
1 | AUFMERKSAMKEIT
Wer nicht auffällt, fällt weg

  3 |  EMOTIONALES
   MARKETING

2 | POSITIONIERUNG
Differenzieren statt verlieren

4 | SERVICE
Die Extra-Meile von heute 

ist der Standard von morgen
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Polarisierung der Märkte
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Unternehmensstrategien

80%
Zwischen 
allen Stühlen

10% Differenzierer
Porsche, Ferrero

10% Kostenführer

Aldi, Ikea

»Der häufigste strategische Fehler 

ist Imitation.«
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Erinnerungswert

   

Wie setzen sich Informationen und Ereignisse im 

Gedächtnis fest und werden nachhaltig erinnert?

WIEDERHOLUNG
des immer Gleichen 

   

ÜBERRASCHENDE, 
einzigartige Erlebnisse

SEMANTISCHES GEDÄCHTNIS EPISODISCHES GEDÄCHTNIS

Termine, Nummern, Größen Geschichten, Erlebnisse
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Emotionales Marketing

• Wie präsentieren Sie sich? 

• Wie sexy sind Sie? 

• Wie einladend sind Sie?

• Wie lassen sich Fakten 
WIRKUNGSVOLL verpacken?

Wie stellen Sie Ihr Unternehmen 
unter vielen Mitbewerbern dar?

Beschreibung 
Ihres Partners:

Haarfarbe

Lieblingsessen

Geburtstag

Telefonnummer

»Facts tell, stories sell«
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Prozessverschönerung

mmann  Sc
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Gelotologie – wie oft wir lachen

Kinder 400 x am Tag
Erwachsene 15 x am Tag

Miesmuffel – fast nie

1965: durchschnittlich 18 Minuten

2005: durchschnittlich 6 Minuten

Statistik der gelachten Minuten pro Tag:

                                                                                                                                                                                                Hermann ScHermann Schererherer                        
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Dienstleistungsinnovation

Kunde

sehr zufrieden, begeistert

Kunde

unzufrieden, enttäuscht

Erwartungen

nicht erfüllt

Erwartungen

übertroffen

Leistungs-
eigenschaften

Begeisterungs-
merkmale

Basis-

anforderungen

Indifferenzzone

Zielbereich

»Wir lösen die Probleme

dass diese Probleme bestehen.«
bevor diese merken, 

unserer Zielgruppen,
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Loyalität und Zufriedenheit

Kundenzufriedenheit
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Gefährdete 
Kundenbindung
Wechselkosten

Echte 
Kundenbindung

Unzufriedene 
Kunden 
ohne 

Bindungspotenzial

Kundenbindungs-
potenzial

Wechsel-Barrieren 
verstehen und festigen

Zufriedenheit 
mittelfristig steigern

Position festigen

Kundenbindung durch 
Zusatzleistungen 
anstreben
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Zielgruppen der Zukunft

viel Geld

wenig Zeit

wenig Geld

viel Zeit

viel Geld

viel Zeit

wenig Geld

wenig Zeit

PREIS

LUXUS
STATUS

PROBLEMLÖSUNG 
ZEITERSPARNIS 

SERVICE 

ERLEBNIS 
EMOTION

MOTIVATION    

23 35 43 49
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Zuvielisation

Herausforderung 

Zuvielisation
Stress, Unübersichtlichkeit, Risiko
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Interesse + Aufmerksamkeit

War for Eyeballs
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tatsächliches Leistungsspektrum Ihnen bekanntes Leistungsspektrum
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Wer entscheidet?

»Der ABSOLUT WICHTIGSTE EINFLUSSFAKTOR 

in jeder Verkaufssituation ist das GESCHLECHT 

des Kunden, und am allerwichtigsten 

ist dabei, ob der Verkäufer so 

kommuniziert, dass es 

zum Geschlecht des 

Käufers passt.«

Jeeffery Tobia Halter, Seling to Men, Selling to Women, 2006

Und wie
Werden Sie von Ihrer Zielgruppe

wahrgenommen?

werden Sie wahrgenommen?

www.hermannscherer.de                                                                                                                          H
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 13% okay

 3% begeisternd

 44% langweilig  40% einschläfernd

Wahrnehmung von Präsentationen

e                        Hermann SHermann Scherercherer                        
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Auch ein Mercedes kann Fahrfreude bringen 

Auch Begriffe
wie Präzision oder Seriosität
bedürfen einer emotionalen Darstellung.

