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Vorwort

1. Offenheit statt M arktfor schung
Kennen Se lhre Kunden? Oder héren Se ihnen zu?

2. Partner schaft statt Kundschaft
Entwickeln Se I hre Produkte selbst?
Oder gemeinsam mit hren Kunden?

3. Sog statt Druck
Stellen Sie Ihre Kunden zufrieden?
Oder verbliffen Se sie?

4, Clienting statt Marketing
Erreichen Selhre »Ziegruppe«?
Oder helfen Se Ihren Kunden?

5. Gemeinsam statt alleine
Sind Se erfolgreich, weil es andere gibt?
Oder machen Se andere erfolgreich?

6. Kerngeschéft statt Bauchladen
Fokussieren Se sich auf das Dringlichste?
Oder auf I1hr Bestes?

7. Wissensar beiter statt Mitarbeiter

Wird Ihr Unternehmenjeden Tag ein Stiick wissender?

Oder immer unwissender?
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8. Begaisterung statt Motivation
Haben Se in lhrem Unternehmen Mitunternehmer?
Oder ,nur" Mitarbeiter?

9. Changement statt Ergtarrung
Woallen Se Ihr Unternehmen in den néchsten 1000
Tagen komplett umkrempeln? Oder nur aufraumen?

10. Exnovation statt | nnovation

Denken Se bel »Innovation« an »Produkte verbessern«?
Oder an das Léeben | hrer Kunden?
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