
Begeistern auch Sie Ihre Kunden 01.09.2009 Minster
deutschlandweit! persona service 02.09.2009 Gelsenkirchen
hat das schwierige Wirtschaftsjahr
2009 konstruktiv genutzt: In einer 03.09.2009 Kéln
exklusiven Veranstaltungsreihe 08.09.2009 Iserlohn
»Chancenmanagement - Anders
. . 09.09.2009 Gummersbach
als die Anderenl« stimmte der
Personaldienstleister seine Kun- 15.09.2009 Urbar bei Koblenz
den auf die Chancen 2010 ein. 22.09.2009 Mannheim
Damit sie das Optimum aus dem
23.09.2009 Leipzig

Aufschwung herausholen. Auf

einer Roadshow an 27 Veranstal- 24.09.2009 Wirzburg

tungsorten konnten tber 2.800

29.09.2009 Disseldorf
begeisterte Teilnehmer der per-
sona service-Geschiftsleitung 30.09.2009 Kdnigstein
den Top-Referenten Hermann 01.10.2009 Radebeul (Dresden)
Scherer live erleben. -
06.10.2009 Freiburg
07.10.2009 Minchen
22.10.2009 Nirnberg
27.10.2009 Bremen
28.10.2009 Bielefeld
29.10.2009 Chemnitz
03.11.2009 Kassel

04.11.2009 Weimar

05.11.2009 Ludwigsburg
11.11.2009 Stuttgart
17.11.2009 Hannover
18.11.2009 Berlin
24.11.2009 Hamburg
25.11.2009 Donaueschingen

26.11.2009 Ulm



Hamburg @

@® Bremen

@ Hannover

Miinster @ @ Biclefeld

@ Gelsenkirchen

@ Iserlohn
@ Diisseldorf Kassel @
Gummersbach
@ Koln o
Weimar @
Urbar @
@ Konigstein
Mainz.
@ Wiirzburg
Mannheim @
@ Niirnberg
Ludwigsburg @
@ Stuttgart
Um @
Miinchen
@ Freiburg o

@ Donaueschingen
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Berlin @
@ Leipzig
@ Radebeul
@® Chemnitz
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Referenzschreiben
19. November 2009

ROADSHOW
PERSONA SERVICE
VERWALTUNGS AG & CO. KG

Sehr geehrter Herr Scherer,

siebenundzwanzigmal zwischen dem 01.09.09 und dem 26.11.09 standen
Sie bei den persona service-Fachforen »Chancenmanagement - Anders
als die Anderen« vor einem begeisterten Publikum. Siebenundzwanzigmal
erhielten wir im Anschluss in personlichen Gesprachen und per E-Mail ein
Uberwaltigend positives Feedback. Stellvertretend fir viele weitere nur
drei Statements in Ausziigen:

»Vielen Dank fir die wunderbare Veranstaltung mit Hermann Scherer [...]!
Neben wertvollen Impulsen fiir meine tagliche Arbeit habe ich viele positive
Eindricke auch fir meine personliche Weiterentwicklung mitgenommen.«

»Vielen Dank fuir den klasse Nachmittag. Wow! Jetzt ist es an uns, Berge
zu versetzen, weil wir jetzt wissen, wir schaffen es — wenn wir wollen!«

»Herr Scherer und seine Vortrage haben mich nachhaltig beeindruckt.
Seine Biicher werde ich lesen.«

Diese Reaktionen sind fiir uns der schlagende Beweis: Mit dem Ent-
schluss, Thr Thema »CQ Chancenmanagement - warum manche lebens-
lang Chancen suchen und andere sie taglich nutzen« aufzugreifen und Sie,
lieber Herr Scherer, als Referenten zu engagieren, haben wir sprichwért-
lich »ins Schwarze getroffen«. Die persona service-Fachforen, die wir
2009 zum achten Mal veranstaltet haben, erwiesen sich damit erneut als
Highlight fir unsere Kunden wie auch fur die anwesenden Mitarbeiter
unseres Unternehmens. Insgesamt konnten wir bundesweit tber 2.800
Teilnehmer begriifen.

Als Veranstalter und Organisatoren hat uns lhre ausgezeichnete Biihnen-
performance gezeigt. Sie sind ein Experte |hres Faches, ein brillanter Red-
ner und ein mitreiBender Entertainer. Sich »jenseits vom Mittelmaf«
bewegen: Diese Botschaft, die Sie lhren Zuhorern und Lesern mit auf den
Weg geben - Sie selbst verkdrpern sie am intensivsten.
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Ungeachtet dieser Superlative gestaltete sich zugleich die Zusammenarbeit
mit Ihnen bei der Vorbereitung und Durchfiihrung der exklusiven Veranstal-
tungsreihe jederzeit konstruktiv, entgegenkommend, pragmatisch und »auf
Augenhdhe«. Wir haben es im Besonderen geschatzt, dass Sie auf den Fach-
foren von der ersten Minute an den Kontakt zu unseren Kunden gesucht und
gefunden haben. Diese »Umganglichkeit« ist in unseren Augen Ausdruck
ihrer hervorragenden »Dienstleistermentalitat«. Fir Sie stand immer im
Vordergrund, die Fachforen zu einem Erfolg fir persona service werden zu
lassen. Daruber hinaus konnten wir auch bei anderen Fragestellungen von
Ihrem exzellenten Wissen profitieren. Sie waren fir uns jederzeit und in
allen Belangen da.

Abschlieend bedanken wir uns bei lhnen sehr herzlich fiir Ihr Engagement.
Selbstverstandlich empfehlen wir Sie gerne weiter.

Fur Ihre personliche und berufliche Zukunft wiinschen wir Ihnen alles Gute
und wir hoffen, Sie werden sich mit ebenso guten Eindriicken an persona
service erinnern wie wir uns an Sie.

Mit freundlichen GriBen

persona service Verwaltungs AG & Co. KG
Geschaftsleitung
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LUFRIEDEN-
HEITS
GARANTIE

Jenseits vom Mittelmal soll Ihre Zufriedenheit und Begeisterung sein!

Jedem Zuhorer mochte ich wertvolle, umsetzbare Impulse, Inspiration, Information
und Motivation vermitteln. MitreiBend und ansteckend - ein Erlebnisvortrag,

der Sie nachhaltig mit Energie und Tatendrang starkt.

»Dieser Erdenkreis gewahrt noch Raum zu grof3en Taten.« Goethe, Faust
Mein Wunsch ist, dass Sie gewohnte Denkbahnen verlassen und

mit Mut und Leidenschaft |hre Ideen und Ziele angehen.

Meine personliche Garantie, dass Sie (mehr als) zufrieden sein werden.
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Der Vortrag war lberaus interessant und wurde

War ein fulminanter Vortrag, von den Gasten in unserem Fragebogen sensationell bewertet.
den Sie gehalten haben - Gratulation!!! 93,94% der Tagungsgaste bewerteten Herrn Scherer als sehr gut,
Gerd Rathmayer, bbe Handelsberatung GmbH 5,7% als gut und 1,01% gaben keine Stimme ab. So ein

gutes Ergebnis hatten wir bis dato sehr selten.

, , Elisabeth Rhomberg, Vorarlberger Medienhaus

Von 99 verschickten Fragebogen haben 84 Teilnehmer geantwortet.
Ihr Referat hat mit der Bestnote von 5.7 abgeschlossen
(In der Schweiz ist die 6 die beste Note).

Tamara Leu, Assistentin CEO/Generalsekretar, Ich habe noch nie so viel gelacht bei einem Vortrag.
Neue Aargauer Bank AG, Schweiz Dubravka Milz, Visteon Deutschland GmbH

99 99
e e

Es war Klasse!!!l Ein super Start! Der Vortrag von Herrn Scherer war mehr als eine Bereicherung.
Christiane Lohrmann, FOCUS Ulrich Zimmermann, General Manager,
Movenpick Hotel Ulm/Neu-Ulm

99
o0 99

Schwermiitig kommt die letzte Auswertung
Ihres Vortrags aus Uberlingen. Wie immer haben Sie die ' '

Teilnehmer in lhren Bann gezogen und mir fallen keine Worte

mehr ein, um das zu toppen, was ich bereits abermal gesagt habe. Gerne erinnere ich mich an |hren
Einfach spitze. Mit einem Schnitt von 1,4 dirfen Sie - wie mitreifenden Vortrag und dessen positive
immer — den Leistungsbonus von 35% dazurechnen. Nachhaltigkeit. Ein wirklicher Gewinn
Giilcan Arslan, Steinbeis Career Center fur die 2-tagige Veranstaltung!

Jorg Peter, Robert Bosch GmbH

99 99









Schon zum zweiten Mal konnte ich Ihren kurzweiligen ' '

und lehrreichen Ausfiihrungen lauschen und amusiert

Uber die eigene Unfahigkeit, feststellen wie Recht Gratulation zu Ihrem faszinierenden Auftritt in
Sie doch in so vielen Punkten haben. der Kongresshalle in Augsburg vergangenen Montag
Dipl. Kfm. Marc Zabel, General Manager, Abend! Ich bin 20 Jahre alt und studiere zurzeit an der LMU in
Baseline Communication GmbH Minchen. Sie haben |hren Platz unter den Top 100 Speakers absolut

verdient. Ich habe schon 5 tolle Top 100 Referenten gehort,

, , aber |hr Vortrag ist definitiv als Highlight anzusehen.
Nicole Schiirmann

Vielen Dank fir Ihre Hilfe! Es hat
alles prima geklappt. Unsere Gaste waren von
Herrn Scherer begeistert (wir auch...)!
Nicola Beck, Ivoclar Vivadent GmbH

ee 99 ee

Feedback: Ihr Vortrag ist bei unseren Ich hab’ noch nie so ein teures Seminar besucht
Gasten fantastisch angekommen! und bin mit so wenig Unterlagen nach Hause gefahren,
Thomas Andreas, WWK aber keine Angst ich fand es >Bombex. Vielleicht muss man

Dir einfach ein Kompliment machen: Du bist die >Bombex«!

, , Nein im Ernst, Du hast das super gemacht.
Michael P. Melvin

Ein Gberwaltigendes Verkaufsseminar, es hat
mich auch am Sonntag noch beschaftigt - ich habe
Gedankengange weitergesponnen, Ubungen im Geiste
fortgesetzt und fihle mich topfit. Mit freundlichen GrifBen
von einem wirklich begeisterten >Seminaristen«! ' '
Wolfgang Kemptner, Uberreuter Print
und Digimedia GmbH
Richten Sie Herrn Scherer einen lieben

Gruf3 aus und dass sein Vortrag spitze war.
Arcangela Moriello, Club Service Center

99
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HERMANN SCHERER
SPEAKER+BUSINESS EXPERT
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® 9 Es war flr mich eine grofie Bereicherung, nach dem Lesen lhres Buches,
Sie auch noch live zum Thema Networking erleben zu dirfen. @ @

DANIA KEUSCH

Inhaberin und Geschaftsfiihrung, keda
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Denken ist dumm

Wie Sie trotzdem klug handeln
Hermann Scherer

Gabal Verlag 2012, 184 Seiten
24,90 Euro

Der Weg zum Top Speaker
Wie Trainer sich wandeln,
um als Redner zu begeistern
Hermann Scherer

Gabal Verlag 2012, 340 Seiten
49,90 Euro

Kleines Lexikon der Karten,
Meilen, Punkte & Rabatte
First Class unterwegs

zum Economypreis

Hermann Scherer

Gabal Verlag 2012, 222 Seiten
11,90 Euro

Hermann Scherer

Speaker und Business Expert
Hermann Scherer

Gabal Verlag 2012, 232 Seiten
29,90 Euro

Gliickskinder

Warum manche lebenslang
Chancen suchen - und andere
sie taglich nutzen

Hermann Scherer

Campus Verlag 2011, 237 Seiten
19,99 Euro

110
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Jenseits vom MittelmaR
Unternehmenserfolg im
Verdrangungswettbewerb
Hermann Scherer

Gabal Verlag 2009, 352 Seiten
49 - Euro

Jenseits vom Mittelmaf3-Box
Hermann Scherer

2009

249 - Euro

Jenseits vom MittelmafB
Die Folien zum Vortrag
Hermann Scherer

Gabal Verlag, 2010
199,- Euro

Jenseits vom Mittelmafl
Die Folien zum Vortrag
als DVD Schuber
Hermann Scherer
Gabal Verlag, 2010
249,— Euro

Wie man Bill Clinton nach
Deutschland holt

Networking fur Fortgeschrittene
Hermann Scherer

Campus Verlag 2006, 216 Seiten
24,90 Euro
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Meine Kollegin und ich waren gestern Abend
begeisterte Zuhorerinnen der Auftaktveranstaltung
>Von den Besten profitieren< mit dem Vortrag von Hermann
Scherer in Chemnitz. Alles war bestens von allen Beteiligten
organisiert und der Vortrag von Herrn Scherer Spitze - sowohl
inhaltlich auch von der Art und Weise der Darbietung.
Kerstin WeiBmann, Leitung Uberfachliche
Qualifizierung/Sprachen & Interkulturelles Management,
Volkswagen Bildungsinstitut GmbH

99

e

Ihr Vortrag gestern beim tecis investment
congress in Hamburg war mit Abstand der Beste
den ich je gesehen habe. Selten hat jemand mir
auf so eine frohliche, lustige Art und Weise sein

Wissen vermittelt. Vielen Dank und weiter so.
Volker Necker, tecis Finanzdienst-
leistungen Aktiengesellschaft

99
e

Wir haben jetzt das Feedback der Foren-Teilnehmer

ausgewertet. Hermann Scherer hat die mit Abstand besten

Bewertungen aller Referenten erhalten.

Janina Hopfer, Education & Events, Immobilienscout24

e

Habe Sie vergangene Woche beim Roomy
in Stuttgart erleben diirfen und war mit meinen
Kollegen/Kunden einig, Ihren Vortrag als besten
der Veranstaltung gesehen zu haben.
Norbert Wurth, Vertriebsleiter
Forbo Flooring GmbH

99
e

Habe gerade mein Exemplar

99
e

Wir waren begeistert von |hrer Gastfreundschaft
und der guten Stimmung in lThrem Hause. Es hat uns
Spall gemacht und tief beeindruckt, zu erleben mit welcher
Professionalitat und Begeisterung Sie unsere Texte in die
Kameras gesprochen haben. Damit werden wir die AKUBIS-
Teilnehmer tUberzeugend ansprechen und motivieren.
Dafir ganz herzlichen Dank! Ich freue mich schon
jetzt auf weitere gemeinsame Vorhaben!
Willi Murin, Mercedes Benz AG

von »Jenseits vom Mittelmaf<in Empfang , ,

genommen und bin begeistert von Optik-Format-

Druckqualitat-Umschlag! Da passt einfach

alles. Wird schwer, das noch zu toppen.

Dr. Petra Begemann, Biicher fiir
Wirtschaft und Management

99
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Wie einer unserer groflen Showmaster Ihr Vortrag hat mir wirklich sehr gut gefallen und neben dem

kann ich nur sagen: >Das war Spitze!« Sie hatten Unterhaltungswert auch sehr viele Anregungen gegeben.

die undankbare Aufgabe im letzten Vortrag des Tages, Leonhard Laue. Inhaber. Mail Boxes Etc.

die Mannschaft nach vielen Eindriicken, Zahlen, Daten und
Fakten aus den Gedanken ans Buffet und den Ausklang noch
einmal aufzurdtteln und zu begeistern - das ist lhnen her-

vorragend gelungen. lhre Gedanken und unkonventio-

nellen Ansatze haben uns allen sehr gut gefallen.
Albrecht Dietrich,

Interflex Datensysteme GmbH & Co. KG
Mit Ihrem Vortrag >Spielregeln fir die
, , Pole-Position< setzen Sie einen fast unschlagbaren
Mafstab. Ich habe seitdem keinen so interessanten,
kurzweiligen und liberzeugenden Vortrag gesehen.
Daniel Schulz

e 99 oo

Mochte mich nochmals fir die

gelungene Veranstaltung bedanken. Habe gestern |hr neues Buch erhalten:
Dipl.-Kfm. Petra Schwandt, Wirtschafts- Es ist einfach nur genial gut.
beauftragte, Stadt Illertissen Clemens Magerl

, , Das war vielleicht eine Uberraschung,
als der Postbote heute klingeln musste, weil , ,
das Packchen fiir mich nicht in den Briefschlitz passte.
Und dann halte ich plétzlich Ihr Buch in den Handen.
Ich freue mich! Es ist genauso kurzweilig wie |hr Vortrag.
Doch ich werde lhre lebendige Gebarde vermissen, lhr
Gehopse von einer Biihnenseite zur anderen, Ihre Stimme,
wenn Sie ins Mikrofon zu beiflen scheinen. Ihr Humor.
Zum Glick habe ich den Vortrag gesehen!
Gabriele Karcher,

' ' Karcher Mobeltransporte ' '
Heute lhren Vortrag bei , , Und dann waren Sie

WSS Aktiv Beraten in Rottweil gehort - der Referent, der alle von der ersten bis
lange nicht mehr so gern so lang zugehort. zur letzen Minute in seinen Bann gezogen hat:
Machen Sie nur so weiter! brillant - gigantisch - phanomenal!
Christoph Tschirdewahn Martina Mayer-Rauh
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Das uberzeugende Angebot:

So gewinnen Sie gegen

Ihre Konkurrenz

Hermann Scherer

Campus Verlag 2006, 191 Seiten
24,90 Euro

Verkaufen mit dem

inneren Schweinehund

Dr. Marco Freiherr von Miinch-
hausen und Hermann Scherer
Campus Verlag 2007,
Hardcover-Buch, 168 Seiten
14,90 Euro

Jeder Tag ist Schlussverkauf
Das Rabattgesetz fallt - jetzt
mit Gewinn verhandeln!
Hermann Scherer

Gabal Verlag 2001, 122 Seiten
10,90 Euro

Die kleinen Saboteure

So managen Sie die inneren
Schweinehunde im Unternehmen
Dr. Marco Freiherr von Miinch-
hausen und Hermann Scherer
Campus Verlag 2003, 228 Seiten
24,90 Euro

Die kleinen Saboteure

Dr. Marco Freiherr von Miinch-
hausen und Hermann Scherer
Piper Verlag 2005,
Taschenbuch, 208 Seiten

9,90 Euro

12

13
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Jetzt komm ich!

Wie Frauen durch Marketing in
eigener Sache nach oben kommen
Sabine Asgodom und

Hermann Scherer

mvg Verlag 2001, 208 Seiten
19,90 Euro

Sie bekommen nicht,

was Sie verdienen, sondern
was Sie verhandeln
Hermann Scherer

Gabal Verlag 2002, 128 Seiten
17,90 Euro

Sie bekommen nicht,

was Sie verdienen, sondern
was Sie verhandeln
Sonderauflage

Hermann Scherer

Gabal Verlag 2002, 128 Seiten
17,90 Euro

Ganz einfach verkaufen

Die 12 Phasen

des professionellen
Verkaufsgesprachs
Hermann Scherer

Gabal Verlag 2003, 190 Seiten
17,90 Euro

Das groBe Karrierehandbuch
Hermann Scherer u.a.

Campus Verlag 2008, 307 Seiten
24,90 Euro
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Von den Besten profitieren |
Erfolgswissen von 12 bekannten
Management-Experten
Hermann Scherer

Gabal Verlag 2001, 287 Seiten
30,90 Euro

Von den Besten profitieren Il
Erfolgswissen von 14 bekannten
Management-Experten
Hermann Scherer

Gabal Verlag 2002, 250 Seiten
30,90 Euro

Von den Besten profitieren lll
Erfolgswissen von 12 bekannten
Management-Experten
Hermann Scherer

Gabal Verlag 2003, 287 Seiten
30,90 Euro

Von den Besten profitieren IV
Erfolgswissen von 12 bekannten
Management-Experten
Hermann Scherer

Gabal Verlag 2003, 287 Seiten
30,90 Euro

Von den Besten profitieren
Sammelband

Hermann Scherer

Gabal Verlag 2007
Taschenbuchformat, 1160 Seiten
59,90 Euro

114
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30 Minuten

Von den Besten profitieren
Sammelband

Gabal Verlag 2005

10 Blicher a 60 Seiten
39,90 Euro

30 Minuten fur

cleveres Einkaufen
Hermann Scherer

Gabal Verlag 2006, 80 Seiten
6,50 Euro

30 Minuten fir erfolgreiches
Verhandeln im Verkauf
Einmalige Sonderausgabe
Hermann Scherer

Gabal Verlag 2005, 80 Seiten
6,50 Euro

30 Minuten fir

gezielte Fragetechnik
Hermann Scherer

Gabal Verlag 2003, 80 Seiten
6,50 Euro

Die Erfolgsmacher

Von den Besten profitieren
Campus Verlag 2004, 32 Seiten
2,- Euro
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Wenn man eine Einladung zu einem Vortrag erhalt,
ist es haufig so, dass man zunéchst einmal die Uberlegung
anstellt, ob >das«< iberhaupt etwas Interessantes sein kann.
Man hat ja in der Vergangenheit bei ahnlichen Veranstaltungen
hinterher das Gefiihl gehabt: >Schade um die Zeit«.

Die >Leidenschaft« mit der ich heute morgen >die grof3en
Steine< bewegt habe, ist tiber den gestrigen Abend hinaus,
die Steigerung des Ganzen. Selten hat mich rickwirkend
ein Vortrag so bewegt, wie der des Herrn Scherer. Sicherlich
wird dieser Abend noch lange positiv nachhallen.
Franz Bschorr, B&R Werbetechnik

99
e

Den sicher kurzweiligsten Vortrag haben wir von dem

e

Hat unglaublich Spaf3 gemacht!!!
Philipp Zumsteg, Carl Gotz GmbH

99
e

Unser Resiimee ist sehr positiv: >Der Beste,
den wir jemals hatten!< Besonders Ihre schnelle
Anpassungsfahigkeit an uns, eine sehr unterhaltsame
Vortragsart (sehr geschéatzt und beliebt bei unseren
Kollegen) und zu guter Letzt ein natirlicher, naher
Umgang mit allen Teilnehmern. Vielen Dank!
Jens Krefller, Creadance Service GbR

99

Autor und Business Experten Hermann Scherer gehort.

Gastronom Peter Hafner

e 99

Vielen Dank fur den klasse Nachmittag.
Wow!!l Jetzt ist es an uns, die Berge
zu versetzen, weil wir jetzt wissen, wir Bicher
schaffen es - wenn wir wollen!!!

Jens KrefBler, Creadance Service GbR

99
e

e

Die Redaktion von Managementbuch.de hat mehrere lhrer

ausgezeichnet: >Wie man Bill Clinton nach Deutschland holts,

>Sie bekommen nicht, was Sie verdienen, sondern was Sie verhandeln«
und »>Das lberzeugende Angebot< wurden von der Management-

buch.de-Redaktion als »Empfehlung« ausgezeichnet.

Ihr Buch >Jenseits vom Mittelmaf«< wurde als >Testsieger

ausgezeichnet. Herzlichen Glickwunsch!
Wolfgang Hanfstein, Chefredakteur

99

Ja ...>Mut und Leidenschaft< waren einfach genial und motivierend

vorgetragen. Es hat super Spaf3 gemacht, Ihnen zuzuhoren.

Heidi Schmitz, Sparkassen Consulting

99
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Vielen Dank fiir die wunderbare Veranstaltung (...).
Der herzliche und warme Empfang sowie die ausgezeichnete
Organisation durch persona service in Kombination mit dem
exzellenten Vortrag von Herrn Scherer haben gezeigt,

e

Fige Ihnen die ersten
Feedbacks zu gestern Abend bei.
Es herrscht grof3e Begeisterung

Uber lhren Vortrag.

Ingrid Marold, Marold

Personalberatung

e

was moglich ist, wenn man sich wie Sie dazu entschlossen hat,

Spitzenleistung in punkto Kundenbindung und -zufriedenheit
zu erreichen. (...) Neben wertvollen Impulsen fir meine
tagliche Arbeit habe ich viele positive Eindricke auch fir
meine personliche Weiterentwicklung mitgenommen.
Dafiir méchte ich mich ausdriicklich bedanken!
Jirgen Witzendorff, LINK GmbH

99

, , Vielen Dank fiir den tollen
Vortrag, ich habe selten einen
so mitreilenden Vortragenden
erlebt, wie Sie es sind!
Mag. Manuela Palotay,

Wirtschaftspsychologin

ee 9

In seinem Buch >Sie bekommen nicht, was Sie verdienen,

sondern, was Sie verhandeln« ... vermittelt Hermann Scherer,

worauf es einem Profi in geschaftlichen Verhandlungen

ankommen sollte. Das Bandchen ist eher fiir Fortge-

schrittene geeign

e

Wer in der Kdnigsdisziplin »Verkauf<
tatig ist und emporsteigen will
zum professionellen Verkaufer,
erhalt in diesem Buch (Ganz einfach
verkaufen) zahlreiche Anregungen, Tipps
und Trainingsinhalte, die sehr Erfolg
versprechend sind. In diesem Buch
wird einem sehr deutlich vor Augen

et als fur blutjunge Anfanger.
faz

99 e

Vielen herzlichen Dank fur die kurzweiligsten
105 Minuten meines Berufslebens.
Jens Thewke

o0 99

gefuhrt, wie viele nicht erahnte
Bereiche der Verkaufsprozess umfasst.
Amazon Rezension

99

Die kleinen Saboteure. Hermann Scherer entlarvt die Tricks und Taktiken
der kleinen Saboteure im Alltag und liefert handfeste Anregungen zur
Zahmung des inneren Schweinehundes. Eine ideale >Unternehmens-

Motivationsdosis¢, um den Unternehmens-Erfolg vom Zufall
zu befreien. Ein optimales Buch fiir Fihrungskrafte - aber auch
Mitarbeiter, die den Unternehmens-Schweinehund erkennen
und nicht zum Feind, sondern zum Freund machen.

