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In 30 Minuten wissen Sie mehr!

Dieses Buch ist so konzipiert, dass Sie in kurzer Zeit 
prägnante und fundierte Informationen aufnehmen 
können. Mithilfe eines Leitsystems werden Sie durch 
das Buch geführt. Es erlaubt Ihnen, innerhalb Ihres per-
sönlichen Zeitkontingents (von 10 bis 30 Minuten) das 
Wesentliche zu erfassen.

Kurze Lesezeit

In 30 Minuten können Sie das ganze Buch lesen. Wenn 
Sie weniger Zeit haben, lesen Sie gezielt nur die Stellen, 
die für Sie wichtige Informationen beinhalten.

z Alle wichtigen Informationen sind blau gedruckt.

z Schlüsselfragen mit Seitenverweisen zu Beginn eines 
jeden Kapitels erlauben eine schnelle Orientierung: 
Sie blättern direkt auf die Seite, die Ihre Wissenslücke 
schließt.

z Zahlreiche Zusammenfassungen innerhalb der 
Kapitel erlauben das schnelle Querlesen.

z Ein Fast Reader am Ende des Buches fasst alle wich-
tigen Aspekte zusammen.

z Ein Register erleichtert das Nachschlagen.
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6 Vorwort

Vorwort

Die „Ver-rückten“ geben heute den Ton an: Auf Her-
rentoiletten werden Wickelkommoden installiert 
und Zahnärzte vermitteln Kredite für Zahnersatz, 
Unternehmen werben auf der Stirn von Studenten 
und C&A verkauft Finanzdienstleistungen, Whiskey 
gibt es in Tuben und Prosecco in Dosen und die Nati-
on spaltet sich bei der Frage, ob Paris Hilton ins Ge-
fängnis soll. 
Nicht mehr berechenbare Kunden trotzen teilnahmslos 
den traditionellen Marketingmethoden. Sie feilschen 
um den letzten Euro-Cent beim Handwerker-Auftrag, 
buchen anschließend bei der Billig-Airline den Flug 
nach Nizza und übernachten im teuersten Hotel der 
Stadt.
Wer künftig Erfolg haben will, muss nicht mehr besser 
sein, nein, er muss sich von seinen Mitbewerbern – für 
seine Kunden deutlich wahrnehmbar – unterscheiden. 
Die unternehmerische Herausforderung für Unterneh-
men, Manager, Freiberufler, Handelsvertreter, Verkäu-
fer, Marketing- und Vertriebsexperten und Mitarbeiter 
hat eine neue Dimension erreicht.
Sie müssen heraus aus der Austauschbarkeit, herausra-
gen aus der grauen Masse der Durchschnittlichkeit. Sie 
müssen Ihren Kunden stichhaltige Gründe liefern, war-
um sie bei Ihrem Unternehmen und nicht bei der Kon-
kurrenz kaufen sollen. Sie müssen Leistungen bieten, 
die der Kunde beim Wettbewerber nicht bekommt. Der 
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Charakter, die Aufgabe von Produkten und Dienstleis-
tungen haben sich grundlegend verändert.
In diesem Buch lesen Sie, wie Sie auf „ver-rückte“ Art 
und Weise Ihre persönlichen und unternehmerischen 
Leistungserlebnisse und Problemlösungen schaffen, 
sich von der Konkurrenz absetzen und nachhaltig wir-
kende Wettbewerbsvorteile aufbauen. Viel Spaß bei 
der Lektüre! Und denken Sie immer daran: Der Mut zur 
Umsetzung muss nicht angeboren sein, auch Sie kön-
nen diese Entscheidung fällen. Und ich muss es wissen: 
Mein Name ist MUT HERS (mutiges Herz), HelMUT 
MUThers.

Helmut Muthers 
Fon +49 (0) 170-3197749
helmut@muthers.de
www.muthers.de
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91.  Abschied von der Normalität

1. Abschied von der 

Normalität 

„Was wir brauchen, sind ein paar verrückte Leute; seht 
euch an, was uns die Normalen gebracht haben.“ 

George Bernard Shaw 

Turbulente Zeiten bedeuten eine Herausforderung und 
zugleich eine Chance für Unternehmer. 

1.1 „Ver-rückte“ Zeiten

Stellen Sie sich vor, wir schreiben das Jahr 1967: Den 
Schulabschluss in der Tasche, haben Sie mit 16 eine Lehr-
stelle bei einer Bank bekommen – dank der guten Bezie-
hungen Ihrer Eltern zum Bankdirektor. „Das ist was Si-
cheres, das ist öffentlicher Dienst, wie bei der Verwaltung, 
da kannst du bis zur Rente bleiben“, so ihre Argumente.
Vor dem Hintergrund einer eher unsicheren Zukunft 
nehmen Sie die Chance im öffentlichen Dienst wahr. 
„Nichts ist mehr wie früher, es ist alles so hektisch ge-
worden, auf nichts ist mehr Verlass“, sagt Ihre Groß-