A. Schneider

99



FOCUS Forum:

Die Erfolgsmacher

Von den Besten profitieren
FOCUS, Unternehmen Erfolg
Campus Verlag 2004, 208 Seiten
19,90 Euro

FOCUS Forum:

Die Erfolgsmacher Il

Von den Besten profitieren
FOCUS, Unternehmen Erfolg
Campus Verlag 2005, 244 Seiten
19,90 Euro

Unternehmensfiihrerschein
Unternehmen Erfolg/
Hermann Scherer

Gabal Verlag 2005, 253 Seiten
24,90 Euro

Coaching-Brief fir
Spitzenleistungen im Verkauf
Hermann Scherer

Olzog Verlag 2001

48 Seiten inklusive Basiswissen
5,- Euro
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INTERNATIONALE
BUCHER

Gliicksinder
Polen

Korea
Russland
Taiwan

Ganz einfach verkaufen
Tschechien

30 Minuten fiir
gezielte Fragetechnik
China

Die kleinen Saboteure
Korea
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Die kleinen Saboteure
Niederlande

Die kleinen Saboteure
Spanien

Die kleinen Saboteure
Brasilien

Japan

Taiwan

Thailand

Jetzt komm’ ich!
Estland

Jetzt komm' ich!
Korea

118
19

Die Erfolgsmacher
Brasilien

Die Erfolgsmacher
Korea

Wie man Bill Clinton nach
Deutschland holt
China

Wie man Bill Clinton nach

Deutschland holt
Korea
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Gestern habe ich voller Spannung und
Interesse Ihrem Vortrag in Osnabrick gelauscht.
Ich habe so zu sagen an lhren Lippen geklebt.
Einen so interessanten Vortrag von einem so tollen
Redner habe ich noch nie gehdort. Grofles Kompliment!
Die ganze Nacht musste ich tber all die Anregungen
und Denkanstofe nachdenken. Ich habe beschlossen:
In meinem Leben muss sich was andern. Sie haben
mir mit lThrem Vortrag wieder Mut gemacht.
Sonja Elixmann

e

Gestern Abend ist Ihr Buch >Jenseits vom
Mittelmaf< angekommen. Obwohl ich spat vom
Biro kam und noch meine Sachen fir ein
Skiwochenende packen musste, wollte ich gleich
mal einen Blick rein werfen. Fazit: ich hab mich die
halbe Nacht dran fest gelesen und mich in die
vielen Ideen, Anregungen und Gedanken gestiirzt.
Exzellent ebenfalls Aufmachung, Charts und
Darstellungen! Vielen Dank fir dieses faszinierende
Werk und fir den Mut, so ein umfassendes
Kompendium zu veroffentlichen. Und das
(als Schwabe sei mir der Hinweis gestattet...]
auch noch fiir so schmales Geld.

Michael Schell

99 00

Ich habe vor einigen Monaten |hr Buch >Wie man
Bill Clinton nach Deutschland holt< erworben und
festgestellt, dass dieses Buch mir mehr geholfen hat,
als die Biicher, die ich schon seit langerer Zeit hatte
und auch mehrere Male durchgelesen hatte. Sie haben
es bei mir personlich auf den Punkt gebracht,
um mehr aus meinem Geschaft zu machen.
Mustafa Erel

e 99

Sie haben mir einen unvergesslichen,
inspirierenden Abend bereitet! |hr Vortrag
ist voller Witz und Energie und regt zum
Lachen und Nachdenken gleichermafen
an, habe jede Menge Ideen und deren

e

Das Feedback war, wie schon

Umsetzungs-Fahrplan festgehalten.
Annett Hering
bescheiden vermutet, Spitze! -
, , Ihr Vortrag war ein voller Erfolg.
Bei diesem anspruchsvollen
Kunden freut dies ganz besonders.
Anette Gerling, Celebritiy

Speakers GmbH, Deutschland

99

99
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Mit dieser Email wollte ich
Ihnen mein Kompliment fir [hr
gelungenes Buch aussprechen
und lhnen berichten, welche bei

mir schon lange im Kopf vorhanden
Ideen, ich durch |hr Buch motiviert,
in die weitere Umsetzung gebracht
habe. Ihr Buch hat also in mir ein
wahres Feuerwerk des Networking
entfacht. Ihnen nochmals ein grofles
Kompliment fur |hr spannendes
Buch und die vielen erlauterten
Live-Beispiele, die mich personlich
erweckt und zu neuen Schritten
im Networking angeregt haben.
Marcel Megerle, Zeppelin University

99
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Anbei darf ich Ihnen die Bewertung lhres
Seminars am 10.04.2008 in Bayreuth senden.
Die Durchschnittsnote von 1,17 ist exzellent.

Hilmar Wollner, SchmidtColleg
GmbH & Co. KG

99 oo

Zum zweiten Male konnte
ich begeistert Ihrem Vortrag
zuhoren. Es ist jedes Mal

e

Ihr Buch »>Das tberzeugende

wieder ein Feuerwerk an
Rhetorik, Esprit und

Information. Vielen Dank.
Tilo Notka, Elektro-
Meisterbetrieb e. K.

99
e

Vor Uber einem Jahr habe ich

Angebots, ist eins der
besten Biicher das ich je gelesen
habe. lhre Ratschlage waren
fur mich bares Geld.
Robert Ponta, Klagenfurt

99

einen Vortag von lhnen besucht. Die positive
Wirkung halt immer noch an.
Michael Krell, Schenker Deutschland AG

99

e

Nach ca. 45 Minuten lhres Vortrages in
Hamburg wollte ich schon gehen. So viele Ideen
hatten Sie eingebracht, die ich sofort umsetzen wollte.
Ich entschied mich dann doch bis zum Ende zu bleiben.
Somit wurde meine To-do-Liste noch langer.

Dr. Arno Langbehn, Gesellschafter, IfPD Institute

for Product Development

99
e

Der Vortrag von Herrn Scherer hat keinesfalls
nur einen >bescheidenen Beitrag< zu unserer
diesjahrigen Vertreterversammlung beigetragen.
Nein, es war eine deutliche Bereicherung fir
unser Haus, fur unsere Vertreter und fiir unsere
Gaste auf der Versammlung. Wir haben den Vortrag
genossen und sehen die Inhalte als weiteren Bau-
stein fur das Fortkommen, fir den Erfolg, fir die
Philosophie und fiir den Qualitatsanspruch unserer
Volksbank Oldenburg. Ebenso erhielten wir positives
Feedback, Meinungen und Stimmen von den
Vertretern, von den Mitarbeitern unseres Hauses
sowie von Mitgliedern des Aufsichtsrates.
Gerne haben wir unser Vertrauen Herrn Scherer
und lhrem Haus entgegengebracht.
Helmut Bischoff, Volksbank Ammerland-Siid

99

e

Ein ganz herzliches Dankeschon fir den

unermidlichen Einsatz im Rahmen des St. Gallener

Management Seminars. Laut Auswertung waren

unsere Teilnehmer wieder begeistert.

Stefanie Sigloch, Steinbeis Career Center

99



Glickskinder

Warum manche lebenslang
Chancen suchen - und andere
sie taglich nutzen

Hermann Scherer

Horbuch, Campus Verlag 2012
19,99 Euro

Ganz einfach verkaufen

Die 12 Phasen des profes-
sionellen Verkaufsgesprachs
Hermann Scherer

Horbuch, 3 CDs

GABAL Verlag 2009

29,90 Euro

Wie man Bill Clinton

nach Deutschland holt
Networking fiir Fortgeschrittene
Hermann Scherer

Horbuch, 2 CDs

Campus Verlag 2008

19,95 Euro

30 Minuten Fragetechnik
Hermann Scherer
Horbuch, 1 Audio-CD
GABAL Verlag 2007
16,90 Euro

Sie bekommen nicht,

was Sie verdienen, sondern
was Sie verhandeln
Hermann Scherer
Horbuch, 3 CDs

GABAL Verlag 2006

25,90 Euro
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Spielregeln fiir die Pole-Position
So stellen Sie sich auf fiir

die Markte von morgen
Hermann Scherer

Horbuch, 1 CD

Campus Verlag 2005

7,95 Euro

FOCUS Forum:

Die Erfolgsmacher Il

Von den Besten profitieren
Hermann Scherer

4 Audio-CDs

Campus Verlag 2005

29,90 Euro

FOCUS Forum:

Die Erfolgsmacher

Von den Besten profitieren
Hermann Scherer

4 Audio-CDs

Campus Verlag 2004

29,90 Euro

Die kleinen Saboteure

So managen Sie die inneren
Schweinehunde im Unternehmen
Dr. Marco Freiherr von Miinch-
hausen und Hermann Scherer
Horbuch, Campus Verlag 2004
19,90 Euro

Von den Besten profitieren
Erfolgswissen von 12 bekannten
Management-Experten
Hermann Scherer

Horbuch, 6 CDs

GABAL Verlag 2002

76,90 Euro




HERMANN SCHERER
SPEAKER+BUSINESS EXPERT

ERLESENE
WEITER-
BILDUNG

® 9 Ihr Buch ist der absolute Kniiller. Auch wenn ich es noch nicht ganz gelesen habe, so ist es auf den ersten

Seiten schon ein absolutes MUSS es weiter zu lesen. Die Aufmachung und die Lesefreundlichkeit rundet das
Buch letztendlich ab. So hoffe ich doch auf ein baldiges Wiedersehen, da ich noch immer von lhrer Person,
Ihrem motivierenden Vortrag und lhren Ideen begeistert bin. @ @

ANDREAS KLEMENT

Trainer und Partner der Schwabisch Hall Training
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GLUCKSKINDER
WARUM
MANCHE
LEBENSLANG
CHANCEN
SUCHEN -

UND ANDERE
SIE TAGLICH
NUTZEN

Hermann Scherer
Campus Verlag 2011

Stern 09.2011
Bestseller der Woche

m--.l__- SELLER DER WOCH

Hamburger Abendblatt 12.2011
Die zehn besten Karrierebiicher

NAamTThuTae A neto bl

Platz 1 auf Amazon

Gleich am Erscheinungstag ist das Buch »Glickskinder« bei Amazon
auf Platz 1! Nicht nur auf Platz 1 in den Kategorien Erfolg, Job und
Karriere, Business und Karriere, etc. - sondern auf Platz 1 aller
Bicher Uberhaupt! Die erste Auflage war bereits vor dem offiziellen
Erscheinungstermin ausverkauft. Das Buch zahlt laut Hamburger
Abendblatt zu den 10 wichtigsten Karrierebiichern 2011 und erschien
auf diversen Bestsellerlisten, unter anderem auf der Bestsellerliste
des Magazins »Stern«.

Worin liegt das Geheimnis ungewdhnlich erfolgreicher Menschen?
Hermann Scherer hat sich auf ihre Spur begeben und ihre besondere
Fahigkeit entdeckt: Chancenintelligenz. In seinem neuen Buch erklart
der Autor, wie man die Chancen, die das Leben bietet, erkennt und
nutzt. Es gibt Menschen, deren Ideen, Projekte und Lebensleistungen
uns immer wieder zutiefst verbliffen und hochste Bewunderung
abverlangen. Menschen, die offenbar alles richtig machen und denen
alles gelingt was sie angehen. Menschen, die vor Kreativitat, Brillanz
und Charisma nur so sprithen. Menschen, die selbst unter widrigen
Bedingungen anderen immer um eine Nasenlange voraus sind und die
teils extreme Lebenswege hinter sich haben. Vom Metzger-Lehrling
zum TV-Revolutionar, vom steinewerfenden Taxifahrer zum AufB3enmi-
nister, vom Bedirftigenstipendiaten zum amerikanischen Prasidenten.
Wie machen die das?

Hermann Scherer hat genau hingesehen und erklart in seinem neuen
Buch, was diese speziellen Erfolgsmenschen auszeichnet und was sie
anders machen als andere. Denn keinesfalls haben solche »Glicks-
kinder« einfach nur zufallig mehr Glick im Leben. Vielmehr besitzen
sie eine besondere Fahigkeit: Sie sind in der Lage, die Chancen, die vor
ihnen liegen, zu erkennen und zu nutzen. Das bezeichnet Hermann
Scherer als Chancenintelligenz.

Menschen mit diesem besonderen Chancenblick verfiigen tber
ein sensibles Gespur fur Situationen, sie haben den Mut, Regeln zu
brechen und sie gehen nonkonformistisch durchs Leben. Weil eine
Chance nichts anderes ist als eine Betrachtungsweise des Alltags,
sehen und ergreifen Glickskinder auch Chancen in scheinbar
unbedeutenden oder gar ausweglosen Situationen.

Der Autor erzahlt anhand vieler Beispiele die Geschichten solcher
Glickskinder und zeigt, was wir von ihnen lernen konnen. Er erzahlt
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auch von sich selbst und seinen eigenen Erfahrungen, vom Zweifel
und von der Angst zu scheitern, aber ebenso von Selbstvertrauen und
vom Finden des eigenen Wegs abseits des Mainstreams. Hermann
Scherer hat ein sehr authentisches und personliches Buch fir alle
geschrieben, die ihr Lebensgliick nicht von anderen Menschen oder
auBeren Umstanden abhangig machen wollen. Die Botschaft: Gliick
ist eine Art zu leben.

Uber 2.000 Vortrage vor rund einer halben Million Menschen, 30 Bicher
in 18 Sprachen, tiber 1.000 Presseverdffentlichungen, dutzende Hoch-
schulvorlesungen, erfolgreiche Firmengriindungen, eine anhaltende
Beratertatigkeit und immer neue Ziele - das ist Hermann Scherer.

Er lebt in Zirich und ist in der Welt zu Hause, wo er mit seinen mitrei-
lenden Auftritten Sale fillt. Der Autor, Wissenschaftler und Business-
Philosoph »z&hlt zu den Besten seines Faches« (Siddeutsche Zeitung].

Klappentext

Der Fisch springt nicht an den Haken und das Reh lauft nicht vor die
Flinte. Genauso will auch die Chance gejagt sein. Gliickskinder wissen
das. Statt darauf zu warten, dass ihnen alles Gute einfach in den Schof3
fallt, setzen sie ihre Chancenintelligenz ein: die Fahigkeit, Chancen

zu erkennen und zu nutzen - und zwar die richtigen! Klingt banal?
Warum sind wir dann nicht langst alle Glickskinder? Lassen Sie sich
von Hermann Scherer berthren, wachritteln und begeistern. Und
werden Sie selbst zum Glickskind!
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Wer nicht innerhalb der
Norm funktioniert, wird
belachelt, keiner nimmt

ihn ernst.

Durchbriiche

Warum Verwirrung unser bester Zustand ist

150 Athleten wippen in ihren Laufschuhen, lockern die Nackenmusku-
latur und die Oberschenkel, atmen durch, konzentrieren sich. Kameras
surren, Fotoapparate klicken. Gleich geht es los! Gleich startet einer
der hartesten Wettkampfe weltweit. Wir sind in Sydney, das Ziel ist
Melbourne. Dazwischen liegen 544 Meilen, 875 Kilometer, das Rennen
heifit Ultra-Marathon 1983. Getrunken und gegessen wird unterwegs.
Pausen gibt’s nur fir ein paar Stunden Schlaf und zur Massage der
steinharten Muskeln.

Doch wer ist das, wer stort hier das Bild? Wer hat sich denn da zu den
Sportlern verirrt? Will dieser altere Herr etwa mitlaufen? Der sieht
aus wie ein Bauer! Overall und Arbeitsstiefel. Was fir ein Witzbold!
Kann man einen fiinftagigen Laufwettbewerb in Gummistiefeln laufen?
Naturlich nicht. Kann man mit 61 Jahren innerhalb einer Woche 875
Kilometer lang laufen? Das kann kaum ein 20-Jahriger, also ganz klar:
Nein. Kann ein Landwirt ernsthaft gegen trainierte Top-Athleten an-
treten? No way.

Also muss es sich um einen Scherz handeln. So ist das. Wer nicht in-
nerhalb der Norm funktioniert, wird belachelt, keiner nimmt ihn ernst.

Aber Cliff Young ist das egal. Ohne zu zégern und offenbar ohne sich
der Skurrilitat seines Auftritts bewusst zu sein, geht er selbstsicher
zur Organisatoren-Riege und holt sich seine Startnummer. Denn er
ist nicht hierher gekommen, um zuzusehen. Cliff will in seinem Alter,
in seinem Aufzug tatsachlich mitlaufen.

»Sie sind verriickt. Sie werden bei diesem Rennen niemals bis zum
Ende durchhalten!«

»Aber sicher doch werde ich das.« Cliff lachelt freundlich - und den
Reportern, den Veranstaltern, den Zuschauern bleibt vor Entsetzen
der Mund offen stehen.

Startschuss. Die 20- und 30-Jahrigen preschen los. Cliff bleibt von
Anfang an scheinbar hoffnungslos zuriick.

»Das ist aber auch kein Wunder! Habt ihr gesehen, was der Kerl fur
einen ulkigen Schritt draufhat?«

»Yeah, das sieht ja aus, als wiirden ihm standig seine Gummibeine
davonrutschen!«

Die belustigten Zaungaste des Super-Rennens haben gerade einer
Welt-Premiere beigewohnt. Jene merkwdrdige Art sich fortzubewe-
gen, die so viel Heiterkeit auslost, ist der Cliff-Young-Shuffle.

Er wird Gber Jahrzehnte hinweg die Laufer-Szene beschaftigen, er
wird zahllose Nachahmer finden, er wird - wie Cliff Young selbst -
zur Legende werden.

Denn Cliff lauft mit diesem Schritt wie ein Uhrwerk.



Wer versucht, anders zu sein
als alle anderen, orientiert
sich doch genauso wie all die

Mitlaufer am Mainstream.
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»Wir haben 2 000 Schafe zu Hause, auf 2 000 Morgen Land«, erzahlt
er den Reportern. »Um die Tiere zusammenzutreiben, brauche ich
manchmal zwei oder drei Tage.«

Cliff meint das wortlich. Wann immer ein Sturm aufkommt, setzt er
sich in Bewegung. Ohne Unterlass, Tag und Nacht. Dass so etwas
nicht geht, hat ihm einfach keiner gesagt. Genauso wenig scheint sich
Cliff bewusst zu sein, dass die Laufer des Sydney-Melbourne-Ultra-
marathons sich dringend nachts von ihren Strapazen erholen missen.
18 Stunden Schritt fur Schritt auf hartem Asphalt, in Staubluft oder
Regen - da missen mindestens sechs Stunden Schlaf einfach sein.
Nicht fur CLiff. Er hat draulen auf dem Land keinen Schlaf gebraucht,
wenn es um seine geliebten Schafe ging. Warum soll er sich jetzt beim
Rennen ausruhen? Donnerhall, Blitzkanonade und tosender Nacht-
sturm - er stellt sich einfach bildlich vor, dass er beim Rennen nicht
gegen Laufer lauft, sondern seine im Unwetter verirrten, verangstigten
Schafe zusammentreibt. Und er kann auf seine Technik vertrauen:

Der Cliff-Young-Shuffle, so stellt sich spater heraus, ist eine enorm
schonende Art, voranzukommen. Cliff kann es sich leisten, zuriickzu-
fallen, schlieflich holt er immer wieder auf, wahrend die andern
pausieren. Bis er an der Spitze steht.

Melbourne, fiinf Tage, 15 Stunden, vier Minuten nach dem Startschuss:
Cliff Young gewinnt. Dass er 10 000 Dollar Siegespramie erhalt, ist
unbedeutend angesichts der Tatsache, dass er weit Uber den Sport
hinaus zu einer lkone wird. Cliff Young - das ist der Mann, der das
Unmagliche geschafft hat.

Der Chancenblick

Um als Laufer erfolgreich zu sein, konnen Sie einfach auch mehr
trainieren und lhre Laufleistung Jahr fir Jahr um 5 Prozent steigern.
Auch das kann Sie im Laufe der Jahre enorm erfolgreich machen.
Schafe jagen und Gummistiefel anziehen, ist bestimmt kein Erfolgs-
rezept. Und ich empfehle Ihnen nicht, Ihre Firma besser zu fihren,
indem Sie in Hausschuhen zum Meeting gehen und dort Trillerpfeifen
blasen. Auch wenn solche magischen Momente wie der in Melbourne
1983 so faszinierend wie unerklarlich fir alle Auienstehenden sind:
Es geht nicht darum, einfach nur verrickt zu spielen, einfach nur
anders zu sein als alle anderen.

Wer versucht, anders zu sein als alle anderen, orientiert sich doch
genauso wie all die Mitlaufer am Mainstream - nur eben anders
herum. Anders zu sein, kann eine Alleinstellung verleihen, Aufmerk-
samkeit generieren, und wenn man es geschickt anstellt, die Grund-
lage fur reichlich Erfolg sein. Keine Frage.
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Hab ich noch nie gemacht?
Kein Problem. Hat noch nie
irgendjemand gemacht?
Okay, na und?

Aber mir geht es hier um etwas anderes: Nicht um Erfolg durch lineare
Steigerung und nicht um Erfolg durch eine Anti-Gewdhnlichkeitsstra-
tegie. Beides ist gut und richtig und zu beidem wurden schon genug
Bicher geschrieben, auch von mir selbst. Ich meine hier eine andere
Spezies: Gliickskinder. Wie Cliff Young. Die machen nicht mehr vom
Gleichen, und die machen nicht alles anders. Denen ist es namlich
vollig egal, wie man das so macht, was Usus ist, wie es geht, wie es
gelehrt wird, wie es zu funktionieren hat.

Wer sich wie ich fragt, wie es sein kann, dass manchen Menschen ein
Durchbruch gelingt, wo alle anderen nur eine uniiberwindbare Mauer
sehen, muss naher hinschauen, in die Leute hineinschauen, um zu
verstehen, warum sie tun, was noch keiner vor ihnen getan hat.

Wieso schert es sie keinen Deut, was die anderen denken? Wie die
anderen sie belacheln und vielleicht sogar auslachen, nur weil sie sich
nicht an die unausgesprochenen Regeln halten? Solche Menschen sind
offensichtlich vor allem eines: fokussiert. Sie leben in diesen magischen
Momenten radikal aus dem Inneren heraus. Handeln vollkommen klar
nach ihrer inneren Uberzeugung und sind véllig frei von duBeren sozia-
len Zwangen und inneren Bremsen.

Und sie machen sich frei von ihrer eigenen Geschichte, von der
Geschichte aller. Hab ich noch nie gemacht? Kein Problem. Hat

noch nie irgendjemand gemacht? Okay, na und?

Durch diesen unbeirrbaren Fokus haben diese besonderen Menschen
einen naiven kindlich-einfachen Blick fiir die Liicke in der Mauer,
anstatt auf die pure Masse der Steine zu starren. Tests belegen, dass
bei einer schier unausweichlichen Kollision diejenigen Autofahrer

die hochsten Uberlebenschancen haben, die sich gerade nicht auf

ein plotzlich entgegenkommendes Fahrzeug konzentrieren, sondern
auf die rettende Licke.

Glickskinder haben diese Fahigkeit entweder in die Wiege gelegt
bekommen oder erlernt, auf jeden Fall aber perfektioniert: Sie sind
durch und durch losungsorientiert, weit Uber die Grenzen der Wahr-
scheinlichkeitsrechnung hinaus, weil sie sich nur fir die Losung und
fur sonst gar nichts interessieren.

»Never change a running system« - wenn sich wirklich alle an diese
Binsenweisheit der IT-Welt gehalten hatten, dann ware der PC gar
nicht erst erfunden worden. Der Marktgigant IBM glaubte namlich
lange Jahre nur an den Computer als aufwandige Firmenldsung.

Ein preiswerter Heimrechner fiir den Massengebrauch - so etwas

war doch allenfalls die lacherliche Idee einiger Spinner. Apple, ein
verschrobenes Start-up mit einem bunten angebissenen Apfel als
Markenzeichen erntete zwar ab 1977 erste kommerzielle Erfolge

mit solch einem seltsamen Produkt. Doch davon lief3 sich die Chef-
etage des Markt beherrschenden Giganten noch lange nicht irritieren.



Die Zukunft ist eben niemals
die lineare Fortsetzung von

Vergangenheit und Gegenwart.

Der Seminarpreis lag
damals bei tiber 80 000
Dollar pro Person.
Zuzuglich Reisekosten.
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Es brauchte schon eine kleine Verschwérung, um 1980 im IBM-
Forschungslabor in Boca Raton an der legendaren Birokratie des
ITRiesen vorbei den Personal Computer zu entwickeln. 1981 wurde
der IBM 5150 PC vorgestellt. Gerade mal auf 250 000 Exemplare
bezifferten die Vertriebsfachleute den maglichen Absatz. Es wurde

ein Siegeszug - wider alle Prognosen.

Die Zukunft ist eben niemals die lineare Fortsetzung von Vergangen-
heit und Gegenwart. Trotzdem: Wir alle lieben doch die Linearitat!

Ich ja auch. Sie funktioniert einfach. Nicht umsonst sorgen wir dafir,
dass unser Lebenslauf glatt und perfekt aussieht beim Bewerbungs-
gesprach, alle Veranderungen im Leben sollen im Nachhinein so
aussehen, als waren sie urspriinglich geplant gewesen. Das Leben
lauft zwar nicht so - und jeder weil3 es -, aber der Hang zur Linearitat
ist in uns so machtig, dass wir sie lieber konstruieren, als auf sie zu
verzichten. Die Chancen im Leben kommen aber nicht aus dem Linea-
ren! Mehr vom Gleichen ergibt einfach nur mehr vom Gleichen.
Natirlich brauchen wir die Gewohnheit, die stillschweigenden Verab-
redungen, die Zwange und Bindungen unserer Geschichte und unserer
Gemeinschaft. Keine Frage. Denn wenn es nur noch Durchbriiche gabe,
nur noch nichtlineare Spriinge, dann hatten wir nichts als Chaos. Aber
bisweilen missen wir die Linearitat zerstoren. Wir sind so. Ein paar
Mal im Leben gentigt, aber ab und zu brauchen wir einen Durchbruch,
sonst schmeckt das Leben fad.

Der Moment des Durchbruchs, der totalen Verwirrung, des dekonstru-
ierten Musters, ist der Moment der totalen Freiheit. Das sind vielleicht
die einzigen Momente, die wirklich lebenswert sind. Das soll nicht
heiflen, dass Sie alles auf den Kopf stellen sollen um des Auf-den-
Kopf-Stellens wegen! Aber ab und zu ein kleines Chaos, um neue
Kraft zu schopfen, um alle Akkus wieder aufzuladen, um noch mal
etwas von vorn zu beginnen ... ist es nicht unsere Pflicht, die lineare
Lebenskette vielleicht zehnmal im Leben zu durchbrechen?

Drei-Wege-Katalysatoren

Mitte der 90er Jahre arbeitete ich mit und fir die Management Design
Group in Kalifornien. Die Gruppe veranstaltete Seminare fir Manager
mit durchschnittlich 20 Teilnehmern, die sich insgesamt fiir zehn Tage
trafen, verteilt auf vier Termine, beispielsweise in Frankreich, England,
Schweden und USA. Der Seminarpreis lag damals bei Gber 80 000 Dol-
lar pro Person. Zuziiglich Reisekosten. Ich fragte neugierig, welches
Ziel mit den Seminaren verfolgt werden sollte. Die Antwort darauf war
kurz und knapp: Wir wollen den Verwirrungsgrad unser Teilnehmer
erhohen. Ich entgegnete, dass ich das schon fir 79 000 Dollar schaffen
wuirde, war aber voller Anerkennung fir dieses Ziel. Denn eines ist
goldrichtig: Verwirrung fordert Durchbriche.
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Wer sich >Glickskinder< bestellt,

sollte die Folgen bedenken:

Denn Sie werden elektrisiert sein,
von den ldeen und der Kraft, die dieses
Buch verspriiht und gibt. Wer also eine
gemitliche Gute-Nacht-Lektire sucht,

sollte besser zu etwas Seichterem

greifen. Wer seine Lebenszeit voll
ausschopfen, die eigenen Lebenschancen
nutzen und dem personlichem Glick
und Erfolg noch naher kommen mochte,
der sollte ordern und die inspirierende
Wirkung genief3en. Ich wiinsche
Ihnen viel Freude beim Lesen!
PS: Mein Kompliment an den
Autor Herr Scherer fiir den
packenden Schreibstil.

Prof. Dr. W. Stoltera - Frankfurt

99

hatte ich sehr hohe Erwartungen. Es passiert selten,
dass solche Erwartungen dann nochmals ubertroffen werden.
Genau das ist mir mit >Gliickskinder< passiert. Ich habe es
an nur einem Wochenende ausgelesen.Man kann dieses Buch
schlecht mit anderen Blichern vergleichen, da es so anders ist.
Deshalb fallt es auch nicht leicht, die aus meiner Sicht fesselnden
Inhalte zu beschreiben: Es geht um loslassen, querdenken,
verandern und den Mut haben, Dinge anders als andere zu machen
und sich nicht immer im Durchschnittsbereich zu tummeln.

Mein Extratipp an alle Leser: Ubertragen Sie die sehr guten und

e

Da mir dieses Buch von Bekannten empfohlen wurde,

e

Ein wundervolles Buch mit inspirierender Wirkung,
um Dinge des Lebens neue zu denken und ein Bewusstsein
fur den eigenen Chancenblick zu entwickeln.Hier ein schones
Zitat aus Glickskinder: "Wir sollten im Leben ofter auf unser
inneres Empire State Building steigen, um von oben auf die
Brocken zu sehen, die da vor uns liegen - Draufblick schafft
Durchblick. Dann sehen wir nicht nur die Probleme,
sondern auch die Losungen.

L. Vollinger - Bremen

99
e

Zufallig bin ich auf diese Publikation
aufmerksam geworden - und habe es
an einem Wochenende verschlungen.
Ich hatte mir gewiinscht, es schon vor

20 Jahren gelesen zu haben, dann
hatte ich wahrscheinlich einiges in
meinem Leben anders gemacht.
Nun, die Zeit kann man nicht zurtick-
drehen, aber man kann sie ab sofort
besser nutzen. Das werde ich tun.
Mein Dank gilt dem Autor!

R. Kress - Esslingen

99

nicht selten aufs Geschaftsleben bezogenen Beispiele auf

Ihre Situation: Ob Sportclub, Kunstverein oder Urlaub.

Ubrigens ist die Lektiire sehr gefillig und amiisant geschrieben.

Auch hier wurden meine hohen Erwartungen ubertroffen.

Dr. Junge - Hamburg
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Die Schokolade wird noch
zarter. Die Bruchstellen
lassen sich noch leichter
brechen. In der Fach-
sprache nennt man das

dann Relaunch.

Mit der Verbesserung des
Produkts, der Performance
des Lebens beginnen, bevor
es bereits wieder bergab geht.

Um diesem Geheimnis auf die Spur zu kommen, lohnt es sich, nachein-
ander drei Wege in Gedanken zu bereisen. Der erste Weg ist der Weg
der Mittelmafigen. Der geht so: Eine mittelmafRige Schokolade kommt
eines Tages an das Ende ihres Produktlebenszyklus. Das heif3t nichts
anderes, als dass die Absatzzahlen nicht mehr so toll sind und der wirt-
schaftliche Exitus droht. Darum beginnt der Hersteller gerade noch
rechtzeitig, das Produkt zu verbessern. In der Fachsprache nennt man
das dann Relaunch. Die Schokolade wird noch zarter. Die Verpackung
wird auf modern getrimmt. Die Bruchstellen lassen sich noch leichter
brechen. Die Nussstiickchen sind einen Tick grober, weil die Marktfor-
schung das nahe gelegt hat. Die geliftete, mit Botox unterspritzte und
neu eingekleidete Schokolade ist nach ihrem Anti-Aging-Programm
dann wieder genau da, wo sie vorher war: im Mittelmaf. Aber immer-
hin: Sie halt sich.

Auch Menschen agieren so, im Beruf nennt man das Karriereplanung.
In der Karriere strebt man nach Verbesserung, auch wenn man selbst
keine bringt, bei Unternehmen verandert man das Portfolio, bei Fuf3-
ballmannschaften trainiert man fleilig und kauft im Rahmen der
Mdoglichkeiten im Sommer einen neuen Spieler. Man unterzieht alles
einem kontinuierlichen Verbesserungsprozess und bleibt am Ball.
Wenn Sie sich einen Menschen, eine Marke, ein Unternehmen von

oben betrachtet vorstellen, sehen Sie einen Zeitstrahl, die Jahre des
Lebens, die vergangenen und vielleicht auch die hoffentlich noch vor
uns liegenden. Und Sie sehen: den Fortschritt, die jahrliche Verbesse-
rung, die Veranderung, den »Zuwachs«. Nun, wenn wir in den letzten
Jahren immer schon kontinuierlich jedes Jahr 5 Prozent Wachstum
hatten, dann liegt es nahe, auch fiir das kommende Jahr die 5 Prozent
zu planen, oder? Nein, noch besser: Sie lesen gerade eine gutes Buch,
sind motiviert, eine Steigerung von 6, 7 oder gar 8 Prozent einzuplanen.
Gratuliere! Ganz egal, ob es dabei um lhre Umsatze, Marktanteile oder
personlichen Fahigkeiten oder |hr Lebensgefiihl geht. Das ist eine ganz
typische Entwicklung. Jedes Jahr geht es wieder einen Schritt voran.
Mensch, Marke oder Unternehmen wachst und gedeiht. Es ist ein gutes
Business-Modell, positiv und serids. Business as usual. Daran ist nichts
Schlechtes - im Gegenteil: Viele waren froh, wenn die personliche oder
unternehmerische Entwicklung so ware. Es ist nur - langweilig!

Der zweite Weg ist der ambitionierte Weg. Dabei geht es darum, mit
der Verbesserung des Produkts, der Performance des Lebens schon

zu beginnen, bevor es bereits wieder bergab geht. Am liebsten mdchte
man schon am Hohepunkt der Entwicklung eingreifen und alles so
verbessern, dass ein Kurvenabfall ausgeschlossen ist. Statt die Schoko-
lade zarter zu machen, wird sie mit einer Zartcreme gefullt, statt Botox
gibt’s Sport oder das Skalpell und fiir die Karriere besucht man friih-
zeitig eine dieser zahlreichen Managerlounges und Netzwerktreffen,



Man kupfert heute ab, was die
erfolgreichsten vorgestern als
»Best Practice« initiiert haben.

Can pus

Dazu braucht es den Mut, mit der

eigenen Geschichte zu brechen.

LESE
PROBE

in denen man sich (un)gezwungen, (un)beschwert, (un)gestort unter-
halten und anbiedern kann. Unternehmer machen das, was in der
Fachsprache Benchmarking heifit.

Angenommen, Sie wiirden sich in einem Wettrennen so perfekt am
Fihrenden orientieren, dass Sie es ihm gleichtun konnten und alle
anderen im Feld Uberholten. Auf welchem Platz wéaren Sie dann,

wenn Sie schliefilich den Zweitplazierten tUberholt hatten? Eben:
Zweiter. Und dann? Konnen Sie auf diese Weise Erster werden?

Man kupfert also heute ab, was die erfolgreichsten vorgestern als
»Best Practice« initiiert haben, um gestern an der Spitze zu stehen.
Damit schafft man es dann morgen vielleicht an die zweite, dritte

oder vierte Position, denn der Marktfiihrer ist ja mittlerweile schon
wieder Lichtjahre weiter. Aber immerhin! Zweiter, Dritter oder Vierter
ist so lange nicht Letzter, solange es Fiinfte, Sechste und Siebte gibt,
die es nicht einmal schaffen, die gestrigen Erfolgsstrategien zu kopie-
ren. Das Problem ist: Gekauft wird trotzdem beim Ersten. Das ist

nicht nur das Prinzip im Business, sondern auch beim Wettkampf der
Spermien um die Eizelle, bei der EheschlieBung oder beim Prasident-
schaftswahlkampf.

Wem der ambitionierte Weg zu aufregend ist, der wahlt gar statt

»Best Practice« die allgemein anerkannte »Good Practice« - nur um
ja keine Verwirrung zu stiften! Mit anderen Worten: Der macht, was
man halt macht. Und bekommt, was man halt bekommt: durchschnitt-
liche Erlose, durchschnittliche Anerkennung, durchschnittliche Auf-
merksamkeit. Ein Gliickskind wird man so allerdings nicht.

Der dritte Weg ist der unglaubliche Weg. Der Weg des Durchbruchs.
Er erfordert unwahrscheinlichen Mut. Und totale Verwirrung. Denn
diesen Weg zu beschreiten, bedeutet, vollig irrational eine radikale
Veranderung zu versuchen, wahrend der Gipfel des Erfolgs aus den
Entscheidungen der Vergangenheit noch gar nicht erreicht wurde.
Mitten auf dem Erfolgspfad schladgt sich ein solcher Durchbrecher

in die Bische und versucht das Unmadgliche. Dazu braucht es mehr
als rationale Entscheidungskraft. Dazu braucht es den Mut, mit der
eigenen Geschichte zu brechen.

In meiner Arbeit mit der Management Design Group trafen wir Helena.
Sie war eine junge, engagierte Trainerin aus Schweden, die den Kurs
»Kommunikation und Menschenfihrung« und den »HIP - High Impact
Presentation Workshop« anbot. Wie bei vielen Trainern scheiterte es
bei Helena weniger an der Dienstleistungsqualitat als beim Verkauf der
Dienstleistung. Der auf 16 Teilnehmer limitierte, dreitdgige Wochenend-
kurs wurde von ihr — wie von den meisten Trainern - zweimal jahrlich
angeboten. Zwei durchgefiihrte Veranstaltungen mit je 16 Teilnehmern
brachten bei gut 2 000 Euro Kursgebihr tiber 64 000 Euro in Helenas
Kasse. Damit befand sich Helena, zusammen mit ihren anderen Aktivi-
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Eine Umsatzsteigerung
von 100 bis 150 Prozent.
Ein ehrgeiziges Ziel?

Rosa Louise Parks weigerte
sich, aufzustehen, als ein
Weiler ihren Sitzplatz im

Bus fiir sich beanspruchte.

taten schon im engagierten Segment der jahrlich zelebrierten Umsatz-
Ranking-Liste der Uber 4 000 Trainer.

Und Helena war ambitioniert. Sie hatte den Wunsch, ihre Umsatze mit
dem HIP-Programm zu steigern. Also fragten wir sie, welche Ziele sie
denn mit der Beratung erreichen méchte. Helena wiinschte sich statt
bisher zwei gleich vier, am liebsten funf der HIP-Kurse anzubieten!
Immerhin eine Umsatzsteigerung von 100 bis 150 Prozent. Ein ehr-
geiziges Ziel!

Ein ehrgeiziges Ziel?

Mit finf angeboten Kursen pro Jahr ware sie im Feld der Anbieter in
der Spitzengruppe gelandet. Zumindest in diesem Segment hatte sie
sich damit einen guten Platz in der jahrlichen Umsatzstatistik gesichert.
Ein guter Plan. Vollig klar und rational, realistisch - und doch ehrgeizig.
Ehrgeizig?

Wir schirten die Verwirrung. Wir provozierten Helena: »Das ist doch
kein Ziell«

Eine Umsatzsteigerung von 150 Prozent ist kein Ziel - was dann?
Helena war verwirrt.

Nach einer Reihe von Provokationen kam unsere entscheidende

Frage an Helena: »Wie viele Kurse hatten Sie denn am liebsten pro
Jahr laufen?«

Helena erwiderte trotzig: »Nun, es ist ein Wochenendkurs, jeweils

von Donnerstag bis Samstag, es gibt 52 Wochenenden im Jahr. Wenn
wir Weihnachten und Ostern abziehen, dann bleiben 50 Wochenenden
frei, das waren 50 Kurse an 50 Wochenenden. Ist das ein Ziel?«

»Ja, das hat noch keiner geschafft. Das ist ein Ziel.«

Ein Jahr spater fihrte Helena tatsachlich 50 ausverkaufte HIP-Kurse
pro Jahrin Schweden durch und katapultierte sich mit groBem
Vorsprung auf Platz 1 der weltweiten Umsatzstatistik mit einem

neuen Umsatzweltrekord.

Das tut man nicht!

Rosa Louise Parks tat etwas, was man nicht tut: Sie weigerte sich auf-
zustehen, als ein Wei3er ihren Sitzplatz im Bus fur sich beanspruchte.
Und das wirkte wie der beriihmte Schlag des Schmetterlingsfliigels
am Amazonas, der das weltweite Wetter andern kann: Rosa Parks
anderte die Geschichte. Ihre eigene Geschichte, die von Martin Luther
King, die von Barack Obama und die Geschichte der Vereinigten
Staaten von Amerika.

Der Busfahrer rief damals am 1. Dezember 1955 in Montgomery,
Alabama, die Polizei und Rosa Parks wurde verhaftet. Sie wurde
wegen Storung der 6ffentlichen Ruhe verurteilt und musste 14 Dollar
Strafe zahlen. Das rief Martin Luther King auf den Plan, zu diesem
Zeitpunkt ein relativ unbekannter Baptistenprediger. Er organisierte
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sagt ein Betrachter des Bildes.
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mit seiner Montgomery Improvement Association den Montgomery
Bus Boycott. Uber ein Jahr lang protestierte die schwarze Bevdlkerung
von Montgomery gegen die Rassentrennung und weigerte sich, Bus
zu fahren. Eine Lawine der Zustimmung und Unterstiitzung brandete
Uber die Stadt hinweg. Am Ende waren die Behdrden gezwungen,
die Rassentrennung innerhalb von Bussen und Ziigen aufzugeben.
Diese Aktion war der Durchbruch fiir Martin Luther King und die
Birgerrechtsbewegung.

Die Bruchlinie, die damals in den 50ern in Alabama begann, verlauft
quer durch ein halbes Jahrhundert, bis zum 20. Januar 2009, dem
Tag der Amtseinfiihrung des 44. Prasidenten der Vereinigten Staaten
in Washington. Rosa Parks starb 2005. Sie hat den Sieg des ersten
Afroamerikaners im Prasidenschaftswahlkampf ihres Landes leider
nicht mehr erlebt.

Die Geschichte ist immer eine Geschichte der Briiche. Haben Sie

in den 1980ern an den Fall der Berliner Mauer geglaubt? Hielten
Sie es damals flir wahrscheinlich, dass die KPdSU aus dem Kreml
vertrieben wird, ohne einen Atomkrieg anzuzetteln? Hatten Sie
damals je vermutet, dass das Apartheid-System in Stidafrika ohne
jedes Blutvergief3en fallt? All diese Wenden im Lauf der Geschichte
rund um das Jahr 1990 haben tiefe Spuren im Alltag der Menschen
hinterlassen. Waren sie wahrscheinlich?

Unmdglich schienen sie, keiner hat damals daran geglaubt. Nach-
traglich lassen sich von einem ganzen Heer von Wissenschaftlern,
Beobachtern und Autoren schliissige Ursachen dafir finden. Aber
wer hat vor den entscheidenden Ereignissen erkannt, an welchem
Punkt die Menschen eine einzigartige historische Chance auf dem
Silbertablett serviert bekommen? Nicht einmal die Akteure selbst.
Das ganze Leben ist ein Marathon und manchmal entscheidend sich
einer, ein Cliff Young zu sein. Und dann werden wir alle abgehangt
und bleiben mit offenem Mund zurtick.

»Das hatte ich auch gekonnt«, sagt ein Betrachter des Bildes.
»Aber erst, nachdem du es bei mir gesehen hast!« sagt Picasso.
Wir alle werden von den Glickskindern auf vielen Strecken abge-
hangt, weil unser Denken denkt, was wir immer denken, und vor
allem das, was wir denken, was die anderen denken, was wir
denken sollten. Sie wissen schon, was ich meine ...

Standig sind wir versucht, uns allzu strikt an unsere Erfahrungen zu
halten, wenn wir Neues planen. Erfahrungen, die Resultat unserer
Pragung, unserer Ausbildung sind. Erfahrungen, die wir von Eltern,
Vorgesetzten und Vorbildern ibernommen haben. Wir denken in
den meisten Situationen, was schon von anderen gedacht wurde.
Wir vertrauen auf Informationen, die langst auf dem Markt sind.
Wir lesen Zeitungen, die andere geschrieben haben, mit Inhalten,
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AuBlergewohnliche Blickwinkel
oder Schlupflocher zu finden,

istim Lehrplan nicht vorgesehen.

die andere durchdacht haben - und die vielleicht langst Uberholt sind.
Wir schauen TV-Komaddien an, die ein mider Abklatsch von Welter-
folgen sind. Wir hangen uns Bilder an die Wand, die vor 100 Jahren
vielleicht mal Provokation waren.

Wir sind nicht geiibt im Regelbruch, dafiir sorgt schon unser Bildungs-
system. Eine Szene aus meiner, aus lhrer Jugend: Sie sitzen in der
Schule, der Lehrer stellt Ihnen eine Frage. Auf eine Frage gibt es in
der Regel eine richtige Antwort und unzahlig viele falsche Antworten.
Sie lassen die Frage auf sich wirken. Ihr Gehirn gibt Ihnen die Meldung,
dass Sie die Antwort nicht wissen. Der Lehrer ruft Sie auf. Ihr Adrena-
linspiegel steigt. Sie konnen nur schweigen. Kalter Schweif3 an den
Handen, dicker Klof3 im Hals und rot und heif3 brennen die Wangen.
Wer hat die richtige Antwort? Der Lehrer, immer der Lehrer.

Was lernen wir daraus? Der Lehrer ist eine Institution. Nun sind wir
konditioniert. Wir wissen, dass Institutionen immer Recht haben.
Nicht, dass wir uns falsch verstehen: Organisationen, Traditionen,
langjahrige Erfahrungen sind ein geistiges Korsett. Und ein Korsett
stitzt. Es dient dazu, den Alltag zu meistern. Wer sich jeden Morgen
Uberlegt, welche Jogging-Schuhe er anzieht, welche Strecke er wie
lange in welchem Tempo wohl lauft, der wird nie losrennen. Wer ohne
langes Nachdenken einem Laufritual folgt, das er von anderen uber-
nommen hat, der schafft das spielend. Vor der Herausforderung
Ultramarathon lohnt es sich aber offenbar durchaus, den Autopiloten
zu deaktivieren und Kurs und Gangwahl selbst in die Hand zu nehmen.
»Das kannst du nicht, das darfst du nicht, das ist nichts fir dich!«

Ein Kind hort bis zu seiner Volljahrigkeit vermutlich tber 100 000 Mal
diese Gebote. Wenn es spater ein erflilltes Leben haben will, hort es
irgendwann mal weg.

Erst vor kurzem habe ich ein weiteres Studium mit Master Business
Administration Executive abgeschlossen. So ganz ohne Frustrationen
gelang mir das allerdings nicht. Zwar ist der MBA recht praxisorientiert
aufgebaut. Doch in Planspielen schnitten ich oder mein Team haufig
als Gruppenschlechteste ab. Konnte das wahr sein? Verstehen Sie
mich bitte nicht falsch, aber in den Planspielen ging es um Unterneh-
menssituationen, die ich vielfach schon erlebt und mit groBem Erfolg
gemeistert hatte. SchlieBlich entdeckte ich jedoch den Schlissel
meines akademischen Problems: Die Universitaten und Hochschulen
zielen mit ihren praktischen Ubungen darauf ab, Regeln zu vermitteln.
Auflergewohnliche Blickwinkel oder Schlupflocher zu finden, ist im
Lehrplan nicht vorgesehen. Als Unternehmer hatte ich jedoch immer
mit dem blanken Gegenteil meine Erfolge gefeiert: Ich habe die Dinge
so gemacht, wie sie funktionieren, nicht so, wie sie in den Regeln
vorgeschrieben waren. Wie man es tut, ist dann uninteressant, wenn

Sie genau wissen, wie Sie es tun wollen.
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Die Welt steht plotzlich Kopf

Miinchen, 1910: ein machtiger Eichenschreibtisch, ein kraftiger Stuhl
mit dickem Polster, dunkler Dielenboden. Die Tire knirscht, ein Mann
mit schwerer Jacke betritt den Raum. Steifer Kragen, tGppige Samt-
krawatte. Die Hande ragen aus schneeweif3en Leinendarmeln mit edlen
Manschettenkndpfen, sie umfassen einen Malkasten, dessen Rost sich
mit matten grinen, roten, blauen Klecksen mischt. Tack, tack. Plotzlich
bleiben die schwarzen Lederschuhe wie angewurzelt stehen.

Gebannt starrt das Augenpaar des Mannes auf das Schauspiel, das
sich dort hinten in der Ecke abspielt. Stunde der Dammerung, durch
das Fenster flie3t rauschendes Gold. Es sammelt sich - pulsierend,
wirbelnd, vibrierend, in allen Farben schillernd - auf einem Stiick
Leinwand. Zu sehen ist: nichts. Jedenfalls nichts Herkommliches,
nichts Gegenstandliches. Stadt, Land, Fluss - alles fehlt und doch

ist plotzlich viel mehr als die ewige Staffage aller Malerei vorhanden.
Das Bild brennt, es strahlt, es gliht. Spater wird der Maler, es ist
Wassily Kandinsky, Uber diesen magischen Moment seines Lebens,

ja der Kunstgeschichte, schreiben:

»lch wusste jetzt genau, dass der Gegenstand meinen Bildern schadet.«
Des Ratsels Losung war ganz einfach. Kandinsky hatte irgendwann
ein Gemalde an die Wand gestellt. Als er es an jenem Abend plotzlich
neu entdeckte, stand es, stand seine Welt buchstablich Kopf. Alles
Herkdmmliche war getilgt, der Maler sah reine Form, reine Farbe.

Die abstrakte Malerei war erfunden - weil ein Genie im wahrsten

Sinn des Wortes etwas ver-riickt hatte.

Wer Durchbriiche erlebt, bricht mit der Sicherheit. Dazu braucht es
Wahnsinn - und deswegen fehlt uns dafir so oft der Mut. Wir limitieren
unsere Madglichkeiten, wir unterschatzen unsere geistige Potenz.
Denken ist so kreativ, so explosiv, so anarchisch wie die Energie des
Lichts, die Kandinskys Leinwand durchgliihte. Doch meistens denken
wir nicht, wir haben blo3 Gedanken. Aus Angst vor der eruptiven Gewalt,
die in unserem Kopf toben konnte, wagen wir es nur, Bilder, Worte,
Meinungen zu verschieben, die wir von anderen ausgeliehen haben.
Auch Kandinsky hatte zunachst so gehandelt. Er lie3 sich ausbilden
an der Minchner Akademie der bildenden Kiinste und arbeitete bei
Franz von Stuck. Dieser Malerfirst pragte mit seinem Hang zu

Mythen und zur lasziven Erotik die Kunst der Jahrhundertwende.
Kandinsky folgte ihm. Auch wenn ihm Stucks Ideale fremd blieben,
gewann er unter seiner Anleitung solide handwerkliche Grundlagen.
Spater wurde der Russe zu einem Vorkampfer des Jugendstils.

Doch dieser war damals bereits Mode. Kandinsky zahlte sich zur
Avantgarde, doch neben ihm marschierten viele. Schon bald scherte
er aber aus dem Gleichschritt aus und irritierte selbst kiinstlerische
Freunde mit stilisierten Anklangen an die Volkskunst seiner Heimat.
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Dazu braucht es Entschlossen-
heit. »Manchmal musst du das

Gliick schon zwingen.«

Die Gotter lockten, so
besagte es ein Orakel,
mit hohem Gewinn:

Es ging um den Besitz

des Perserreiches.

Auch im personlichen Umgang zeigte er nun immer mehr Eigensinn
und Unangepasstheit, was mitunter zu heftigen Auseinandersetzungen
fihrte. Kandinskys Wahnsinn war also Programm. Ware er seinen Weg
aus der Tradition hin zur unverwechselbaren Individualitat nicht kon-
sequent gegangen - wir hatten seinen Namen langst vergessen.

Ein eiskalter Blick, ein scharfer Schnitt

Ich habe gelernt: Manchmal muss ich wie Kandinsky meine bekannten
Bilder auf den Kopf stellen. Wir missen ab und zu die Perspektive
wechseln.

Dazu braucht es Entschlossenheit. »Manchmal musst du das Glick
schon zwingen, singt Udo Lindenberg. Wobei es das »Manchmal«

in sich hat: Es kommt auf den genau richtigen Augenblick an.

Die Widerstande gegen das Neue sind fast immer tibermachtig.

Aber im magischen Moment geniigt dann doch ein kleiner Stof3, um

sie fast widerstandslos in sich zusammenfallen zu lassen. Wie traum-
gesteuert handeln Glickskinder ohne jede Irritation und mit aller

Kraft exakt dann, wenn es zu handeln gilt.

Gordion in Kleinasien, 334 vor Christus. Hunderte Brustpanzer glanzen
in der Sonne, ein Wald von Lanzen ragt in den stahlblauen Himmel,
kein freier Platz mehr auf dem Tempelberg an diesem Tag. Schwerter
klirren, Pferde schnauben, ein Raunen geht durch die gewaltige Menge.
Plotzlich erscheint der junge Feldherr. Mit straffem Schritt geht er auf
das Mysterium dieser Stadt zu. Die Priester breiten es in scheinbarer
Demut, aber mit listigem Lacheln vor dem Eindringling aus. Mit 30 000
Mann ist er in die einstige Hauptstadt des Phryger-Reiches einmar-
schiert, ein stolzes, ein gewaltiges Heer. Doch wie viele Herrscher und
Herrschsichtige haben sie hier schon kommen und wieder gehen
sehen! Assyrer, Lyder, Meder - alles Streitméachte, vor denen einst die
Welt erzitterte. Sie alle hatte der Perserkonig Dareios unterworfen und
noch zahllose andere Volkerschaften. Und jenen Gewaltigen wollte nun
ein dreister Grieche herausfordern? Seit wann waren denn die Gotter
auf der Seite der HeiBsporne! Hundertschaften von Weisen und Machti-
gen hatten sich bereits daran versucht, den magischen Knoten der
Stadt zu losen, das stolzeste Ratsel des Weltkreises. Die Gotter lockten,
so besagte es ein Orakel, mit hohem Gewinn: Es ging um den Besitz
des Perserreiches. Aber am Ende standen immer Verzweiflung, Wut,
Ratlosigkeit - alles war vergebens. Deswegen war es wie in Stein
gemeiflelt: Auch der blutjunge Makedonierkdnig wiirde jener Schmach
nicht entgehen. Gedemiitigt wiirden er und die Seinen tbers Meer
nach Hause fahren, empfangen von ihren bitterlich weinenden Weibern.
Denn die Welt war nun einmal undurchdringlich in sich verschlungen wie
ein Knoten. Wehe dem, der vermessen genug war, dies zu bezweifeln!
Stille. Jetzt greift Alexander entschlossen zum Schwert - und schlagt
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den Gordischen Knoten entzwei. Das Orakel behalt Recht: Er besiegt
das Perserreich, doch das genligt ihm nicht, er stirmt weiter bis
Indien, erst am Rande des Weltkreises erfahrt er seine Grenze.

Die Folgen jenes genialen Siegeszugs lassen sich bis heute in vielen
Landern besichtigen. Die Szene am Tempelberg ist jedoch eine Legende,
die niemand belegen kann - genau wie die Erfindung der abstrakten
Malerei durch Kandinsky. Doch Legenden sagen mehr ber die histori-
sche Wahrheit aus als manches Monument. Feldherren leben in enger
Tuchfihlung mit dem Glick. Schlief3lich kann das Kriegsglick sich in
jeder Sekunde wenden und sie Land, Leute und Leben kosten.

Die Lehre von Gordion lautet: Aggression kann todlich sein, aber sie
ist auch - recht verstanden - Bedingung des Gliicks. Denken gentigt
nicht. Gemacht werden muss es!

Jedes scheinbar unlosbare Problem sieht aus wie ein durch und

durch in sich selbst verschlungener Knoten. Ohne Willenskraft, ohne
Entscheidungsstarke und Instinkt ist dieses Knauel nie zu durchschla-
gen. Jeder kdnnte es tun, doch nur einer hat die notige Zielstrebigkeit.
Nur einer macht es dennoch und als Erster.

Bevor eine vollig neuartige Erfolgsstory beginnt, braucht es offen-
sichtlich einen Gewaltakt, um sich von 1 000 guten, aber verwirrenden
Ratschlagen, von allzu exakten Berechnungen und gewiss auch dem
ein oder anderen Selbstzweifel zu trennen.

»Der hat so viel Gliick, dass es weh tut« — kaum einer, der diesen
Spruch zitiert, ahnt, wie sehr er Recht hat. Fir das Glick sind
schmerzhafte Schnitte notig. Gliick hat nur, wer sich - ohne zu zdgern,
ohne Kompromisse - von all dem lahmenden Ballast um ihn herum
und in ihm selbst trennt. Alexanders Blick war eiskalt, als er zum
entscheidenden Schlag ausholte. Er sah sein Heer der 30 000 nicht
mehr, er hatte das Lacheln der Priester ausgeblendet, nicht einmal
die gleiBende Sonne Uber sich nahm er wahr. Da waren nur der Knoten
und er — und das Schwert. Zack. Das Glick kommt wie ein Fallbeil.
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Viele Unternehmen versinken im Mittelmaf:

Sie bieten das, was andere auch bieten. Doch auf den dicht besetzten

Markten von heute genligt das nicht mehr. Durchschnittsprodukte zu

Durchschnittspreisen fihren im Verdrangungswettbewerb geradewegs

ins Abseits. Hermann Scherer zeigt die Wege aus der »toten Mitte«.

Der Marketingexperte zlindet ein Feuerwerk von Ideen rund um Produkte,

Markte und innovative Verkaufsstrategien. In diesem Buch erleben Sie den

Erfolgsvortrag von Hermann Scherer mit Gber 500 abgedruckten Folien,

wichtigen Kommentaren und Zusatzinformationen. 25 Module fiir Ihren

Unternehmenserfolg: Von Chancenintelligenz bis Web 3.0 mit zahlreichen

Fallbeispielen und Best-Practice-Erfahrungen fir Marketing und Verkauf.
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Emotionales Marketing
Service

Innovationen
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Wer nicht auffallt, fallt weg
Differenzieren statt verlieren

Ihr Logenplatz im Kundenkopf

Die Extra-Meile von heute

ist der Standard von morgen

Pladoyer fiir Probleme
Erfolgspotenziale aktivieren

Next Practice statt Best Practice
Networking fir Fortgeschrittene
Kontrakte durch Kontakte
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Sind Sie unwiderstehlich?

Was nutzt es, gut zu sein,

und keiner weif3 es?
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Mutiges Management fir die

Markte der Zukunft
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Modul 01: Aufmerksamkeit
Wer nicht auffallt, fallt weg.

Jedes Jahr kommen
Tausende neuer Angebote
auf den Markt. Die weitaus

meisten davon floppen.

Enten legen ihre Eier in aller Stille. Hiihner gackern dabei wie verriickt.
Was ist die Folge?

»Alle Welt isst Hihnereier, stellte Henry Ford schon vor tiber 150 Jahren
spottisch fest. Ginge es ausschlieBlich nach Leistung, miissten eindeutig
die Enten den Schnabel vorn haben - schlieflich ist ein Entenei um ein
Vielfaches grofler und schwerer als das durchschnittliche Hiihnerei.

Nur verstand es die Konkurrenz im Hihnerstall eher, die Aufmerksamkeit
der Kunden auf sich zu ziehen. Im Klartext: Es geniigt nicht, gut zu sein,
wenn niemand davon weif3. Das wusste der amerikanische Autofabrikant,
einer der erfolgreichsten Unternehmer seiner Zeit.

Fords Einsicht gilt heute mehr denn je. Jedes Jahr kommen Tausende
neuer Angebote auf den Markt. Die weitaus meisten davon (lber zwei
Drittel) floppen. Denn »eigentlich« braucht niemand noch eine Biiro-Soft-
ware, das x-te Modemagazin fir die moderne Frau von heute oder eine
weitere Biersorte. Der durchschnittliche Supermarkt einer deutschen
Kleinstadt ware fir jeden, der erstmals und unvorbereitet dort hinein-
stolperte, eine einzigartige Reiziiberflutung. Wie sollte man sich unter
den tiber 20.000 Produkten, die dort gelistet sind, zurechtfinden? Deshalb
informieren clevere Hersteller dariiber, dass ihre Praline mit der edlen
»Piemont-Kirsche« gefillt oder ihr Bier mit »Felsquellwasser« gebraut
sei. Nebenbei bemerkt: Auch andere Biere werden mit Felsquellwasser
gebraut, und nicht einmal die gesamte Kirschenernte aus dem Piemont
wurde ausreichen, um die bekannte Kirschpraline herzustellen.

Bei der alltaglichen Konkurrenz um die Aufmerksamkeit des Kunden geht
es jedoch um mehr als nur um clevere Marketingstrategien - es geht
darum, den Nutzen, den Sie lhrem Kunden bieten, eindeutig und mdoglichst
umfassend zu kommunizieren. Ob Sie Augenoptiker sind oder Finanzbe-
rater, ob Sie Fenster fertigen oder Teile fur die Computerindustrie: Wer im
immer harteren Wettbewerb am Markt bestehen will, muss es verstehen,
sein Leistungsspektrum bestmaglich zu verdeutlichen (oder zumindest
besser als die Mitbewerber). Wer das nicht schafft, lauft Gefahr, ganz vom
Markt zu verschwinden. Das ist Verdrangungswettbewerb. Dabei kommt

es gar nicht darauf an, die ultimative Produktrevolution, das ganzlich Neue
zu bieten. Es geniigt oft vollkommen, die aktuellen Méglichkeiten etwas
erfolgreicher in den Kopfen der Kunden zu verankern als die Ubrigen An-
bieter. Simples Beispiel: Unternehmen, die im grof3en Stil Heizungen warten,
bieten in der Regel einen Notdienst an Feiertagen - und verstecken das
irgendwo im Kleingedruckten. Cleverer ware eine fettgedruckte Headline tber
dem Angebot: »Wir lassen Sie nicht im Stich - auch nicht an Weihnachten!«



»Die Okonomie der Aufmerk-
samkeit folgt neuen Gesetzen,
die radikal anders sind als die
des Geldes und der materiellen
Giter. An deren Stelle treten
Werte wie Beachtung, Aner-
kennung, Beriihmtheit, Einzig-
artigkeit und Hype, mit denen
die immaterielle Wertschopfung
der Marktteilnehmer vergiitet
wird. Aufmerksamkeit ist eine
rare, kostbare Ressource...«
Michael H. Goldhaber

LESE
PROBE

Das ist wie in der bekannten Geschichte mit den zwei Campern, die in

der Tiefe der kanadischen Walder auf einen riesigen, erkennbar schlecht
gelaunten Grizzly stolen. Wahrend der eine verzweifelt die Hande ringt,
schlipft der andere blitzschnell in seine Turnschuhe. »Das bringt nichts,

du kannst nicht schneller sein als der Bar«, schluchzt der Erste. Darauf
sein Mitcamper: »Muss ich ja auch nicht. Ich muss nur schneller sein als dul«

Interesse und Aufmerksamkeit

Angenommen, wir haben zwei Dienstleister, zwei Produkte, zwei Unterneh-
men, A und B. Unterstellen wir weiter, die beiden sind im Preis identisch,
aber A bietet, wie Sie sehen, ein hoheres Leistungsspektrum als B. Wo
wiirden Sie einkaufen? Das versteht sich fast von selbst: natirlich bei A.
Gehen wir eine Stufe weiter und schauen wir uns an, was der Kunde er-
wartet. Das zeigt die rote, gestrichelte Linie. Wo wird er einkaufen? In der
Regel wiederum bei A, nach dem Motto: »Umso besser, wenn ich mehr fiir
mein Geld bekomme.« In der Schnappchengesellschaft nimmt der Kunde
eben mit, was er bekommen kann. Gehen wir noch eine Stufe weiter:

Die rote Flache zeigt das an, was vom Verkaufer, vom Unternehmer als
Nutzen kommuniziert wurde. Wofiir wiirden Sie sich jetzt entscheiden?
Natirlich fir B - obwohl A besser ist.

Fazit: Wir haben einen doppelten Wettkampf. Wir haben den Wettkampf

um die Qualitat - und wir haben den Wettkampf um die Kommunikation der
Qualitat. Was nitzt es denn, gut zu sein, wenn niemand es weif3? Was nitzt
es, besser zu sein, wenn andere sich besser verkaufen? Viele Unternehmer
glauben, dass Qualitat allein ausreicht, um am Markt erfolgreich zu sein.
Dabei fihren uns Werbung und andere verkaufsfordernde MafBnahmen
taglich vor Augen, dass dem nicht so ist. Schmecken Fruchtgummis besser,
nur weil Heidi Klum sich diese im Werbespot zwischen die Ful3zehen
klemmt? Steigert es den Nutzen eines Produktes, wenn der Handler vorn
am Eingang einen roten Teppich ausrollt und hinten Champagner kredenzt?
Das glaubt nicht einmal der wohlmeinendste Kunde. Aber Aufmerksamkeit
ist knappes Gut, das von Unternehmen erkampft und zum Teil auch erkauft

werden muss.
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9 9 Gespickt mit Witz, Charme und sickeweise
guten und pointierten Beispielen. @ @
FINANCIAL TIMES DEUTSCHLAND

GMBH & CO. KG, DEUTSCHLAND

® 9 Der Autor verwendet in seinem als Ratgeber
konzipierten Werk einen sehr unterhaltsamen
Schreibstil, was sein fundiertes Wissen jedoch
keineswegs schmalert, sondern Lesevergnligen
mit Wissenstransfer koppelt. ® @

POLITIK & KOMMUNIKATION

® © Das Buch verdient alle Achtung und ist eine
wirklich lohnenswerte Lektiire und Investition
zugleich. Darilber hinaus ist der Schreibstil sehr
nett, so dass das Lesen sogar noch am spaten
Abend SpaB3 macht. @ @

LITERATURCAFE BERLIN

® 9 In den letzten beiden Tagen habe ich Ihr Buch
gelesen oder besser gesagt: studiert oder noch
besser: aufgesaugt. Von den zahlreichen Biichern,
die ich jemals zum Thema Marketing und Erfolg
gelesen habe nimmt es die Spitzenposition ein. Es
ist auBerordentlich konkret, nachvollziehbar und
ein visueller Lesegenuss,ein Schatzkastchen. @ @

DIRK KENNTNER, GESCHAFTSFUHRENDER
GESELLSCHAFTER, KENNTNER GMBH

® 9 Ein ganz herzliches Dankeschén, fir Ihr neues
Buch. Ich bin sprachlos - und das passiert recht
selten. Im ersten Eindruck bin ich Gberwaltigt von
der Vielfalt und der professionellen Ausarbeitung.
Ich weif3 nur, wenn ich das Buch in die Hand nehme,
dann lege ich es so schnell nicht mehr beiseite. ® @

SIMONE HERZBERG, SIMONEHERZBERG.DE

® 9 Gut strukturiert und unterhaltsam. @ @
HAMBURGER ABENDBLATT

® 9 Sehr gut! Hatte ich dieses Buch schon 6 Wochen
vorher in die Finger bekommen, hatte ich mir einen
teuren Unternehmensberatereinsatz in meinem
Unternehmen sparen kénnen. @ @

RALF WITTIG, GESCHAFTSFUHRER,
HELLGLAS DUSCHEN GMBH

® 9 Bei meinen Recherchen zum Thema Marketing,
PR usw. bin ich auf Ihr Buch gestoB3en - der Titel
hat mich angesprochen. Seit Tagen blattere ich in
Ihrem Buch und mochte ganz spontan loswerden:
Vielen Dank fiir dieses Buch! Tolle Tipps, interes-
sante Internetseiten, praxisnah geschrieben, eine
echte Hilfe, einfach genial. @ @

SABINE KRUSCH

® 9 Tja, etwas sprachlos. Ich versuch es trotzdem
mal: 600% Inspiration in der kompaktesten Form
aller Zeiten. Dazu noch lecker aufbereitet. Genuss
fur alle Unternehmersinne. Klasse Kochbuch fiir
Unternehmer. @ @

DIRK ROSOMM, DB CENTRAL GMBH

® 9 Vielen Dank fiir die Zusendung lhres neuen
Buches. Natiirlich habe ich schon ausgiebig geblat-
tert und stelle fest, dass es sehr klar strukturiert
ist und gleichzeitig Lust auf das Lesen macht, da
es mit vielen Beispielen arbeitet. Natirlich kann
das Buch nicht so mitreifiend sein, wie das leben-
dige Original, aber es kommt ausgesprochen gut
und vor allem auch sbenutzbar«< riiber. ® @

OLIVER BEUTLING,
REDNER & PERSPEKTIVEN GMBH

® 9 Esist grandios in Inhalt und Design. Ein wahres
Feuerwerk, ja ein Vulkan an unkonventionellen und
innovativen Ideen! Ich wiinsche lhnen einen ebenso
grandiosen Erfolg fir dieses Werk - die Bezeichnung
>Buch« passt einfach nicht hierzu. @ @

WOLFGANG THIEMANN, VERTRIEBSLEITUNG
WEST & EXPORT, SOLVIS GMBH & CO KG



Qualitatssurrogate

» Wer benutzt diese Produkte noch?

Anzahl der Kunden
Anwenderfreundlichkeit
AuBenauftritt
Auszeichnungen
Bekanntheitsgrad
Claim

Corporate Design
Design

Empathie

Engagement im sozialen Bereich

Entscheidungssicherheit

Erscheinungsbild der Mitarbeiter

Farbe des Produkts
Freundlichkeit der Mitarbeiter
GroBe oder scheinbare Grofle
Gutesiegel, Zertifizierungen
Image

Innovationsgrad
Internetauftritt

Klingelton des Telefons

Logo

Mitarbeiterzahl
Netzwerkzugehorigkeit
Patent- oder Markenrechte
Prasente fir Kinder
Problemverstandnis
Pinktlichkeit

Referenzen

Sauberkeit

Schnelligkeit der Reaktionen
Service

Umweltengagement
Verbandszugehorigkeit
Wartezeiten
Wegbeschreibung

Welche Prominenten kaufen?
Welche Zielgruppe wird
angesprochen?

Wer benutzt diese Produkte
noch nicht?

Entscheidungsprozess

Nach welchen Kriterien entscheidet sich ein Kunde fir ein bestimmtes Pro-
dukt? Noch vor 50 Jahren gaben in der Regel Bedarf, Nutzen und Qualitat
den Ausschlag, dazu noch der Preis. Das funktioniert heute nicht mehr.

Der Markt ist in fast allen Segmenten mit Angeboten iberschwemmt, die
Ahnliches leisten und Ahnliches kosten. Die Stiftung Warentest hat beispiels-
weise festgestellt, dass sich elektrische Rasierapparate fiir Manner in den
letzten Jahren nicht mehr verbessert haben - nicht, weil die Entwickler ver-
sagt haben, sondern weil die Rasierer eben schon alles rasieren, was zum
Zeitpunkt der Rasur gewachsen ist (obwohl uns manche Firmen ja glauben
machen wollen, dass es Rasierer gabe, die die Haare, die erst morgen wach-
sen, heute schon rausziehen, abschneiden und den Rest zurtickschnalzen
lassen). Gerhard Schulze, Professor fiir empirische Sozialforschung an der
Universitat Bamberg, hat schon in den Neunzigerjahren des letzten Jahr-
hunderts auf die »Endlichkeit des Fortschritts« hingewiesen. Irgendwann
gibt es bei Qualitat oder Nutzen absolut nichts mehr zu verbessern. Kein
Wunder, dass manche Rasierapparate heute aussehen, als kamen Sie direkt
aus einer Ferrari-Werkstatt, und selbst Bligeleisen immer futuristischer

im Design werden.

Kunden beurteilen Produkte immer mehr nach Kriterien, die mit der eigent-
lichen Produktqualitat immer weniger zu tun haben - entweder weil die
»Hard Facts« identisch sind oder weil die Qualitat fir den Kaufer im Detail
ohnehin nicht nachzuvollziehen ist. Fachleute sprechen von »Qualitatssur-
rogaten«, Qualitatsersatzstoffen also, insbesondere bei Dienstleistungen,
die »intangibel« (nicht greifbar) sind. Wenn Sie zu einem neuen Arzt gehen,
bilden Sie sich schon an der Empfangstheke ein Urteil. Wie grofzligig, mo-
dern, hell wirkt die Praxis? Wie freundlich ist das Personal? Kommt lhnen
als Erstes eine Sprechstundenhilfe mit blutverschmiertem Kittel entgegen,
beginnen Sie schon an lhrer Wahl zu zweifeln. Uber die medizinische Kom-
petenz des Arztes sagt all das nichts aus. Und selbst im Sprechzimmer sind
Sie weiter auf sekundare Indizien angewiesen: Wie zugewandt ist der Arzt?
Wie stark geht er auf Ihre Fragen ein?
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Wahrend unsere Urgrof3-
eltern mit den Hihnern
zu Bett gingen, konnen
wir jeden Abend zwischen
Dutzenden von Fernseh-

sendern wahlen.

Herausforderung Zuvielisation Stress, Unlibersichtlichkeit, Risiko

Zuvielisation - Wir leben in einem Zeitalter des »Zuviels«

Uber 3.000 Werbebotschaften prasseln taglich auf uns ein. Wahrend unsere
UrgrofBeltern noch bei Kerzenschein in Ruhe ein Buch lasen oder gleich mit
den Hihnern zu Bett gingen, konnen wir jeden Abend zwischen Dutzenden
von Fernsehsendern, Hunderten von Zeitschriften, Millionen von Internet-
seiten wahlen, vom Kneipen- und Kulturangebot in der naheren Umgebung
ganz zu schweigen. Online-Handler versorgen uns rund um die Uhr mit
Angeboten, unser Briefkasten quillt Uber von Werbeprospekten, Spam ver-
stopft unsere E-Mail-Postfacher. Stress pur, vor dem mancher bereits in die
Konsumverweigerung fliichtet, wahrend der Nachbar womdglich den Uber-
blick verliert und shoppt bis zum Offenbarungseid.

Der multioptionale Kunde im Stress

Jedes Jahr kommen neue Produkte auf den Markt, zusatzlich zur Vielzahl
der ohnehin schon vorhandenen Angebote. Wie viele davon kann ein poten-
zieller Kunde tberhaupt aufnehmen - schon rein optisch? Forscher wissen
seit langem, dass die menschliche Wahrnehmung erwartungsgesteuert
und hochst selektiv ist Was wir nicht erwarten, sehen wir oft nicht einmal.
Welche absurden Ausmalfle das annehmen kann, zeigt ein Experiment an
der Kasse einer Tankstelle. Wahrend des Bezahlens biickt sich der Kassierer
nach einem heruntergefallenen Kugelschreiber. Allerdings taucht nicht er
selbst wieder auf, sondern ein anderer, unter dem Tresen verborgener Mit-
arbeiter 80 % aller Kunden bemerken nicht, dass ihr Gegenlber sich »ver-
wandelt« hat. Selbst wenn der zweite Mitarbeiter eine Frau ist, werden nur
38 % stutzig. Das lasst erahnen, warum mancher lebenslang Single bleibt...



»Der Kunde vergleicht uns mit
der Konkurrenz und stuft uns
entweder als besser oder als
schlechter als ein. Das geht
nicht sehr wissenschaftlich
vor sich, ist jedoch verheerend
fur den, der dabei schlechter
abschneidet.«

Jack Welch
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Werden Sie von lhrer Zielgruppe wahrgenommen?

Und wie werden Sie wahrgenommen?

Unterscheidung Wahrnehmung und Realitat

Schauen Sie sich das Fuf3ballfeld auf der Folie genau an und zahlen Sie alle
Balle, die Sie sehen. Fertig? Ist Ihnen sonst etwas an dem Fuf3ballfeld auf-
gefallen? Wie viele Balle es sind, habe ich nie gezahlt - interessant ist, dass
viele nicht bemerken, dass die Tore unterschiedlich grof3 sind. Kénnen Sie
sich vorstellen, dass Sie sogar einen ausgewachsenen Gorilla tibersehen?
Die meisten Menschen sind sich ziemlich sicher, dass ihnen das niemals
passieren wiirde. Der Gegenbeweis ist leicht anzutreten. Es gibt ein 20
Sekunden langes Video, in dem spielen einige Leute Ball. Bevor der Film
anlauft, werden die Zuschauer aufgefordert, die Zahl der Ballkontakte der
Mannschaft mit den weiflen T-Shirts zu zahlen. Mitten im Spiel lauft uner-
wartet ein Mann im Gorillakostim durch das Bild. Er schaut sogar in die
Kamera und trommelt sich auf die Brust. Am Ende des Films gehen die
Meinungen Uber die Zahl der Ballkontakte der weilen Mannschaft weit
auseinander. Aber 95 % der Zuschauer sind sich auf Nachfrage einig: ein
Gorilla? Der war da definitiv nicht im Spiel! Fazit: Die menschliche Wahr-
nehmung ist hochst selektiv, unsere Aufnahmefahigkeit begrenzt. Was

wir nicht erwarten, sehen wir moglicherweise gar nicht. Und umgekehrt:
Wer ein silbernes Cabrio kaufen will, wird plotzlich viele entdecken:
selektive Wahrnehmung.

Wortschatz

Sprachforscher haben errechnet, dass wir von den 120.000 Wértern im
Duden im Schnitt nur 2.000 verschiedene pro Tag verwenden. Frauen sind
dabei mit 23.000 Wortern taglich fast doppelt so redselig wie Manner.
(Wenn Sie jetzt meinen, fir diese grundsatzliche Erkenntnis misse man
kein Wissenschaftler sein, haben Sie zweifellos recht. Aber immerhin
kennen wir jetzt die genauen Zahlen ... Was besagt diese Statistik? Zum
einen macht sie in dramatischer Weise erneut klar, wie stark unser Gehirn
auf Entlastung setzt, nicht nur bei Wahrnehmung und Aufmerksamkeit,
sondern auch in der Kommunikation. Zum anderen verdeutlicht sie aber

146

147



LESE
PROBE

»Vergessen Sie Indien, vergessen
Sie China,haben Sie Respekt vor
der grof3ten Weltmacht: Frauen.«
Headline in der britischen Zeit-
schrift Economist, April 2006

»Der absolut wichtigste Ein-
flussfaktor in jeder Verkaufs-
situation ist das Geschlecht
des Kunden, und am aller-
wichtigsten ist dabei, ob der
Verkaufer so kommuniziert,
dass es zum Geschlecht

des Kaufers passt.«

Jeffery Tobias Halter, Selling
to Men, Selling to Women, 2006

auch, wie unterschiedlich die weibliche und die mannliche Halfte der Mensch-
heit ist - zwei riesige und in sich natirlich sehr heterogene Zielgruppen.
Tragen Sie dem in Produktentwicklung und Marketingstrategie eigentlich
Rechnung? Wie sichern Sie sich die Aufmerksamkeit der Frauen?

Studie: Kaufverhalten

Auftrag: »Geh zum P&C und kaufe eine Hose!«

Manner sind bis heute Jager, Frauen Sammlerinnen. Okay, das Horten
alter technischer Gerate in Kellern und auf Dachbdden durch die Herren
der Schopfung (»Kann man alles noch mal brauchen ...«] ist eine Ausnahme.
Beim Einkaufen gilt aber die obige Regel, wie ein Versuch bei P&C zeigt:
Der Auftrag »Geh zum P&C und kaufe eine Hose!« wird von Mannern im
Schnitt in 6 Minuten erledigt und schlagt mit 69 Euro zu Buche. Hose
»erlegt«, und ab nach Hause. Frauen brauchen fir dieselbe Aufgabe im
Schnitt fast 35-mal so lange, namlich drei Stunden und 26 Minuten. Beim
»Sammeln« machen sie gleich noch ein paar Umwege durch benachbarte
Shops und Laden und geben insgesamt 692 Euro aus. Fazit: Manner geben
pro Minute mehr Geld aus, unterm Strich gesehen aber erheblich weniger
als Frauen. Und das gilt nicht nur fir Mode. 80 % der Kaufentscheidungen
werden heute von Frauen getroffen, sagen Experten.

Frauen sind der Mehrheitsmarkt

Die US-Journalistin Fara Warner hat errechnet, dass sich die Halfte der
amerikanischen Privatvermdgen im Jahr 2010 in den Handen der Frauen
befinden wird - 13 Billionen US-Dollar; in Zahlen: 13 000 000 000 000.
Selbst da, wo das Geld nicht auf ihrem eigenen Konto liegt, bestimmen
Frauen ganz wesentlich Uber das verfiighare Haushaltseinkommen.
Machen Sie den Selbsttest: Wer gibt bei Ihnen zu Hause das Geld aus?
Wer entscheidet, dass neue Mébel fallig sind, wer schreibt die Einkaufs-
zettel, wer redet beim Wunschauto ein gewichtiges Wort mit? Auch fir
Management-Guru Tom Peters gehort die Zukunft den Frauen: Sie zeichnen
fur die meisten Geschaftsgrindungen verantwortlich, sie sind die besseren
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(weil sozial kompetenteren] Fiihrungskrafte und sie holen langsam, aber
sicher bei den Gehaltern auf. In der Wirtschaft setzt sich diese Erkenntnis
erst allmahlich durch. »Frauen werden vernachlassigt «, titelte im Septem-
ber 2005 das Magazin Focus. Das zielte nicht auf heimische Beziehungs-
krisen, sondern auf die deutsche Autoindustrie, die seit Jahren mit einer
schwachen Nachfrage kampft. Heute ist jeder dritte Autobesitzer eine

Merkwiirdig - bis heute Frau, vor zehn Jahren war es erst jeder vierte (und fiir den Kauf von Auto
dachte ich, die gezielte eins und zwei siehe oben). Als Zielgruppe haben die Automobilhersteller
Ansprache von kauf- Frauen dennoch nicht im Visier. »Es gibt keine gezielte Ansprache von
kraftigen Zielgruppen Frauen, das Fahrzeug steht im Vordergrund«, so eine BMW- Sprecherin
sei das Herzstiick im Focus, und auch bei DaimlerChrysler wollte man 2005 »grundsatzlich
guten Marketings. nicht nur einzelne Zielgruppen ansprechen «. Merkwirdig - bis heute

dachte ich, die gezielte Ansprache von kaufkraftigen Zielgruppen sei das
Herzstiick guten Marketings.

Wahrnehmung von Prasentationen

Haben Sie was zu sagen - oder lesen Sie nur Folien vor?

Tag fir Tag wird in Tausenden von Prasentationen nach dem immerglei-
chen Ritual die Welt in Bullet Points erklart: Headline = fiinf Punkte >
nachste Folie. Kein Wunder, dass die Zuhorer laut Wall Street Journal

in 40 % aller Falle dahindammern und sich 44 % schlicht langweilen.

Nur 3 % aller Prasentation erreichen ihr Ziel, die Aufmerksamkeit des
Publikums: Sie begeistern. »Die Uberflussgesellschaft hat einen Uber-
fluss an ahnlichen Firmen, die ahnliche Mitarbeiter beschaftigen, mit
einer ahnlichen Ausbildung, die ahnliche Ideen haben, dhnliche Dinge
produzieren mit ahnlicher Qualitat«, so die Management-Vordenker Kjell
Nordstrom und Jonas Ridderstrale. Man sollte hinzufligen: »... und diese
Ideen und Produkte auch noch in ahnlicher Weise an die Frau oder an den
Mann bringen wollen.« Unten sehen Sie das typische Ergebnis. Prasenta-
tionen, die einschlafern, Werbung, die am Kundeninteresse vorbeigeht,
die immergleichen Produktmerkmale und Verkaufsstrategien — damit
sind die Markte des 21. Jahrhunderts nicht zu erobern.
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Herzlichen Dank fur den leiden-
schaftlichen Abend! Sie haben unsere
Erwartungen voll erfullt und uns mit lhrem
Vortrag begeistert. Von unseren Kunden haben wir
bisher nur positive Rlickmeldungen bekommen, Sie
haben wesentlich dazu beigetragen, dass es ein
rundum gelungener Abend war. Ich bin mir sicher,
dass dies nicht unsere letzte Zusammenarbeit
in unserem Netzwerk war und freue
mich auf den nachsten Kontakt.

Stefan Crivellin, WSS GbR

e

Gerne mochte ich mich nochmals ganz herzlich fir
das tolle Referat und ihre unkomplizierte und angenehme Art
bedanken. der Abend hat uns allen gro3en Spaf3 gemacht.
Tanja Gartmann, VP-Bank Aktiengesellschaft,
Vaduz, Liechtenstein

99
e

, , Viele waren regelrecht begeistert von der
Kombination aus rhetorischem Feuerwerk und
Gedankenanstof3en. Es war schon, Sie bei uns zu haben.
Friedrich Schmitt, Mitglied des Vorstands,

e

In der Reihe Campus fir Unternehmer ist in der
Financial Times Deutschland Ihr Buch (>Das tber-
zeugende Angebot<) auf Platz 7 in die Bestenliste

eingestiegen. Gerade diese Bestsellerliste ist sehr gut,
weil hier Qualitatives auch wichtig ist, und die Prasenz
auf dieser Liste immer eine Auszeichnung ist!

Rainer Linnemann, Campus Verlag
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Hallo Herr Scherer, habe Sie heute im

Central Krankenversicherung AG

99 °0

Immer, wenn ich eine bestimmte
Aufgabe losen muss und ich Rat suche,
habe ich mir ein Buch gekauft — Ihr Buch

»Das liberzeugende Angebot< habe ich mit
Begeisterung gelesen. Wenn zum Schluss
das Buch voller Marker-Markierungen
und Lesezeichen ist, spricht es Bande!
Nun sind wir auf diesem Gebiet keine An-
fanger, aber wenn ein Kunde wie Euro-
copter die Professionalitat eines Angebotes
lobt und dass man hiervon beeindruckt
ist, ist das bereits ein Kompliment.
Eine Vielzahl von Anregungen,
die ich sofort umsetzen konnte.
Niklas Weyer, Weyer GmbH

Kraftwerk erlebt. Kompliment und Gliickwunsch:
Ich konnte einige gute Impulse mitnehmen. ’ ’

Marco Teufel

99
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Vielen Dank fiir den tollen

Ihr Auftritt bei uns war Vortrag, ich habe selten einen
klasse. Und ich habe sehr so mitreiBenden Vortragenden ' '
viele Riickmeldungen von erlebt, wie Sie es sind!
Kollegen bekommen, die das Mag. Manuela Palotay, Aus ihrem Vortrag gestern Abend
auch so sehen. Gegenwartig Wirtschaftspsychologin werde ich einige interessante Punkte
wird in unserem Unternehmen auch fir meine Tatigkeit umsetzen.
sehr viel bewegt und sehr viel , , Fir diesen Gedankenanstof3 mochte
verindert. Wir sind da alle mit ich mich ganz herzlich bedanken.

groem Ernst bei der Sache Uschi Kolb, Galerie Haus Schneider

Da tat es gut, einmal auf
humorvolle, charmante und , ,
ungewdhnliche Art Inhalte
vermittelt zu bekommen, die ' '

uns alle tagtaglich mehr

oder weniger beschaftigen. Ok, fur einen Trekkingurlaub ist diese gebundene

Christoph Hartmann >Streitschrift gegen das Mittelmaf< von Marketing-

Central Krankenversicherung AG experten Hermann Scherer nicht wirklich geeignet.

Wer aber sein Gepack nicht herumschleppen muss,
der sollte sich von den stattlichen MaBen (24 x 32,5 cm)
, , und dem Kampfgewicht von fast zwei Kilo nicht ab-
schrecken lassen. »Jenseits vom Mittelmal« ist die
Marketingbibel fir alle, die es satt haben, lhre Produkte
fur Durchschnittspreise oder sogar darunter zu verkaufen.

Die 352 Seiten liefern Ideen, Strategien, Zitate, Grafiken,
Checklisten, die Wege aus der toten Mitte zeigen.

' ' Thomas Burzler, Sales Motion

Ihr herrlicher Humor hat den Vortrag

e

so kurzweilig gemacht, dass die 2 Stunden im Einri
in riesengrofles von Herzen

Fluge vergangen sind. Ich bin sicher, mir fallen in kommendes Dankeschén fiir die

den nachsten Tagen auch noch einige Anregungen »Jenseits vom MittelmaB-Box«, die

von lhnen ein. Herzlichen Dank dafir. ich heute von euch erhalten habe.

Petra Bath, Geschaftsfihrerin, Und ein ganz grofles Kompliment fir

die Box selber, finde die Art & Weise und
die Zusammenstellung echt einzigartig.

, , Patrick Burger

Ich habe Deinen Vortrag mit groiem

Interesse verfolgt: Du bist einmalig! , ,
Rolf Ruhleder

Tabuladata - Biiromanagement
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JENSEITS VOM
MITTTELMASS
DIE BOX

Hermann Scherer

Jenseits vom MittelmafB-Box
inklusive iPod shuffle

oder

Jenseits vom Mittelmaf-Box
inklusive USB Stick

Mehr Information:
www.jenseitsvommittelmass.com

5 kg geballte Motivation zum Aufstehen, Anfangen und Handeln!

Jenseits des MittelmafRes ist ein Platz fiir Sie reserviert. Hermann Scherer
zeigt lhnen mit seiner aus 25 Modulen bestehenden Erfolgsstrategie, wie Sie
ihn einnehmen. Glauben Sie ihm: Es gibt auch in Ihrer Firma viele Ansatz-
punkte, um besser zu werden. Sie missen Sie nur entdecken und in Angriff
nehmen. Mehr dazu erfahren Sie in seiner »Jenseits vom Mittelmaf3-Box«.

In der Box finden Sie:

01.1 Buch »Jenseits vom Mittelmal« - hier finden Sie Uber 10 Stunden
Erlebnisvortrag von Hermann Scherer mit iber 500 abgedruckten Folien
auf Uber 350 farbigen Seiten im gebundenen GroBformat (24 x 32,5 cm)

02. 1 Erfolgstagebuch »one chance a day«

03. 1 Wirfelkalender

04. 1 Horbuch »Sie bekommen nicht, was Sie verdienen, sondern,
was Sie verhandeln« (3 CDs) von Hermann Scherer

05. 1 Horbuch »Netzwerkstatt - Wie man Bill Clinton nach
Deutschland holt« (2 CDs) von Hermann Scherer

06. 1 Horbuch »30 Minuten fir eine gezielte Fragetechnik« (1 CD)

07. 16 verschiedene »Jenseits vom MittelmafB«-Postkarten als Block

08. 1 Chancenorange als Magnetset

09.1 Lesezeichen »Jenseits vom Mittelmafi«

10. 3 »grofle Steine« + 1 Kreidestift zum Beschriften der Steine

11. wahlweise 1 mit »Jenseits vom Mittelmafi« gravierter USB Stick
mit einem Text zum Thema »Jenseits vom MittelmafB« gesprochen
von Hermann Scherer.

12. oder 1 mit »Jenseits vom Mittelmaf« gravierter iPod shuffle mit
einem Text zum Thema »Jenseits vom Mittelmali« gesprochen
von Hermann Scherer und 1 Gutschein fiir die Vortragsreihen von
»Unternehmen Erfolg« im Wert von 50 Euro (Limited Edition - nur
1.000 verfiigbar)
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Mit Keywords zum Verkaufserfolg

Bei der Suche nach den Problemen der Kunden und den sie losenden
individuellen Nutzen lohnt es sich, die Aufmerksamkeit auf einen
scheinbaren Nebenschauplatz zu richten: die vom Kunden verwendete
Sprache. So hat eine Recherche in den USA ergeben, dass dort haufig
die Angebote an den Sprachgebrauch und die Sprachgewohnheiten der
Kunden adaptiert werden. Die Unternehmen benutzen von den Kunden
selbst geduflerte und fir den Kunden offenbar wichtige Formulierungen,
um diese als Keywords an geeigneten Stellen des Angebots wortwortlich
einzubauen. Nicht kreieren, sondern adaptieren, heif3t hier die Devise.
Beispiel: Der Inhaber eines Supermarkts, in dem Tiefkiihlkost verkauft
wird, lasst sich ein Angebot Gber neue Tiefkihlzellen machen, da die
bisher eingesetzten wahrend der Weihnachtstage kaputt gegangen sind.
In einem Gesprach mit einem Hersteller solcher Zellen formuliert er
seine Anforderungen unter anderem mit den Worten »Im Biiro mochte
ich ein grofles rotes Licht blinken sehen, wenn die Temperatur nur zwei
Grad von der Solltemperatur abweicht« und erzahlt von dem Ausfall
zum Weihnachtsfest. Beherzigt der Hersteller die Regel des Keyword-
Sellings konnte er beispielsweise folgendes Angebot fiir den Super-
markt-Besitzer formulieren: »Selbstverstandlich haben wir Threm
Wunsch entsprechend einen Temperaturfihler mit Anzeige vorgese-
hen, damit Sie im Biiro ein grofles rotes Licht blinken sehen, sobald

die Temperatur nur zwei Grad von der Solltemperatur abweicht.«

Und an anderer Stelle, vorzugsweise am aufmerksamkeitsstarken
Ende des Angebotes, kdnnte stehen: »...damit Sie das nachste
Weihnachtsfest ganz beruhigt feiern kénnen.«

Der Einsatz von treffenden Keywords basiert auf dem Wissen, was

fir den Kunden entscheidend ist. Er setzt daher eine prazise Bedarfs-
analyse voraus. Damit ist ein Zeiteinsatz verbunden, der sich lohnt,
denn welcher Kunde liebt es nicht, mit seinen eigenen Worten umgarnt
zu werden und feststellen zu kdnnen, dass der Anbieter ihm wirklich
zugehort hat und verstanden hat?

Was sich von Gedachtnistrainern lernen lasst

Selbstverstandlich bringen eine theoretisch perfekte Nutzenkommuni-
kation und Keyword-Selling wenig, wenn die Vorteile der eigenen An-
gebote nicht verinnerlicht und jederzeit prasent sind. Es gilt also, sich
die Nutzen einzupragen, wobei sich von den Techniken der Gedachtnis-
trainer lernen lasst. Manche Unternehmen haben das systematisiert -
wie beispielsweise eine amerikanische Trainingsorganisation. Dort
werden neuen Mitarbeitern an ihrem ersten Arbeitstag zunachst samt-
liche Inhalte und Nutzen der Dienstleistungen demonstriert. Es folgt die
Integration in ein spielerisches Gedachtnistraining, damit das Gelernte
leicht verankert werden kann. Das Ergebnis ist verbliiffend. Schon am
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Das Ergebnis ist verbliiffend.
Schon am Vormittag des ersten
Tages kennen die neuen Mitar-
beiter in der Regel alle Nutzen
des Unternehmens

Vielleicht der wichtigste Punkt:
die Darstellung der Unter-

nehmenspositionierung.

Vormittag des ersten Tages kennen die neuen Mitarbeiter in der Regel
alle Nutzen des Unternehmens und sind in der Lage, diese ohne Hilfs-
mittel zu beschreiben und zu erlautern. Der Manager of Instruction des
Unternehmens kommentierte dies so: »Jeder unserer knapp zehntau-
send Mitarbeiter und Partner sollte weltweit in der Lage sein, wenn er
um drei Uhr in der Nacht geweckt wird und nach unseren Nutzen ge-
fragt wird, sofort alle Nutzen, die wir bieten, in der richtigen Reihen-
folge mit den richtigen Worten aufzuzahlen und beschreiben zu kdnnen.«
(Earl Taylor, Dale Carnegie Training, Manager of Instruction, 1996).

Die Aral Service-Card GmbH prifte die Wirksamkeit der Merktechniken
in einem Pilotprojekt zur Angebotserstellung. Die Mitarbeiter sollten
die Fahigkeit erwerben, die im Kundengesprach anhand eines kleinen
blauen Miniatur-LKW-Modells vermittelten Vorteile im schriftlichen An-
gebot ebenso schlissig anhand eines Bildes dieses Miniatur-LKWs zu
beschreiben. Die Kunden wiirden damit diese Vorteile besser behalten
und unter der Vielzahl von Angeboten leichter der Aral Service-Card
GmbH zuordnen konnen. Der Erfolg des Projekts wurde vom Verkaufs-
leiter der Aral Service-Card GmbH bestatigt: »Seitdem wir im Gesprach
aktiv mit dem blauen Aral LKW arbeiten und im Angebot darauf Bezug
nehmen, fallt dem Team das Verkaufen leichter und es ist gleichzeitig
erfolgreicher.« [Niko Johannidis, Leiter des Vertriebs der Aral Card-
Service GmbH, Geschaftsbereich Fleet, 2002)

Das Unternehmen ins rechte Licht riicken

Bei aller Konzentration auf die Vermittlung der Nutzenvorteile darf
eines nicht vergessen werden: Die Darstellung des Unternehmens,

die auch in schriftlichen Angeboten wichtig ist. SchlieBlich werden

vor allem hoherwertige Produkte und Dienstleistungen immer auch
mit Blick auf das dahinter stehende Unternehmen, auf dessen Renom-
mee, Kompetenz und Image gekauft. Zumindest jedes umfangreiche
Angebot sollte daher zur Positionierung des Unternehmens, zu seiner
Geschichte sowie zu seinen Marken und Rechten Stellung nehmen.

Vielleicht der wichtigste Punkt: die Darstellung der Unternehmenspo-
sitionierung. Merkmale wie zum Beispiel das Marktfiihrungspotenzial,
die Unternehmensgrofle oder die durch innovative Entwicklungen
begriindete Vorreiterrolle werden von vielen Kunden mit besonderer
Leistungsfahigkeit assoziiert. Damit steigt der Abschlusswille, denn wer
mochte nicht gerne Geschafte mit der Nummer eins machen? Ob und
warum ein Unternehmen die Nummer eins ist, beantwortet Checkliste 5



1. Sind Sie die Nummer eins

durch eine Erfindung?

2. Sind Sie die Nummer eins
durch Grof3e?

3. Sind Sie die Nummer eins

als Produktspezialist?

4. Sind Sie die Nummer eins

beim Preis?

5. Sind Sie die Nummer eins
fur einen Verwendungsanlass?

6. Sind Sie die Nummer eins

durch Ihr Vertriebssystem?

7. Sind Sie die Nummer eins

in einer Zielgruppe?

*(nach Dr. Irene Gléckner-Holme: »Wie erkennt man
sein Marktfiihrungs-Potenzial ?«, salesprofi, 12/2000,
Wiesbaden, Gabler, 2000. Nr. 7 nach Hermann Sche-
rer: Verkaufen im Verdrangungswettbewerb, Unter-

nehmen Erfolg, Freising, Teilnehmerhandbuch, 2002
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Checkliste 5: Sind Sie die Nummer eins?*

Sony hat den Walkman erfunden, Hewlett-Packard den
Laserdrucker. Gibt es eine technische Entwicklung oder
Erfindung, bei der Sie der Erste sind?

Hertz ist die grof3te Autovermietung Amerikas, Betten Rid das grofite
Bettenhaus Miinchens. GroBe verspricht dem Kunden Leistungsfahig-
keit. Konnen Sie der Grofite fur ihn sein, wenn vielleicht auch nur in
einem Teilbereich oder in einer geografischen Region?

Wrigley's produziert ausschliefilich Kaugummis und ist damit weltweit
unangefochten die Nummer eins; Tetra ist weltweiter Marktfihrer fur
Zierfischfutter fir Aquarien. Haben Sie sich als Steuerberater auf Erb-
schaftsrecht spezialisiert, als Rechtsanwalt Strategien fiir Temposin-
der entwickelt?

Aldi ist der billigste Discounter, Rolls Royce die teuerste Nobelmarke.
Welche Extremposition konnen Sie besetzen?

Pronuptia hat sich auf Brautkleidung spezialisiert, Isostar trinkt
man nach dem Sport. So werden gezielt Anlasse abgeschopft.

Die wohl besten Beispiele fiir shopping-at-home sind Unternehmen
wie Tupperware und Avon. Aber auch Dell mit seinem einzigartigen
Direktvertrieb oder »Meine Familie & ich«, die als einzige Zeitschrift
an den Kassen im Supermarkt erhaltlich ist.

So gibt es den Winzer Vogel, der unter anderem alle Familien mit dem
Namen Vogel im Deutschland anschreibt, damit die ihren »eigenen«
Vogelwein zu Hause trinken konnen. Oder die Frau, deren Gro3mutter
an Sehschwache litt und die sich deshalb darauf konzentriert, Ver-
sicherungen und sonstige Dienstleistungen an Blinde zu verkaufen.
Eine Spezialisierung in die Tiefe statt in die Breite!

Ist ein Unternehmen im Hinblick auf einen dieser Punkte die Nummer
eins, dann hat es eine Poleposition inne. Diese sollte, mit der angemes-
senen Bescheidenheit, in schriftlichen Angeboten zum Ausdruck ge-
bracht werden. Das gilt auch fiir eine Unternehmenshistorie, auf die mit
Stolz zuriickgeblickt werden kann. Gerade in Zeiten der Schnelllebigkeit
und Hektik wird fir viele Kunden die Frage nach dem Sinn unseres
Handelns und Tuns immer bedeutender. Angebote kénnen diese Frage
auch dadurch beantworten, indem sie einen oder mehrere Blicke zu-
riickwerfen. Uberzeugungsprofis aus den USA liefern schon léngst die

156

157



LESE
PROBE

Auch die Marken und Rechte
eines Unternehmens sind
geeignet, dieses ins rechte
Licht zu riicken.

Hatte Hexal angemessen
reagiert, so hatte es sein
Nachahmerprodukt billiger
als das Original angeboten.

Geschichte, die »Story«, mit, die hinter dem Unternehmen beziehungs-
weise den Produkten steht. Ein gutes Beispiel dafiir ist Nike, das in sehr
emotionaler Weise die Herkunft seiner Sportschuhe erklart und dabei
auf den Beginn der Joggingkarriere in Amerika verweist. Heute haben
Nike-Schuhe Kultstatus, was wohl nicht zuletzt auch mit der Geschichte
des Unternehmens zusammenhangt.

Auch die Marken und Rechte eines Unternehmens sind geeignet,
dieses ins rechte Licht zu ricken. Dafiir genlgt oft bereits das kleine
»®« rechts oberhalb einer Bezeichnung, das auf den Schutz von Pro-
duktnamen oder Verfahren hinweist. Der Kunde zieht daraus Riick-
schliisse auf eine eigene Forschungsabteilung des Unternehmens,
selbst entwickelte Verfahren, fortschrittliche Produktionsweisen,
Besitz von Alleinstellungsmerkmalen oder einfach darauf, dass er

es mit dem Original und nicht einer bloen Kopie zu tun hat.

Beispiel: Die Zambon Group Italien ist der Erfinder eines der wichtig-
sten Arzneimittel unserer Zeit, des Acetylcystein. In Deutschland lief3
sie es unter dem Namen Fluimucil® (lateinisch sinngemaf: schleim-
verflissigend) von der Tochtergesellschaft Zambon Vertriebs GmbH
Deutschland vermarkten. Wahrenddessen wartete die Hexal GmbH
auf den Verfall des Patentschutzes und bot dieses Mittel danach als
generisches Arzneimittel an.

Die Bereitschaft der Apotheker, dieses zusatzliche Arzneimittel zu
listen, war gering, da sich das Original ja bereits auf dem Markt
hervorragend etabliert hatte. Fast jeder Arzt verschrieb haufig das
beliebte und wirksame Mittel Fluimucil®. Bei der Ausbildung von
Arzten in deutschen Krankenhdusern wird das Augenmerk jedoch
sehr stark auf die Vermittlung von Wirkstoffnamen, in diesem Fall
Acetylcystein, und nicht auf den Produktnamen (Fluimucil®) gerichtet.
So schrieben die meisten Arzte spater nach ihrer Niederlassung die
mittlerweile gebrauchliche Abkiirzung ACC fir Acetylcystein statt
Fluimucil® auf die Rezepte. Der Apotheker jedoch wusste, was
gemeint war und reichte dem Patienten das Produkt Fluimucil®.
Hatte Hexal angemessen reagiert, so hatte es sein Nachahmerprodukt
billiger als das Original angeboten, um Zambon damit zumindest
einige Marktanteile abzujagen. Die Hexal GmbH wahlte jedoch einen
anderen Weg und lief3 sich die uUbliche Abklrzung fir Acetylcystein,
den Begriff ACC, schitzen und vermittelte dies in seinen Angeboten
fur die Apotheker. Das Resultat: Die Apotheker listeten nun ACC®
akut von Hexal, und die Patienten erhielten dieses Produkt anstelle
von Fluimucil®. Heute ist Hexal mit ACC® akut unangefochtener
Marktfiihrer in Deutschland.
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Dieses Beispiel zeigt, welche Moglichkeiten ein Marken- oder Ver-
fahrensschutz hat. Er dient nicht nur der rechtlichen Absicherung,
sondern ebenso der positiven Wahrnehmung durch den Kunden.
»Namen sind Botschaften, Philosophien und Konzepte, die im Kopf
der Verbraucher konkret in einer Schublade abgelegt wurden und
jederzeit aktivierbar sind« (Peter Sawtschenko, Andreas Herden:
Rasierte Stachelbeeren, Offenbach, GABAL, 2000], bestatigt Peter
Sawtschenko diese Erkenntnis.

Zur Optimierung des Angebotes sind daher
folgende Fragen zu beantworten:
1. Welche Erfindungen oder Verfahren hat das
Unternehmen bisher entwickelt?
2. Welche Patente liegen vor?
3. Welche Gebrauchsmuster wurden bisher geschiitzt?
4. Welche Namen wurden beim Europaischen Patentamt eingetragen?
5. Welche Wort-Bild-Marke existiert?

Geschickt in die Angebotsformulierungen eingebaut, sind die Antworten
wichtige Puzzlesteine auf dem Weg zum iiberzeugenden Angebot.
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Platz 3 der Financial Times
Deutschland Bestseller-Liste

|

AL TIMES

Prioritaten setzen und Visionen entwickeln

Jeder erfolgreiche Mensch verfiigt Uber eine gesunde Portion strate-
gisches Denken. Bei meinen Recherchen zu diesem Buch stief3 ich
aber auf eine weitere Gemeinsamkeit: Fast alle diese Menschen halten
sich mehr im Traumquadranten auf. Um das zu klaren, bendtigen wir
ein Modell, das Sie wahrscheinlich gut kennen, da es sehr popular
geworden ist.

Sie finden es in Abbildung 3: die sogenannte Vier-Quadranten-Methode,
auch bekannt als »Eisenhower-Modell«. Alle Aufgaben, die wir im Laufe
unseres Lebens zu bewaltigen haben, lassen sich in vier Bereiche un-
terteilen: »wichtig und dringend«, »dringend, aber nicht ganz so wich-
tig«, »wichtig, aber nicht ganz so dringend«, »nichtwichtig und nicht
dringend«. Am einfachsten gelingt uns das, wenn wir die vier genannten
Beschreibungen in Beziehung zueinander setzen. Dazu bilden wir als
erstes eine Matrix mit den vier Begriffen, die dann logischerweise aus
vier Feldern besteht, die ich im Folgenden als »Quadranten« bezeich-

nen mochte.

1. Quadrant = A-Quadrant (dringend und wichtig)

In diesen Quadranten gehdren alle Aufgaben, die wichtig und dringend
zugleich sind. Also zum Beispiel das langst Uberfallige Angebot aus-
zuarbeiten und zu versenden, von dem Sie annehmen, das es gute
Erfolgschancen hat.. Oder aber, auch fir den Privatmann beziehungs-
weise die Privatfrau relevant, die Steuererklarung abzuschlief3en,
deren Abgabetermin bereits verstrichen ist

2. Quadrant = B-Quadrant (wichtig, aber nicht ganz so dringend)

In diesen Quadranten gehdren alle Aufgaben, die wichtig, aber nicht
ganz so dringend sind. Also zum Beispiel die Entwicklung strategischer
Zukunftsvisionen fur hr Unternehmen oder aber auch die regelmafige
Pflege von Kontakten mit zu Freunden und Bekannten im Privatleben.

3. Quadrant = C-Quadrant (dringend, aber nicht ganz so wichtig)

In diesen Quadranten gehdren alle Aufgaben, die dringend, aber
nicht ganz so wichtig sind. Der Anruf bei der Schwiegermutter, die
»dringend« darauf wartet, zuriickgerufen zu werden (vermutlich,
weil sie in der Zeitungsbeilage dieses unglaublich giinstige Sonder-
angebot gesehen hat, das ihr unbedingt jemand mitbringen sollte).
Oder die Ausarbeitung eines schon mehrfach angeforderten Sitz-
planes fur die nachste Abteilungsleiterkonferenz, bei der Kollege
Miiller allen Herren ein Zigarrenetui und allen Damen ein Parfum-
flaschchen auf den Platz stellen will.
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Am besten, Sie versuchen
einmal selbst, verschiedene
Aufgaben einem der vier

Quadranten zuzuordnen.

4. Quadrant = D-Quadrant (nicht wichtig und nicht dringend)

In den vierten Quadranten gehoren alle Aufgaben, die weder dringend,
noch wichtig sind. Und wenn sie weder das eine noch das andere sind,
dann sollten wir uns fragen, warum wir diese Giberhaupt tbernehmen
oder erledigen mussen. Eine logische Schlussfolgerung ist, diese Dinge
nicht zu tun. Deshalb heif3t dieser Quadrant fir mich einfach »Papier-
korb-Quadrant«. Lange Zeit hatte ich auf meinem Kalender eine kleine
Karte mit der Frage: »Bringt dich das, was du jetzt gerade tust, wirklich
deinen Zielen naher? « Die konsequente Beantwortung dieser Frage
war geradezu verbliffend und hatte zur Folge, dass ich von diesem Zeit-
punkt an viele scheinbar wichtige Dinge in den Papierkorb fallen lies.
Dies hilft die richtigen Prioritaten zu setzen. Und genau darum geht es.

Sind die Unterschiede deutlich geworden? Gut. Am besten, Sie versu-
chen einmal selbst, verschiedene Aufgaben einem der vier Quadranten
zuzuordnen. Na? Meistens ist es ja ganz einfach, diese imaginaren
Aufgaben zuzuordnen, manchmal aber ist die Unterscheidung gar nicht
so leicht. Eine korrekte Zuordnung kann dennoch relevant fir |hr Leben
oder die Zukunft Ihres Unternehmens sein! Viele Menschen setzen ihre
Prioritaten allerdings véllig falsch.

Unproblematisch ist es meistens noch, wenn es darum geht, Aufgaben,
die wichtig und dringend zugleich sind, die hdchste Prioritat zuzuwei-
sen. Dass solche Dinge als allererstes und mit entsprechender Konse-
quenz »abgearbeitet« werden miissen, stellt wohl niemand infrage.
Schwieriger wird aber schon die Entscheidung, ob wichtigen (aber nicht
dringenden) oder dringenden (aber nicht wichtigen) Aufgaben im Zwei-
felsfall der Vorzug gegeben werden sollte!

Wenn ich danach gefragt werde, welchen von diesen Aufgabenarten im
Zweifelsfall eine hohere Prioritat eingeraumt werden muss, antworte
ich immer: »Stellen wir uns einmal vor, wir sind gemeinsam mitten in
der heiflesten Phase eines entscheidenden Kundengesprachs, bei dem
es um einen wirklich grof3en Auftrag geht. In diesem Moment fallt mir
ein, dass ich vergessen habe, an meinem Auto das Licht auszuschalten.
Was wiirden Sie mir raten um was soll ich mich jetzt zuallererst kiim-
mern? Sicher werden Sie mir zustimmen, dass es das Beste sein wird,
im Raum zu bleiben und von der Erfolgspramie fir den abgeschlosse-
nen Auftrag eine neue Batterie zu kaufen.« Leider entscheiden sich
viele Menschen in ahnlichen Situationen genau umgekehrt! Menschen
lassen sich von den dringenden Aufgaben aus dem C-Quadranten von
wesentlich wichtigeren Aufgaben aus dem B-Quadranten abbringen!
Ja, schlimmer noch, manche Menschen kiimmern sich sogar, trotz
knapper Zeit, in kaum nachzuvollziehendem Umfang um Aufgaben



D-Quadranten-Aufgaben
sind oft einfacher als andere,
manchmal machen sie auch

richtig SpaB...

Viele B-Aufgaben werden,
sofern sie nicht rechtzeitig

erledigt werden zu A-Aufgaben.

LESE
PROBE

aus dem D-Quadranten, also um Aufgaben, die weder wichtig noch
dringend sind! Es stellt sich die Frage: Warum tun sie das?

Nun, ganz einfach: D-Quadranten-Aufgaben sind oft einfacher als
andere, manchmal machen sie auch richtig Spaf3... kurzum mit diesen
Aufgaben konnen wir uns wunderbar ablenken! Sicher, manchmal
wirde es wesentlich angehmer, die Angebote fiir den neuen Laptop
zu »prifen« aber viel wichtiger ist es doch, sich um die Zusammen-
setzung der neuen Auflendienstmannschaft zu kiimmern!

Mit D-Quadranten-Aufgaben »driicken« sich viele von uns vor den
wirklich wichtigen oder dringenden Aufgaben und beruhigen sich
zugleich damit, »enorm viel gearbeitet zu haben«. Ausschlaggebend
ist aber, wie effektiv dieses Arbeiten war!

Dass A-Quadranten-Aufgaben (wichtig und dringend) bevorzugt ab-
gearbeitet werden sollten, steht aufler Zweifel. Allerdings missen die
B-Quadranten-Aufgaben (wichtig, aber nicht dringend) ein wesentlich
starkeres Gewicht bekommen und zwar zulasten der C-Quadranten-
Aufgaben (dringend, aber nicht wichtig). Die D-Quadranten-Aufgaben
(nicht wichtig, nicht dringend) schlieBlich kénnen Sie im Zweifelsfall
gleich in den realen (oder geistigen) Abfalleimer werfen!

Wenn wir den B-Quadranten genauer ansehen, dann lassen sich Unter-
scheidungen treffen. Viele B-Aufgaben werden, sofern sie nicht recht-
zeitig erledigt werden zu A-Aufgaben. Die Steuererklarung, die in sechs
Wochen abgegeben werden muss, ist heute wichtig, nicht dringend.
Wenn wir damit Uber finf Wochen warten, dann wird sie allerdings drin-
gend. Dies ist letztlich eine Aufgabe, die von Gbergeordneter Stelle kon-
trolliert oder »getrieben« wird. Zusatzlich gibt es Bereiche, die nie von
auflen angemahnt werden, auf deren Weiterentwicklung eben niemand
ein Auge wirft. Wahrend es unwahrscheinlich ist, dass Sie die Steuerer-
klarung nicht machen, so konnen andere Dinge, die nicht weiter verfolgt
werden, schnell untergehen. Dazu eine Frage:

Gibt es in Ihrem beruflichen oder privaten Leben Dinge, deren erfolgrei-
che Erledigung Sie einen signifikanten Schritt nach vorne bringen wiirde?
Lassen Sie mich Ihnen dies an zwei Beispielen naher erlautern. In mei-
ner Branche ist es wichtig, einmal ein Buch geschrieben zu haben.

Es kam aber nie jemand auf mich zu und forderte mich dazu auf. Au3er-
dem mochte ich gern noch ein wenig mehr meiner Lebenszeit in New
York verbringen, eine Verbesserung meiner Fahigkeiten, Prasentatio-
nen in englischer Sprache abzuhalten, ware dazu wichtig. Jedoch sorgt
keiner auf3er mir daflir, dass ich es auch wirklich tue.

Deshalb untergliedere ich den Quadranten B gerne in Aufgaben, die

von auBen getrieben sind, die Steuererklarung und Ahnliches. Und

in den Bereich, den ich den Traumquadranten nenne, in dem sich
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Gute Networker
sind Traumerfiiller.

Helfen Sie lhrem
Gegeniiber, im
Traumquadranten
zu arbeiten.

Winsche, Traume, Ideen und Vorhaben befinden, deren Erreichung
uns einen deutlichen Schritt nach vorne bringen wiirden, doch deren
Umsetzung oft durch die Erledigung aller anderen Dingen (A, B, C

und D] verhindert wird.

Darum nochmals die Frage: Gibt es in Ihrem beruflichen oder privaten
Leben Dinge, deren erfolgreiche Erledigung Sie einen entscheidenen
Schritt nach vorne bringen wiirde? Bitte denken Sie dariiber einmal
kurz nach.

Erfullen Sie Traume!

Was stellen Verliebte nicht alles auf die Beine, um den oder die Ange-
betete gliicklich zu machen? Ganze TV Show-Redaktionen leben davon,
Traume zu erfiillen. Und auch Sie fanden es sicher klasse, wenn es da
jemanden gabe, der lhre Wiinsche wahr macht, oder zumindest dabei
hilft, dass sie Wirklichkeit werden.

Gute Networker sind Traumerfiller oder zumindest Traumerfillungs-
assistenten. Lassen Sie uns diese Erkenntnisse in Beziehungen Uber-
tragen. Erfolgreich ist jede Art von Zielsetzung, die lhrem Gegeniiber
hilft seine Traume zu erreichen. Dies kann in verschiedenen Auspra-
gungen stattfinden.

Zum einen ist es durchaus maglich, dass Ihr Gegenliber seine eigenen
Traume oder Vorstellungen nicht oder nur teilweise kennt. Oder sie
sind ihm zumindest nicht mehr sehr prasent oder bewusst. Viele
Menschen und Unternehmer verdrangen lhre Wiinsche, Visionen und
Vorstellungen oft aus dem Bewussten, da es zu viele Erlebnisse und
Erfahrungen gab, die ein Realisieren der Vorhaben unmaglich scheinen
lieBen. Oftmals tut die interne Unternehmenspolitik, die negative
Markteinschatzung oder das fehlende Wissen ber Moglichkeiten ihr
Ubriges dazu. Ich kannte einmal einen leitenden Mitarbeiter, der sich
in einem Gesprach plotzlich daran erinnerte, wie gerne er eigentlich
mit Worten umging und wie gerne er sich wiinschte Texte zu verfassen.
Vollig unerwartet wurde ihm dieser Wunsch sehr deutlich.

Wenn Menschen wissen, was sie wollen, dann gibt es viele Ansatz-
punkte dariiber zu sprechen, wie sie dieses erreichen konne. Helfen
Sie lhrem Gegenuber, im Traumquadranten zu arbeiten oder nehmen
Sie ihm wichtige Bereiche ab.

In dem Falle des leitenden Mitarbeiters mit der Neigung zum Schreiben
gab ich den Tipp, ein Buch zu verfassen, stellte Kontakte zu Verlagen
her und schlug diverse Moglichkeiten der Unterstiitzung vor. Finden Sie
darum im Gesprach heraus, wie A oder C-Aufgaben leichter erledigt
werden konnen. Der geringste mogliche Ansatz ist es, den Menschen



Als Networker und
Kooperationspartner
sind Sie unentbehrlich.

Antworten auf Fragen
geben, die noch gar

nicht gestellt wurden.
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zu helfen, die kleinen Dinge besser zu l6sen, damit sie sich mehr
auf die B-Aufgaben oder noch besser auf den Traumquadranten
konzentrieren konnen.

Als Networker und Kooperationspartner sind Sie allerdings umso
unentbehrlicher, je mehr sich lhre Tipps, Ideen, Nutzen oder Koope-
rationen um die grof3en Ziele und Wiinsche Ihres Gegeniibers und
deren Erreichbarkeit drehen. Umso weniger, je kleiner die Korrelation
zwischen der Zusammenarbeit mit Ihnen und der Erreichung der
groflen Ziele ist, desto grofler wird die Gefahr, dass das Gesprach
verkirzt und die mogliche Kommunikation, geschweige denn
Kooperation, kurz und oberflachlich verlauft.

In meinen Beratungsgesprachen, die ich neben meinen Vortragen
noch fihre, sehe ich meine Verantwortlichkeit gegentiber dem Kun-
den gerne in zweifacher Hinsicht. Zum einen bin ich natirlich dazu
da, all die Fragen, die mir gestellt werden, sinnvoll zu beantworten.
Das ist sicherlich die Mindestanforderung an einen Berater oder
Coach. Doch selbst da gibt es Dienstleister, die mit manchen Inhalten
eher zuriickhaltend sind, und nicht zu viel Informationen preisgeben,
um sich weitere Beratungstage zu sichern. Gleichzeitig glaube ich,
dass selbst eine hervorragende Beantwortung aller Fragen nur ein
Teil einer hochqualifizierten Beratung sein kann. Die Extrameile, die
ich immer zu gehen versuche, besteht darin, auch Antworten auf
Fragen zu geben, die mein Klient mdglicherweise so noch gar nicht
gestellt hat. Fragen, von denen ich weif3, dass sie mein Gegeniber in
der Zukunft beschaftigen werden. Fragen, die vielleicht im Nacharbei-
ten oder im Vorausdenken der zukiinftigen Situation entstehen konnen.
Dies halte ich fir extrem wichtig, um langfristigen Erfolg zu sichern.

Ahnlich spannend kann es sein, wenn Sie mit den Informationen,

den Tipps oder den Empfehlungen oder sonstiger Unterstitzungen,
die Sie mit Ihrem Gegentiber zukommen lassen, nicht nur das liefern,
was erwartet wird, sondern noch Uber den einen oder anderen Teller-
rand hinausblicken und somit auch Antworten auf Fragen geben, die
noch gar nicht gestellt wurden.
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Erfolgreiche Verhandler scheuen nicht die Konkurrenz

Wenn Sie heute Verkaufer fragen: »Was ist das Besondere an lhrem
Produkt und welchen Nutzen bieten Sie?«, dann horen Sie drei klassische
Antworten: »Qualitat, Service und Kompetenz.« Manchmal kommen noch
ganz besondere Aussagen wie zum Beispiel »Wir sind |hr Partner!«

Nichts als unbegriindete Oberbegriffe. Es bleibt nach wie vor die Frage:
Womit hebt sich dieses Produkt oder diese Dienstleistung von anderen ab?

Deshalb madchte ich Sie animieren: Sagen Sie nicht das, was |hre Mit-
bewerber sagen, sondern sagen Sie etwas Anderes, etwas Spezielles,
etwas Konkretes.

Wenn Sie zum Beispiel den Oberbegriff Qualitat in [hrer Argumentation
haben, konnen Sie sich fragen: »Welchen Nutzen bietet denn meine
Qualitat?« oder »Durch welche Merkmale wird diese Qualitat als solche
wahrgenommen?« Und formulieren Sie Unterpunkte wie Verarbeitung,
Lebensdauer, Sonderleistungen usw. Stellen Sie sich bei diesen Unter-
punkten wiederum die Fragen: »Welchen Nutzen hat der Kunde durch die
Verarbeitung? Durch die Lebensdauer? Welche griffigen Beispiele gibt es?«

»Wir haben schon unseren Lieferanten!« ist eine Aussage, die Sie als
Herausforderung annehmen sollten. Ein Beispieldialog mag demon-
strieren, was gemeint ist:

Kunde: Wir haben keinen Bedarf, wir arbeiten schon

mit der Firma XYZ zusammen.

Verkaufer: In welchen Bereichen lhres Unternehmens
arbeiten Sie mit XYZ zusammen?

Kunde: In allen.

Verkaufer: Sie wissen ja, das Bessere ist des Guten Feind.
Lassen Sie uns ein Gedankenspiel machen. Nehmen wir
einmal an, Sie wiirden einen kleinen Teil Ihres Bedarfs durch
uns abdecken. Was wiirde der Mitbewerber dazu sagen?
Kunde: Das wiirde ihm nicht gefallen.

Verkaufer: Was denken Sie, wie wiirde sich dies auf die
Qualitat oder die Bemiihungen von XYZ auswirken?

Kunde: Er wiirde sich sicherlich anstrengen, damit wir von
seiner Qualitat iberzeugt sind.

Verkaufer: In einigen Fallen gehen Lieferanten noch

weiter und bieten sogar noch glinstigere Konditionen.
Kunde: Das ist gut moglich.

Verkaufer: Also angenommen, Sie nehmen uns probeweise
als zusatzlichen Lieferanten in einem Teilbereich mit auf und
Sie sind mit uns - wider Erwarten - nicht zufrieden. Dann kénnen
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Maoglichkeiten ersinnen,
um den Kunden fir sich

zu gewinnen.

Lassen Sie sich durch die
Reaktionen lhres Verhand-
lungspartners emotional

nicht irritieren .

Sie uns gerne den Auftrag (ohne Begleichung der Rechnung] kiindigen
und uns in hohem Bogen rauswerfen. Dennoch hatte sich etwas geandert.
Die Qualitat und die Bemiihungen lhres bisherigen Lieferanten hatten sich
wahrscheinlich etwas gesteigert und maglicherweise hatten sich auch die
Konditionen verbessert.

Schaffen wir es — und davon gehe ich aus - tatsachlich eine noch bessere
Qualitat als XYZ zu liefern, so haben Sie mit uns als Lieferanten eine weitere
Qualitatssteigerung erreicht. Also egal was passiert, die Vorteile liegen
ganz auf lhrer Seite, da so oder so eine Verbesserung erreicht wird. Und
das Risiko liegt ganz auf unserer Seite.

Seien Sie kreativ, wenn es darum geht, Moglichkeiten zu ersinnen, wie Sie
den Kunden fiir sich gewinnen kénnen.

Erfolgreiche Verhandler konzentrieren sich auf die Sache, um die es geht
Wir alle sind viel mehr von Emotionen gesteuert als wir es gerne wahr-
haben mochten, aber wir sind diesen Emotionen keineswegs hilflos
ausgeliefert. Gute Verhandler wissen: Es geht um die Sache und nicht

um die Emotionen daruber.

Erfolgreiche Verhandler kennen nicht nur die Reaktionsmuster ihrer
Kunden, sondern auch die eigenen. Es gelingt ihnen, sich weitgehend
»im Griff« zu haben. Sei es, dass |hr Gegeniiber gleich mit Vorwirfen
startet, zum Beispiel dem Hinweis auf zuriickliegende Reklamationen,
dass er Desinteresse demonstriert oder sich machtvoll gibt, indem er
beispielsweise eigene Mitarbeiter vor lhren Augen zurechtweist.

Denken Sie wahrend Sie verhandeln immer daran, dass Sie sich durch

die Reaktionen und Handlungsschritte lhres Verhandlungspartners nicht
emotional irritieren lassen. Fassen Sie es nicht als personliche Krankung
auf, wenn der Kunde sein Verhandlungs-Know-how an lhnen anwendet.
Machen Sie sich sofort bewusst, dass er taktiert. Konzentrieren Sie sich auf
die Fakten, richten Sie Ihren Blick auf die inhaltlichen Kernpunkte. Bleiben
Sie ruhig und fragen Sie sich: »Warum tut er das? Was will er erreichen?
Was muss ich tun, um dem zu begegnen?«

Uberlegen Sie immer: »Was habe ich bisher konkret erreicht? Wo stehe ich
jetzt in der Verhandlung im Vergleich zu vor einer Stunde, gestern, letzte
Woche?« und sehen Sie den Fortschritt.

Natiirlich kdnnen Sie Entriistung iiber eine AuBerung oder eine Forderung
Ihres Kunden zeigen, aber nicht, weil Sie im tiefsten Innern getroffen sind,
sondern weil Sie dies |hrerseits als iberlegte Handlung einsetzen. Wenn
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Sie dafiir sorgen, dass Ihr Gegentiiber aufler sich gerat, wird sich kurz
danach bei ihm ein schlechtes Gewissen einstellen und wenn das so ist,
haben Sie schon wieder einen Pluspunkt fiir sich gemacht, denn er wird
um Wiedergutmachung bemiht sein.

Behalten Sie auf jeden Fall die Kontrolle Uber sich. Wenn Sie sich so
argern, dass Sie wirklich auf3er sich geraten, werden Sie immer verlieren.
Wenn Sie sich emotional verstricken, verlieren Sie namlich den Blick fir
das Wesentliche. Ihr Gegenliber mag Ihnen unfair erscheinen oder ihrer
Meinung nach unangebracht auftreten. Egal. Genaugenommen geht es
doch nur darum, ob die Konditionen, auf die Ihr Kunde bereit ist einzuge-
hen, fir Sie attraktiv und akzeptabel sind.

Erfolgreiche Verhandler haben kein

tibermaBiges Bediirfnis gemocht zu werden

Fir jeden von uns sind Wohlwollen und Akzeptanz durch unsere Mitmen-
schen geradezu lebensnotwendig. Wir richten unser Handeln oft bewusst
oder auch unbewusst darauf aus, Zuneigung, Anerkennung und Bestati-
gung von anderen zu erhalten. Machen Sie sich immer wieder bewusst,
dass ein gewisses Potential an Ablehnung geradezu Basis der verkau-
ferischen Tatigkeit ist. Immer wieder wird der Verkaufer Zuriickweisung
erfahren und sich mit der Frustration durch ein »Nein« des Kunden aus-
einandersetzen mussen. Es ist ein Teil seines Berufs! Wenn Sie es so
sehen, dass es eine Seite lhres Erfolges ist, wird es Ihnen leichter fallen,
schwierige Phasen und Situationen zu Gberwinden.

Lassen Sie sich also nicht von der Notwendigkeit leiten, gemocht zu werden.
Sie werden es sowieso nicht schaffen, es jedem recht zu machen. Zu Recht
heif3t es everybody’s darling ist everybody’s »Depp«. Wer das Ubertriebene
Beddrfnis hat, gemocht zu werden, wird kein guter Verhandler sein, weil er
Konflikte zu sehr flrchtet.

Sie kdnnen sicher sein, dass ein hohes Maf3 Anerkennung - wenn auch
oft erst spater - genau daraus erwachst, dass Sie an lhren Grundwerten
festhalten und Rickrat beweisen. Wir achten und wertschatzen die Men-
schen, wenn sie fiir ihre Prinzipien gerade stehen, selbst wenn es nicht
unsere eigenen sind.

168

169



LESE
PROBE

Erfolgreiche Verhandler wissen,

dass auch die andere Seite unter Druck steht

Ihr Verhandlungspartner ist ebenso wie Sie einem Erfolgsdruck ausge-
setzt. Nur scheint es Ihnen nicht so. Sie sehen nicht, wie wichtig es fir den
anderen ist, mit lhnen zu einem Abschluss zu kommen. Unter Umstanden
ist die andere Seite auf Sie angewiesen. Warum glauben wir immer, dass
wir die unglinstigere Ausgangsposition haben? Weil wir um unsere eigenen

Typischerweise glaubt Note wissen, nicht aber um die des Kunden. Typischerweise glaubt jede
jede Seite, dass sie das Seite, dass sie das schwachere Blatt hat. Oft meinen wir falschlicherweise,
schwachere Blatt hat. eine enorm schlechte Verhandlungsposition zu haben, weil wir eben so

viele Faktoren und Zusammenhange nicht kennen.

Lassen Sie sich nicht beirren, wenn der Kunde zu Ihnen sagt: »Ich habe
etliche andere Lieferanten, die das Gleiche fur weniger Geld anbieten«.
SchlieBlich gibt es einen Grund, dass der Kunde Uberhaupt mit Ihnen
verhandelt. Vergessen Sie das nicht!

Erfolgreiche Verhandler stellen sich manchmal dumm

Gelegentlich kann es schlau sein, sich dumm zu stellen. Der Grund dafir
ist einfach: Menschen tendieren dazu, Mitleid zu haben mit denen, die
sie fir weniger klug oder weniger gut informiert halten. Selten gibt es
Menschen, die daraus skrupellos ihren Vorteil schlagen wiirden. Sich
dumm zu stellen, schaltet beim anderen den Wettkampfgedanken aus.
Er muss nicht mit Ihnen konkurrieren, wenn Sie sich schwach zeigen.
Vielmehr ist er Ihnen behilflich. Sie konnen gut fragen: »Wiirde es lhnen

etwas ausmachen, mir das zu erklaren?«

Denken Sie nur einmal an den beriihmten Filmdetektiv Columbo im

Denken Sie nur einmal zerknitterten Mantel. Seine Strategie: Er stellte es immer so clever an
an den beriihmten Film- indem er sich dumm stellte. Die Mdrder waren stets versucht, ihm bei
detektiv Columbo im der Losung des Falles zu helfen, weil er gar so hilflos erschien und
zerknitterten Mantel. lieferten dabei genau die Informationen, die er bendtigte.

Erfolgreiche Verhandler nutzen den Zeigarnik-Effekt

Der Zeigarnik-Effekt ist eine von der Psychologin Bluma Zeigarnik
entdeckte und beschriebene Erscheinung. Grundlegende Aussage der
Psychologin ist, dass unerledigte Handlungen besser erinnert werden
als erledigte und auf3erdem eine verstarkte Tendenz hinterlassen, sich
immer wieder damit auseinanderzusetzen.

Was fur einen Vorgang beschreibt dieses Prinzip genau? Fast jeder
Mensch hat verschiedene Dinge, die unerledigt sind. Da ist zum Beispiel
die Steuererklarung, die wir schon langst machen wollten; da ist der
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Fahrradreifen, den wir schon seit Wochen aufpumpen wollten; da ist das
Gesprach, das wir fortfihren wollten, und, und, und... Bluma Zeigarnik

hat herausgefunden, das unser Gehirn wie ein riesiges Schubladensystem
funktioniert. Immer, wenn wir eine Sache beginnen und nicht zu Ende
fihren oder nicht zu Ende fihren konnen, dann bleibt diese Schublade offen
und wir stolpern dariiber. Je mehr Schubladen wir gedffnet haben, um so

weniger kénnen wir uns auf unsere momentane Tatigkeit konzentrieren.

Der beschriebene Zeigarnik-Effekt greift natirlich nicht nur in Bezug auf
Tatigkeiten. Gerade in einer Verhandlungssituation kann der Verweis auf

ein zweites Problem unsere Konzentration enorm ablenken. Dies wird von
vielen Gesprachspartnern oftmals unbewusst, vielfach aber auch bewusst
eingesetzt, um uns entweder zu verwirren oder zu lenken.

Dies kann mit folgenden Worten erfolgen um Aufmerksamkeit zu erreichen:
»Guten Tag, Herr Kunde, heute habe ich IThnen etwas ganz Besonderes mit-
gebracht, das ich Ihnen im Laufe des Gesprachs noch zeigen werde. Am Ende
unseres Gesprachs habe ich noch eine besondere Uberraschung fiir Sie.«

Lassen Sie sich selbst von lhrer eigenen Konzentration auf noch nicht
abgehakte Themen (»offene Schubladen«] nicht ablenken und nutzen Sie
die Nennung noch nicht geklarter Bereiche, um andere Gesprachspartner
neugierig zu machen bzw. lber »offene Schubladen stolpern zu lassen«.
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Beispieldialog fiir die Anwendung von Situations- und

Problemfragen unter Einbeziehung von Auswirkungs-Fragen

Verkaufer (Problemfrage):
Und wie schwierig sind die Meiermann-Maschinen
in der Bedienung?

Kunde (Implizierter Bedarf):
Sie sind schwierig, aber wir haben gelernt, damit umzugehen.

Verkaufer (Auswirkungs-Frage):
Sie sagten ziemlich schwierig. Wie wirkt sich das auf lhre
Produktion aus?

Kunde (sieht nur ein kleines Problem):
Kaum, denn wir haben 3 Spezialisten dafiir.

Verkaufer (Auswirkungs-Frage):
Wenn Sie nur 3 Spezialisten haben, fihrt das nicht zu
Produktionsengpassen?

Kunde (sieht immer noch kein Problem):
Nur, wenn einer der Spezialisten geht.

Verkaufer (Auswirkungs-Frage):
Das klingt, als ob die Schwierigkeiten in der Maschinenfihrung
zu einer hoheren Fluktuation fihren. Ist das so?

Kunde (sieht das groBere Problem):
Sicher, die Maschinenfiihrer haben keine Lust auf die Meiermann-
Maschinen und bleiben deshalb nicht lange.

Verkaufer (Auswirkungs-Frage):
Was bedeutet diese Fluktuation in Bezug auf Einarbeitungs-
und Trainingskosten?

Kunde (sieht groBeres Problem):

Nun, bis der neue Maschinenfiihrer effektiv arbeitet, kostet das
rund 4.000 Euro Produktionsausfall in den ersten 3 bis 4 Monaten.
Dazu kommen 1.200 EUR fir ein spezielles Meiermann-Seminar
sowie Reisekosten, also gut insgesamt 6.000 Euro pro Maschinen-
fihrer. Allein dieses Jahr haben wir schon 5 ausgebildet.

Verkaufer (Auswirkungs-Frage):
Das sind also mehr als 30.000 Euro Trainingskosten in weniger
als 6 Monaten. Wenn Sie 5 Maschinenfiihrer in einem halben
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Wenn Sie die Arbeit nach
drauf3en vergeben, wird das
auch nicht gerade billiger.

So betrachtet, sind die
Dinger wirklich ein

grofles Problem!

Jahr ausgebildet haben, dann - vermute ich - hatten Sie zu keiner
Zeit 3 Profis in der Produktion. Zu welchen Ausfallen hat das gefiihrt?

Kunde:
Im Prinzip zu keinem. Wann immer wir einen Engpass hatten,
gab es Uberstunden oder die Arbeit wurde nach draufien vergeben.

Verkaufer (Auswirkungs-Frage):
Haben die Uberstunden die Kosten nicht noch weiter in die
Hohe getrieben?

Kunde (fangt an, das Problem zu begreifen):

Ja, wir zahlen fir Uberstunden viel mehr. Und trotz dieser guten
Bezahlung haben die Maschinenfihrer die Wochenendarbeit satt.
Das ist wohl einer der Griinde fiir die hohe Fluktuation.

Verkaufer:

Wenn Sie die Arbeit nach drauf3en vergeben, wird das auch

nicht gerade billiger. Wirkt sich der Einsatz von Subunternehmern
auch in anderer Hinsicht - zum Beispiel auf die Qualitat - aus?

Kunde:

Das macht mir am meisten Kopfschmerzen. Ich kann die haus-
interne Qualitat zu 100 Prozent garantieren, aber drauflen bin
ich anderen ausgeliefert.

Verkaufer (Auswirkungs-Fragel:
Subunternehmer einzusetzen, liefert Sie deren Termintreue
oder Untreue aus?

Kunde:
Héren Sie mir blof3 damit auf! Ich habe gerade 3 Stunden Sherlock
Holmes gespielt, um eine verspatete Sendung zu finden.

Verkaufer (fasst zusammen):

Also, fihrten die Schwierigkeiten in der Meiermann-Maschinen-
Bedienung dazu, dass Sie dieses Jahr schon tiber 30.000 Euro in
Trainingskosten investiert haben. Produktionsengpasse fuhren zu
teueren Uberstunden oder zwingen Sie, Arbeit nach drauf3en zu
vergeben. Subunternehmer liefern zum Teil schlechtere Qualitat
und halten die Lieferfristen nicht ein.

Kunde:
So betrachtet, sind die Dinger wirklich ein grof3es Problem!

Verkaufer:
Jetzt ist mir klar, warum die Problemlosung fiir Sie so wichtig ist.
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Dahinter verbirgt sich folgende Strategie:

1. Der Verkaufer nutzt Ist-Zustands-Fragen und stellt dadurch
einen ersten personlichen Kontakt zum Kunden her.

2. Die Problemfragen bewirken, dass der Kunde sich tber seine
Probleme und Bedirfnisse klar wird.

3. Diese analysiert der Verkaufer mit Hilfe von Auswirkungs-
Fragen, so dass der Kunde das Problem in all seinen unmittelbaren
Auswirkungen fiur sich nachvollziehen kann.

4. Anschlielend veranlasst der Verkaufer den Kunden mit Hilfe
von Zusammenfassungs-Fragen dazu, ein die Kunden-Probleme
losendes und Nutzen bringendes Angebot als einzig sinnvolle
Handlungsalternative wahrzunehmen.
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® 9 Wahrscheinlich hatte Hermann Scherer es auch geschafft, sein Publikum mit einer Live-Reportage von der

Schacholympiade zum Lachen zu bringen. Mit Charme, treffenden Bonmots und lustigen Anekdoten begeisterte
er seine Zuhérer. Und das nicht als Selbstzweck, denn: Information wird tiber Emotion transportiert. ® @

WIRTSCHAFTSMAGAZIN ECONO
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® 9 Hermann Scherer ... der Marketingprofi
bekannt fur seine unterhaltsamen und mit-
reissenden Vortrage... @ @

WERBEWOCHE 11

® 9 sLassen Sie los, geben Sie Gas, ziinden Sie

die Welt an, gute Nacht!« Wenn jemand auf solch
einen Schluss-Satz starken Beifall bekommt, dann
hat er sein Publikum vorher geschickt in die Rolle
der Fans manovriert, die ihm alles abkaufen.
Hermann Scherer ist dies nach eineinhalb Stunden
im Kemptener Kornhaus gelungen. Dort referierte
der 47-Jahrige im Rahmen der Vortragsreihe
>Allgau Impuls - Von den Besten profitierenc«

Uber die >Chancen-Intelligenz:. @ @

ALL-IN.DE

9 9 Keine Kompromisse - Jenseits vom MittelmaR!
Das ist Thema des Vortrages von dem mehrfach
ausgezeichneten Top-Redner Hermann Scherer,
dessen auflergewdhnliche Vortragsfahigkeiten
mitreilen und der es versteht, selbst komplizierte
Zusammenhange einfach und allgemein verstand-
lich darzustellen. @ @

ESB EUROPAISCHE SPONSORING BORSE

® 9 Scherer fiihrt aus, dass es heute mehr Chancen
gibt denn je. Chancen fir alle und Chancen jederzeit.

Mag sein, dass nicht jeder seine Chance packt - aber

sie sind da. Nur, wie Scherer sagt, »werden die viel-
leicht von jemand anderem genutzt< @ @

EVENTS

® 9 Das Ziel von Hermann Scherer, einem bekann-
ten Marketingreferenten, mag zunachst erstaunen:
>lch mochte heute Ihren Verwirrungsgrad erhohen.
Hermann Scherer will keine Instrumente oder
Losungen herunterbeten, sondern Mut machen,
das Unmégliche zu wagen. @ @

RHW PRAXIS

® 9 Gleich der erste Redner des Morgens,
Business-Experte Hermann Scherer, entziindete
ein Feuerwerk: an Ideen und mit seiner Art zu
prasentieren. Rund 150 Teilnehmende aus der
ganzen Schweiz... horten ihm interessiert zu. @ @

GASTRO JOURNAL

® 9 Der 44-j3hrige studierte Unternehmensberater
zahlt rund 2.000 Firmen zu seinen Kunden, darunter
nahezu alle Dax-Konzerne. @ @

HANNOVERSCHE ALLGEMEINE ZEITUNG

® 9 Und dafir, dass der Gesprachsstoff liber

das Zukunftsforum 2008 so schnell nicht ausgeht,
sorgte Erfolgstrainer Hermann Scherer. Seine
hintersinnige, humorvolle und dabei hoch moti-
vierende Performance riss das Publikum am
Ende zu echten Begeisterungsstiirmen hin. @ @

BODEN WAND DECKE

® 9 Plakativ, kurzweilig und bisweilen provokativ
zeichnete der renommierte Redner ein Bild der
Unternehmenskultur, die mittels einfachen
Mitteln zukunftsfahig wird. @ @

WOCHENSPIEGEL

® 9 Starken zeigen..., Uberraschen und in Erinner-
ung bleiben..., unwiderstehliche Angebote machen...,
Abschied vom Mittelmaf... Wer das schafft, der
sichert sich seinen Erfolg und verschafft sich die
Pole-Position im Markt von morgen. @ @

PERSPEKTIVE, DAS MAGAZIN FUR
EUROPA-FOTO-FACHGESCHAFTE

® © Scherers Buch »Die kleinen Saboteure< hat
es bis auf Platz vier in der Wirtschaftsbestseller-
liste geschafft und ist in der Reihe humorvoller
Ratgeberliteratur zu sehen, die derzeit in der
Arbeitswelt en voge ist. @ @

HANDELS-RUNDSCHAU



® 9 Der Hohepunkt des jahrlichen Agenturfests
war der Vortrag von des Business-Experten
Hermann Scherer. @ @

SUDWEST PRESSE

® 9 Zum Auftakt gab Unternehmensberater und
Autor Hermann Scherer Tipps fur einen erfolgreichen
Start in das Berufsleben. Sein Tipp: >Keine Angst vor
Verantwortung haben<. @ @

MUNSTERSCHE ZEITUNG

® 9 Businessexperte Hermann Scherer ist der
Meinung, dass Qualitat allein nicht ausreicht:
>Wer nicht auffallt, fallt weg<. @ @

DEUTSCHE ZAHNARZT WOCHE

® 9 Investierte Zeit, die sich auszahlt. @ @
DEUTSCHE HANDWERKSZEITUNG

® 9 Angebote kleiner Betriebe sind entweder
auf das Allernotigste beschrankt oder aber mit
Details Uberfrachtet. Ein >fatales Versaumniss,
sagt Scherer, denn mit dem Angebot kdnne der
Betrieb punkten, ohne die Preisschraube nach
unten drehen zu miissen. @ @

DEUTSCHES HANDWERKSBLATT

9 9 Hermann Scherers Vortrag ist mit wert-
vollen Impulsen zum Aufstehen und Handeln
eine ideale »Motivationdosis¢, um den Erfolg

vom Zufall zu befreien. @ @

WIRTSCHAFTSSPIEGEL

® 9 Schriftliche Angebote sind keine admi-
nistrativ-organisatorische Aufgabe. Vielmehr
stellen sie eine aktive Verkaufsforderung dar
und sollten so auch behandelt werden... Der
Business-Trainer Hermann Scherer hat einige
hundert derartige Schreiben von kleinen und
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mittleren Betrieben verglichen. Das Ergebnis

war niederschmetternd: »Die Offerten sind

entweder auf das Allernotigste beschrankt oder
aber mit Details Uberfrachtet, die keinen potentiellen
Kunden interessierens, so der Autor des Buches
sDas Uberzeugende Angebot«. @ @

ACQUISA DAS MAGAZIN FUR
MARKETING UND VERTRIEB

9 9 Wie kénnen Praxisinhaber ihren unter-
nehmerischen - und damit auch personlichen -
Erfolg verstarken? @ @

DE FACTO TRENDS

® 9 So schreiben Sie gute Angebote, >Das lber-
zeugende Angebot< von Hermann Scherer @ @

HAMBURGER ABENDBLATT

® 9 Nur wer handelt, kommt voran! @ @
NEUE RUNDSCHAU

9 9 Buch der Woche: >Wie man Bill Clinton

nach Deutschland holt< von Hermann Scherer.
Der Autor weif3, wovon er schreibt. Das Buch lebt
von den Erfahrungen des Managementtrainers.
Es enthalt eine Fiille guter Ideen und Beispiele
fur erfolgreiches Netzwerken. Das Buch ist gut
strukturiert und unterhaltsam. @ @

HAMBURGER ABENDBLATT

9 9 Die Zuhérer lassen sich von Scherers
kurzweiligem Vortrag fesseln. Laut einem
Teilnehmer »von Kopf bis Fuss 199 Zentimeter
Mut, Begeisterung und Leidenschaft<. @ @

WILHELMSHAVENER ZEITUNG

® 9 Begeisterte Gaste bei dem Clinton-Auftritt
in der Schwabenhalle ... @ @

AUGSBURG JOURNAL
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® 9 Hermann Scherers praxisorientierter Vortrag
mit einem Feuerwerk an Tipps und Ratschlagen
sorgte ob der professionellen Prasentation nicht
nur fur gelegentliche Heiterkeit, sondern manch
nachdenkliche Mienen. @ @

ETTENHEIMER STADTANZEIGER

® 9 Langeweile, das merkten die Zuhérer
gestern nach wenigen Augenblicken seines
witzig aufgelockerten Vortrages, ist fir den
Motivator am Rednerpult ein Fremdwort. @ @

DONAUKURIER

® 9 Zum Start spricht der Business- und
Marketingexperte Hermann Scherer ... Ihm
geht es darum, Strategien zu finden, um den
Erfolg vom Zufall zu befreien. @ @

FREIE PRESSE

9 9 Mit viel Esprit und vor allem Humor
verstand es der Redner die Zuhorer in Bad
Dirheim zu begeistern. @ @

SUDWESTPRESSE

® © Seine rhetorische Virtuositat und seine
»griffigen< und zugleich witzigen Ausspriiche
wurden immer wieder vom begeisterten
Applaus der vielen Zuhérer begleitet. ® @

SCHWARZWALDER BOTE

® 9 Wer Vortrage iber Wirtschaftsthemen
tblicherweise fur steif und einschlafernd hatlt,

hat Hermann Scherer noch nicht gehért. @ @
DONAUKURIER

9 9 Auftreten wie beim Rendezvous -
Profi Hermann Scherer rat zu Hoflichkeit
und guter Vorbereitung. @ @

FOCUS

® 9 Hermann Scherer begeisterte
mit seinem Vortrag. @ @

SUDDEUTSCHE ZEITUNG

9 9 Mit viel Esprit, Eloquenz und Charme wies
Hermann Scherer vor kurzem rund 75 Zuhorern
beim Gewerbeverband Freising den Weg aus dem
»verdammten Mittelmaf zu mutigem Management
von morgen< - so jedenfalls lautete Scherers
Referatsthema. Zu lernen gab es selbst fiir die
Ausgefuchstesten der Freisinger Unternehmer
noch einiges. ® @

FREISINGER TAGBLATT

9 9 Zielsicher zum Erfolg will Hermann
Scherer die Kursteilnehmer fihren. Deshalb
floBt er ihnen Mut ein und verbessert ihre
Kommunikationsfahigkeit. @ @

SUDDEUTSCHE ZEITUNG

® © Scherers Buch >Die kleinen Saboteurec« ...
hat es bis auf Platz vier in der Wirtschafts-
bestsellerliste geschafft und ist in der Reihe
humorvoller Ratgeberliteratur zu sehen, die
derzeit in der Arbeitswelt en voge ist. @ @

HANDELS-RUNDSCHAU

® 9 Der Freisinger Unternehmensberater
Hermann Scherer hat den Ex-Prasident Bill
Clinton fur ein Zukunftsforum in Augsburg
gewinnen konnen. Die Veranstaltung von
5.300 Besuchern ist sehr gut gelaufen. @ @

SUDDEUTSCHE ZEITUNG

® 9 Ein Virtuose seines Faches ist der Chef und
Meister des Unternehmens, der internationale
Trainer von Weiterbildungsorganisationen, Her-
mann Scherer. Er beschloss mit einem Highlight
an Motivations-Entertainment den Tag. @ @

NORDBAYRISCHER KURIER



® 9 ... Hermann Scherer hatte viele Tipps parat,
wie sich Kunden leichter ansprechen lassen. @ @

SAARBRUCKER ZEITUNG

® 9 Jeder Tag ist Schlussverkauf pladiert der
Freisinger Konsumexperte in seinem Buch. @ @

FOCUS MONEY

® 9 Hermann Scherer setzt auf Menschen-
kenntnis, Charme und Freundlichkeit. ® @

SUDDEUTSCHE ZEITUNG

® 9 ..einer der zehn besten Marketing-
experten in Deutschland @ @

NEUE WESTFALISCHE ZEITUNG

® 9 Multi-Talent beschreibt Wege zum Erfolg...
die versammelte Unternehmerschaft

applaudierte begeistert. ® @
OFFENBURGER ZEITUNG

® 9 Die Spitzentrainer und Highlights
des Jahres 1999. @ @

RTL

® 9 Einer der auszog, um den
(Ex)-Prasidenten zu holen. @ @

ANZEIGEN FORUM

® 9 Hermann Scherer zog die Besucher
sofort mit einem witzigen und plakativen
Vortrag in seinen Bann. @ @

ANZEIGEN FORUM

® 9 Mit Humor und rhetorischer Genialitat
fegte Scherer Uber die Bihne und zeichnete
dabei Beispiele fiir Motivation und Uberzeu-
gungskraft an die Tafel. @ @

MAIN POST
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® 9 Eine unterhaltsame Rede zum B&uerinnentag
hielt der Unternehmensberater und Autor Hermann
Scherer: Mit Mut und Leidenschaft erfolgreich.

Der dynamische Vortrag begeisterte die Zuhorer
mit viel humorvoll verpackter Information. @ @

BAYERISCHES LANDWIRTSCHAFTLICHES
WOCHENBLATT

® 9 Charmant-dynamischer Vortragsstil, mitreiBende
Rhetorik und eindrucksvolle Beispiele. Das vermittelte
Hermann Scherer in seinem Vortrag. ® @

PERSPEKTIVE

® 9 Hermann Scherer, bekannt als Clintons-
Gastgeber, setzt mit professionellem Networking
da an, wo Networking in der Regel aufhort. @ @

WIRTSCHAFT 10 PLUS

® 9 Qualitat genigt heute nicht mehr. Auch
Unternehmensberater und Buchautor Hermann
Scherer unterstreicht den Stellenwert dieser
Erfolgsfaktoren... @ @

VERKEHRS RUNDSCHAU

® © Mit Charme und Witz beleuchtete Scherer die
Probleme und Fehler von Unternehmen im Kampf
um Kunden... Scherer ist sicher, dass es wichtig ist,
Dinge mit Herz und Leidenschaft zu tun... @ @

NEU-ULMER ZEITUNG

® 9 Er zahlt zu den Besten seines Faches.
Seine Seminare sind gefragt — bei Marktfiihrern
und solchen, die es werden wollen ... applau-
dierten vor Begeisterung. @ @

SUDDEUTSCHE ZEITUNG

® © ... dem interessanten Auftritt des >Spitzen-
trainers Hermann Scherer< @ @

SUDDEUTSCHE ZEITUNG
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Weitere Pressestimmen
finden Sie unter

www.hermannscherer.com

PreMedia Newsletter - April 2012

Deutschland Today - Marz 2012
Aargauer Zeitung - Marz 2012

brand eins - Marz 2012
NetWorker - Januar 2012
PreMedia Newsletter - Oktober 2011

Rheinzeitung - Oktober 2011
all-in.de - Mai 2011
DEHOGA Magazin - Januar 2010

Kieler Nachrichten - Marz 2010
Kieler Nachrichten - Marz 2010
Ostthiringer Zeitung - Februar 2010

VIP-Zeitung - Januar 2010

Hamburger Abendblatt - Dezember 2009
Wissen - Karriere - Dezember 2009
Nirnberger Zeitung - November 2009
Nirnberger Nachrichten - November 2009

Zeitung Hamburg, Menschen Markte Medien - November 2009

Menschen Markte Medien - November 2009
Visionar - Oktober 2009
Business Bestseller - Oktober 2009

10 New Management - September 2009

Mandat Managementberatung - September 2009
Hamburger Abendblatt - Juli 2009

Berner Zeitung - Juli 2009

Oberdsterreichische Nachrichten - Juni 2009
Bezirksrundschau - Juni 2009

BWagrar - Mai 2009

Neue Westfalische Zeitung - April 2009

Schwarzwalder Bote - April 2009
Convention International - Marz 2009
KRZ - Méarz 2009
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Weitere Pressestimmen
finden Sie unter

www.hermannscherer.com

Bilanz - Marz 2009

Aktuell - Marz 2009

Hannoversche Allgemeine Zeitung - Februar 2009
Forum Der Auftakt - Januar 2009

Mittelbayerische Zeitung - Januar 2009
Aarauner Nachrichten - Januar 2009
Aarauner Nachrichten - Januar 2009

Lobby Spezial - Januar 2009

Direkt - Januar 2009

Kieler Nachrichten - Januar 2009
Die Lobby - Dezember 2008
Perspektive - November 2008

Vorarlberger Nachrichten - November 2008
Vorarlberger Nachrichten - November 2008
Sulinger Kreiszeitung - Oktober 2008
Wochenblatt - Oktober 2008

Bayer. Landwirtschaftliches Wochenblatt - Oktober 2008
Verkehrsrundschau - Oktober 2008

Rhein Zeitung - Oktober 2008

econo - September 2008

econo - September 2008

Convention International - September 2008
Perspektive - August 2008

Bayer. Landwirtschaftliches Wochenblatt - August 2008
Steuerberater intern - August 2008

Markt intern - Juli 2008
Wirtschaft 10 Plus - Juli 2008
Rhein Main Presse - Marz 2008
AFA News - Marz 2008

FOCUS Money - Juni 2008

AFA News - Februar 2008

News for Partners - Januar 2008
Business Bestseller - Januar 2008
Schwarzwalder Bote - November 2007

Kleine Zeitung - November 2007
Hamburger Abendblatt - November 2007
Badische Neueste Nachrichten - November 2007
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esPresso - November 2007

Oldenburger Nachrichten - Juni 2007
Freie Presse - Mai 2007

FTD.de Wirtschaftsbiicher - Mai 2007
DZW - Die Zahnarztwoche - Mai 2007

Handwerksblatt - Mai 2007
Deutsche Handwerkszeitung - Mai 2007
Blick - Mai 2007

Neue Rundschau - Marz 2007
Wilhelmshavener Zeitung - Marz 2007
Kieler Nachrichten - Marz 2007

Schaumburger Nachrichten - Februar 2007
Stuttgarter Zeitung - Februar 2007

de facto TRENDS - Februar 2007
Ludwigsburger Kreiszeitung - November 2006

Financial Times Deutschland - November 2006
Capital - Juni 2006
Donaukurier - Mai 2006

Focus - Juli 2006

Druckspiegel - April 2006

Forum - Dezember 2005
Schwarzwalder Bote - Dezember 2005
Sudwestpresse - Oktober 2005

Saarbriicker Zeitung - Oktober 2005
Suddeutsche Zeitung - November 2004
Freisinger Tagblatt - November 2004

Offenburger Tagblatt - Mai 2004
Handelsrundschau - Dezember 2003
Augsburg Journal - Januar 2002

Freisinger Tagblatt - Dezember 2001
Bild - Dezember 2001

Forum - Dezember 2001
Main-Tauber-Kreis - Mai 2001
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PreMedia Newsletter - April 2012
9 9 Mit beeindruckenden Beispielen aus Handel, Wirtschaft, Zeitgeschehen und
alltaglichem Leben bewies Hermann Scherer, wie jedermann vom blof3en Mitlaufer zum Mitgestalter
und damit zum strahlenden Gliickskind werden kann. @ @



BERICHTE

]
e e ]
Scherer glaubt nicht an Business-Plane.

Denn hoffen und planen fiihrt dazu, dass Chancen nicht gesehen
und somit nicht genutzt werden.

-]
-]
Alte Zopfe abschneiden, sich von Gewohnheiten verabschieden,

mit der eigenen Geschichte brechen - und loslassen kénnen. Der ganz in Schwarz gekleidete,
1,99-Meter-Mann lebt diese Philosophie auch personlich.
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brand eins - Marz 2012
9 9 Der Mann, der sein Leben vermarktet.
Hermann Scherer verdient gut daran, seinen Zuhdrern zu erzahlen,
sie sollten ihr Leben nicht vergeuden. @ @
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NetWorker - Januar 2012

® ® Die meisten Menschen kdnnen nicht wirklich rechnen.
Manchmal ist ein Strafzettel billiger als ein Parkticket und manchmal ist es ein gutes Geschaft,
alle Lose einer Tombola zu kaufen, um den so gesicherten Gewinn dann zu verkaufen. @ @
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PreMedia Newsletter - Oktober 2011
® ® Wir haben unendlich viele Chancen im Leben.
Aber die meisten erkennen wir nicht.
Wir sehen die Baume vor lauter Wald nicht. ® @



Die ebenso unkonventionelle wie unterhaltsame Festrede
hielt der Autor Hermann Scherer, der 1984 selbst als Absolvent die Schule
verliel und heute als Managementtrainer tatig ist.

| |
| |
Ich kenne kein Grau, nur Schwarz und Sein Thema: Mit Mut und Leidenschaft
Weif3, sagt der langhaarige Mann, der behauptet, zum Erfolg im Beruf: Jenseits vom Mittelmal} -
ein polarisierender Mensch zu sein. Spielregeln fir die Pole Position.
192
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| |
| |
Witz, Leidenschaft und eine Sprache, Er kann komplizierte Zusammenhange nicht nur
die jeder versteht - das sind die Marken- verstandlich, sondern auch vergniglich formulieren -
zeichen Hermann Scherers. und war insofern die |dealbesetzung...

Scherer iberzeugt davon, dass personliche und beruflich
vernetzte Beziehungen Synergieeffekte und Wettbewerbsvorteile
fur individuellen Erfolg bedeuten kénnen.
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Hermann Scherer - der erste Referent am Alpensymposium -
zog sein Publikum auf charmant-dynamische Weise in seinen Bann.
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TOP TEN - Blicher des Jahres:
1. Jenseits vom Mittelmal von
Hermann Scherer

Kundenservice und Netzwerken
funktionierten daher wie ein Konto: Nur wer etwas
einbezahlt, kann auch abheben.

Von den Besten profitieren -
Hermann Scherer: Ein Veranstaltungskonzept
auf Expansionskurs

Der Erfolg hangt zu 90 Prozent von
guten Kontakten und Imagepflege ab, nur zu
zehn Prozent zahlt die Leistung.



BERICHTE

Auf dem Flur lauft Ihnen die Sprechstundenhilfe entgegen, von oben
bis unten mit Blut verschmiert. Welcher Gedanke liegt da wohl nahe? >Wenn die so arbeiten,
wie die aussieht, dann...<, verbildlicht Hermann Scherer.
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| |
| |
Werden Sie Visionar. Wir alle betreiben
Visionen machen Menschen charismatisch, Networking - die Frage ist nur,
Unternehmen »>sexyx«. wie strategisch wir dabei vorgehen.

Wie es Unternehmen gelingt, durch Transferintelligenz,
Guerilla-Marketing, Innovationsmanagement und konsequente Arbeit
von der toten Mitte in die Erfolgszone zu gelangen.



Normal sein gentligt erfolgreichen Unternehmen
nicht - Wer der Konkurrenz voraus sein will, muss
den Mut haben, anders zu denken und zu handeln.

Jenseits vom Mittelmal} -
Buch der Woche im Hamburger Abendblatt

198
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Ich habe das Buch aus der Hand gelegt und
inspiriert angefangen, ein neues Projekt anzugehen.
Meine Empfehlung: Sehr lesenswert. Susanne Fiss

Produkte werden immer gleicher.
Was sie unterscheidet, ist nur noch die Vermarktung.
Tauschung? Ein zu hartes Wort, findet der Profi.

BERICHTE
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-] -]
-] -]
Viele Unternehmer sind besser Wunderbar, aber man
als der Kunde es registriert. muss sich immer noch verbessern!
-] -]
-] -]
Temporeich mit viel bayerischem Charme und Humor Den Durchblick behalten: Hermann Scherer

stellte Hermann Scherer seine Ideen rund um Produkte, zeigt den Gasten, was passiert, wenn man den

Mérkte und innovative Verkaufsstrategien vor. Sinn furs Wesentliche verliert.



| |
| |
Networking steht im Mittelpunkt Sie laufen auf einem Marathon und Uberholen
des kinftigen gesellschaftlichen und den Zweiten. Auf welchem Platz sind Sie jetzt? Eben nicht
okonomischen Lebens. auf dem ersten, sondern auf dem zweiten.

Der Marketingexperte und Redner ist zudem unterhaltsamer
als das Meiste, was im Fernsehprogramm so lauft.
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Temperament - Berater und Autor
Hermann Scherer gab bei seinem Referat Gas,
und dem Publikum gefiel es.

Der 44-jahrige studierte Unternehmens-
berater zahlt rund 2000 Firmen zu seinen Kunden,
darunter nahezu alle Dax-Konzerne.

Sechs Anregungen, mit
denen Sie sich fir lhre Kunden einfach
unwiederstehlich machen!

Hermann Scherer und Luigi Colani:
zwei Wanderprediger fir ihre Sache.



Hermann Scherer versteht, selbst
komplizierte Zusammenhange einfach darzustellen
und allgemein verstandlich zu machen.

202
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Anhand einschlagiger Thesen zeigte
Hermann Scherer wie der Markt erfolgreich
beherrscht werden konnte.

Scherers Referat war so fulminant,
dass die beiden spateren Redner zwangslaufig
einen schweren Stand hatten.

BERICHTE
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Personlicher Erfolg und Unternehmenserfolg hangen neben
Fachkompetenz, Ideen, Produkten und Dienstleisungen ganz entscheidend
von Uberzeugungskraft und Begeisterungsfahigkeit ab.



Neue Wege zu neuen Kunden.
Angebote miissen unwiederstehlich werden.

Die Zusammenarbeit mit weit iber 2.000 Markt-
fihrern hat er den Ruf des konsequent praxisorientierten
Businessexperten eingebracht.
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Erfolgreiches Networking ist gar
nicht so schwer und kann richtig Spa3 machen.

Hermann Scherer zahlt zu den
TOP 100 Excellent Speaker und er wurde mehrfach
mit dem Excellence Award ausgezeichnet.

BERICHTE
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| |
| |
Einer von vielen hochinteressanten Hermann Scherer: bei gleichen Produkten
Lehrsatzen: Wir dirfen nicht nur im, sondern missen und gleichen Preisen andere Ansatze notig.

vor allem am Unternehmen arbeiten.

| |
| |
Was eher staubtrocken angekiindigt worden Aufmerksamkeit und Wahrnehmung
war, entpuppte sich dabei als hochst informativ, spielen nicht nur im globalisierten Markt

aber dennoch unterhaltsam. eine wichtige Rolle.



Festredner Hermann Scherer
regte Manner und Frauen im Publikum zum
Mitmachen und Lachen an.

Von 1988 an griindete Scherer mehrere
Unternehmen, die er jeweils zur Martkfiihrerschaft
in ihrem Geschaftsfeld fiihrte.
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Business Experte Scherer rat:
Auffallen um jeden Preis.

Ein mit kraftigem Dialekt sprudelnder Derwisch,
der ankindigt, auch mal zu provozieren, dem man aber
am Ende seiner Rede nichts Gbelnehmen mag.

BERICHTE
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Wahrscheinlich hatte Hermann Scherer es auch geschafft, sein Publikum mit einer
Live-Reportage von der Schacholympiade zum Lachen zu bringen.



Horen Sie bei Kundenzufriedenheitsstudien
nicht so genau zu. Eher dann, wenn Ihnen jemand ein
schlechtes Produkt in Zelation teuer anbietet.

Eine unterhaltsame Rede zum Bauerinnentag hielt
der Unternehmensberater und Autor Hermann Scherer:
Mit Mut und Leidenschaft erfolgreich.
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Charmant-dynamischer Vortragsstil, mitreifende
Rhetorik und eindrucksvolle Beispiele. Das vermittelte
Hermann Scherer in seinem Vortrag...

Marketing fir Steuerberater:
Der 44-Punkte-Plan
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Erobern Sie die Pole-Position
fur Ihr Unternehmen.

Allein 2007 gab es 184 neue Lebkuchensorten.
Hermann Scherer macht deutlich, dass die Qual der Wahl
fur Unternehmen langst zum Problem geworden ist.

Hermann Scherer, bekannt als Clintons Gastgeber,
setzt mit professionellem Networking da an,
wo Networking in der Regel aufhort.

Der international bekannte
Spitzentrainer Hermann Scherer pladiert dafir,
sich nicht zu verzetteln.
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Netzwerk - Wo und wie knipfe ich fir mich niitzliche Kontakte?
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Was hilft mir das beste Produkt,
wenn ich es beim Verkaufsgesprach
nicht vermitteln kann?

Hermann Scherer: charmant-
dynamischer Vortragsstil, mitreiBende Rhetorik
und eindrucksvolle Beispiele.

Hermann Scherer ermutigt
zum Ausbruch aus der toten Mitte und
zu unverwechselbarer Positionierung.

Gestochen scharf zu formulieren
ist eine Kunst, die Hermann Scherer
beherrscht wie wenige.



| |
| |
Als Extra-Meile auf dem Weg zum Erfolg TOP TEN - Marketing-Blcher:
wertet Scherer, Fragen zu stellen und dann auch 2. Das Uiberzeugende Angebot von
auf Antworten warten zu konnen. Hermann Scherer

Bei Marken schaltet das Gehirn aus, behauptet Scherer und verwies auf den Motoradhersteller Harley Davidson,
dessen Anhanger sich das Firmenlogo auf den Oberarm tatowieren lieBen. Wie viele lhrer Kunden haben Ihr Logo?
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Der gefrage Spitzentrainer erlautert beispielsweise, wie man es schaffen kann,
mit den richtigen Leuten ins Gesprach zu kommen. Das Zauberwort dafir heif3t Networking.
Was sich dahinter verbirgt, hat Hermann Scherer im Kurzinterview erlautert.



Der Business-Experte unterstitzte den
Weg der Volksbank, mit guten und engagierten
Mitarbeitern die Erfolge auszubauen.

Biicher Ranking - TOP 10 Deutschland
Platz 4: Das tiberzeugende Angebot
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420 Gaste haben gespannt zugehort:
bei der Premiereder zehnteiligen Veranstaltungsreihe
>Von den Besten profitieren<in Chemnitz.

So lange Unternehmen nur das bieten,
was alle bieten, werden sie auch nur das
bekommen, was alle bekommen.
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Investierte Zeit, die sich auszahlt -
DHZ-Gesprach mit Hermann Scherer, Businessexperte,
Verkaufsexperte und Buchautor

| |
Schriftliche Angebote sind die Stief- Fast zwei Stunden lang verriet
kinder der Kundenkommunikation. Ein fatales der bayerische Spitzenberater Tipps und Tricks,

Versaumnis, sagt Scherer. die Unternehmen erfolgreich machen.



| |
| |
Die Wahrscheinlichkeit des Erfolges Wer sich positiv in Szene setzt, hat Erfolg.
wachse mit der Bereitschaft, auch mal Wer nicht auffallt, der fallt weg. Eine Regel, die fiir
Fehler zu machen. Menschen wie Unternehmen gelte.

Fachwissen allein reicht heute nicht mehr aus, um erfolgreich zu sein.
Soziale Kompetenz, kommunikative Fahigkeiten, Intuition und Durchhaltewillen werden immer wichtiger.
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Verdammtes Mittelmaf - Differenzieren oder
Verlieren! Raus aus diesem Mittelmaf und rein in die
Pole-Position in den Markten von morgen!

Wie kénnen Praxisinhaber
ihren unternehmerischen - und damit auch
personlichen - Erfolg verstarken?

Nur Firmen, die den Mut zu
einer klaren Strategie haben, stehen
auf der Poleposition.

Ein Pladoyer fur Fantasie und
Kundenorientierung. Scherer ist ein Profi,
was Wirtschaftsvortrage anbelangt.



Interessant am Networking ist, dass wir es ohnehin alle tun.

Vier neue Blicher vermitteln die Grundbegriffe und Methoden des Networkings - fiir Anfanger und Fortgeschrittene.

Karriere-Bestseller:
Wie man Bill Clinton nach Deutschland holt.
Effektives Networking fiir Fortgeschrittene

218
219

Wie man >von den Besten profitiert¢, wollten
Geschaftsleute beim Wirtschaftsabend in Ingolstadt von
Erfolgsautor Hermann Scherer wissen.
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Allein? Gegen alle? Keine Chance! Die Zugehorigkeit zu einem
Netzwerk entscheidet tGber lhre Zukunft.Wie die Machtzirkel funktionieren...



Es ist erwiesen, dass eine effektive
Beschwerdebearbeitung die Kundenbindung
dauerhaft erhoht.

Hermann Scherer referierte iiber den Umgang
mit dem >inneren Schweinehund<, der immer wieder das
personliche und berufliche Fortkommen verhindere.
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Uber 200 Gaste wollten
die >Spielregeln fiir die Pole Position in
den Markten von Morgen< horen.

In seinem Vortrag lieferte der
Managementtrainer Anregungen zur Zahmung
der kleinen Saboteure im Alltag.
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| |
| |
Waren und Dienstleistungen Hermann Scherer zadhlt zu den Besten
verkaufen sich besser, wenn sie sich vom seines Faches. Seine Seminare sind gefragt - bei Markt-
Durchschnittsangebot abheben. fihrern und solchen, die es werden wollen.

Mit viel Esprit, Eloquenz und Charme wies Wirtschaftsreferent Hermann Scherer
rund 75 Zuhorer beim Gewerbeverband Freising den Weg aus dem »verdammten Mittelmaf3<
zu >mutigem Management fir die Markte von morgenc.



BERICHTE

| |
| |
Nicht nur durchschnittlich sein! Jeder weif3: Kreative und motivierte
Motivatonstrainer Hermann Scherer verriet seine Mitarbeiter sind gerade im Handel
Erfolgsrezepte fur den Mittelstand. der Schlissel zum Erfolg.

Begeisterte Gaste beim Clinton-Auftritt in der Schwabenhalle.
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Fir Hermann Scherer ging am Sonntag ein
Traum in Erflllung. Dem Freisinger war es gelungen, den
Ex-Prasidenten der USA nach Augsburg zu holen.

Sport fordert das Zusammenleben der Menschen,
so Wladimir Klitschko, der sich mit Bruder Vitali und
Hermann Scherer der Presse zum Interview stellte.
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Von den Besten lernen.
Clinton Gastgeber und Manager-Trainer
Hermann Scherer

Fir Erfolg gibt es verschiedene Definitionen
und fir jeden bedeutet es etwas anderes. Fir Hermann
Scherer bedeutet > Erfolg< das, was »>erfolgt«.



e

Lichterfinder wird, wer die Nacht firchtet.

Hermann Scherer
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MILES

MORE

HERMANN SCHERER
IST PARTNER VON

Partner von

Miles & More

& Lufthansa

Miles & More ist das Vielfliegerprogramm der Lufthansa, dem die Flug-
linien Adria Airways, AegeanAirlines, Air Canada, Air China, Air New
Zealand, All Nippon Airways, Asiana Airlines, Austrian Airlines, BlueT,
Brussels Airlines, Croatia Airlines, EgyptAir, Ethiopian Airlines, LOT,
Lufthansa, SAS Scandinavian Airlines, Singapore Airlines, South African
Airways, Swiss, TAM Linhas Aéreas, TAP Portugal, Thai Airways Inter-
national, Turkish Airlines und United Airlines angehoren.

Das Miles-&-More-Programm hat 20 Millionen Teilnehmer, darunter
6 Millionen in Deutschland und 1 Million in der Schweiz.



CLUB
OF
ROME

CLUB OF ROME
BUILDING A GLOBAL SOCIETY
IN THE 21ST CENTURY

Der Club of Rome ist eine nichtkommerzielle Organisation, die einen glo-
balen Gedankenaustausch zu verschiedenen internationalen politischen

Fragen betreibt. Mit dem 1972 veroffentlichten Bericht ,,Die Grenzen des
Wachstums™ erlangte er grofe weltweite Beachtung.

Das gemeinsame Ziel aller Clubmitglieder wird wie folgt formuliert:
.Unser Ziel ist die gemeinsame Sorge und Verantwortung um bzw. fir
die Zukunft der Menschheit!” AuBerdem nennt der Club of Rome als Ziel
.building a global society in the 21st century” und ..Global Governance".
Um seine Ziele in der Formung der ,.Global Society” zu erreichen, setzt
der Club of Rome auf die Bildung der jungen Generation. So werden in
vielen Landern Ganztagsschulen gegriindet, welche mit maglichst vielen
auBlerschulischen Lernorten - Betrieben, Vereinen, Universitaten - im
In- und Ausland vernetzt sind.

Die neuen Schulen sollen sich mit ihrem jeweiligen Schulprofil in das
Konzept der Club-of-Rome-Schulen hineinentwickeln. Dabei werden
sie von einem erfahrenen Schulcoach des Club of Rome beraten und
begleitet. Fir einzelne Facher werden Spezialisten hinzugezogen.
Nach einer Umwandlung erhalten diese Schulen das Qualitatssiegel
.Club of Rome-Schule”.
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urn den Erfolg vorn Zufall zu befreie
Présentiert in

'.i:e_ll.'uunk...cnn'lf hermannscherer

twitter.com/hermannscherer

www.xing.com

www.youtube.com
www.amazon.de
www.wikipedia.de
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hermannscherer.com
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