Ihr Logenplatz im Kundenkopf



5 | INNOVATIONEN
Plädoyer für Probleme

 7 | VON DEN BESTEN 
PROFITIEREN

Next Practice statt Best Practice

6 | CQ – 
CHANCENINTELLIGENZ

Erfolgspotenziale aktivieren

61 69 77 93
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Probleme

Nirgends wachsen wir besser 
als im Garten unserer Probleme
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Jede Lösung schafft Probleme

Je höher die Problemlösungskompetenz, desto größer die Nachfrage.

Je größer die Nachfrage, desto höher der Preis.

Solange es Probleme gibt, müssen wir Wege zur Lösung finden.

Wenn es keinen Weg gibt, dann suchen wir einen.

Und wenn es keine Probleme mehr gibt, dann lassen wir uns welche einfallen.
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»Man muss viele 

Frösche küssen,

um auf einen Prinzen 

zu stoßen!«

Arthur Frey, 3M, 

Erfinder der Haftnotizen

Von der Idee zum Produkt

1919 fixierte Erstideen

Rohprojekte

Boardprojekte

Lancierte Produkte

vom Markt 

akzeptierte Produkte

am Markt 

erfolgreiche 

Produkte

524

369

176

52 11

8 | NETZWERKSTATT
Networking für Fortgeschrittene

Welche Prozesse
können Sie erobern? 

www.hermannscherer.de                                                                                                                                                                                                         Hermann Scherer                        

CQ – Chancenintelligenz

Wahrgenommene 
Chancen

Potenzielle Lebenschancen

Genutzte 
Chancen
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Zielmagnetismus oder die fragwürdigen …

des Lebens
Sonderangebote

www.hermannscherer.de                Hermann Scherer   
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»Der Blaue Ozean als Strategie« 

Rote Ozeane

Wettbewerb im vorhandenen Markt

Die Konkurrenz schlagen

Strategische Ausrichtung:
Differenzierung oder 

Kostenführerschaft

Existierende Nachfrage nutzen

Direkter Zusammenhang 
Kosten/Nutzen

Blaue Ozeane

Neue Märkte schaffen

Den direkten Zusammenhang 
Kosten/Nutzen aushebeln

Der Konkurrenz ausweichen

Neue Nachfrage kreieren

Strategische Ausrichtung:
Differenzierung und 
Kostenführerschaft
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Neue Märkte: 4 strategische Felder

Steigerung Reduzierung

Gestalten Vernachlässigen

Welche Faktoren müssen bis 

weit über den Standard der 

Branche gesteigert werden?

Welche Faktoren müssen bis 

weit unter den Standard der 

Branche reduziert werden?

Welche Faktoren, die bisher 

noch nie in der Branche 

geboten wurden, müssen 

gestaltet werden?

Welche Faktoren, die die 

Branche als selbstverständlich 

betrachtet, müssen 

vernachlässigt werden?

Wo liegt Ihr blauer Ozean? 
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Warum nicht einmal eine Kuh leasen?
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Vom Schmuddelkind zur Marke
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Fish! Der Motivations-Bestseller
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Wer interessiert sich schon für Fruchtsäfte! 

www.hermannscherer.de Hermann SSchher
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Morphologischer Kasten

Glas

Metall

Pappe

PVC

Parameter »Material«

Parameter 

»Größe«

Parameter »Form«

Zylinder

Pappe

Würfel

Kegel

klein

mittel

groß

sehr groß

Lösungsalternative:

großer Würfel 

aus PVC

Differenzieren
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Warum Networking?
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Kennen Sie den?

Duncan J. Watts 

Professor Columbia University Sociology 

djw24@columbia.edu 

Kennen Sie den?

Duncan J. Watts 

Professor Columbia University Sociology

djw24@columbia.edu
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Von einem Beziehungskonto kann nur 

derjenige abheben, der vorher einbezahlt hat.

Beziehungskonto

Beziehungskonto HabenSoll

Verständnis für den anderen

Einhalten von Verpflichtungen

Klären von Erwartungen

Persönliche Integrität

Entschuldigung

Einverständnis

Nutzen

Nichterfüllung von Erwartungen

Übervorteilung

Abheben Einzahlen

w.herrmmaannnsccherer.de Hermann Scherer             
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Wovon hängt eine Beförderung ab?

Kontakte

60%

Image/
Selbstdarstellung

30%

10%

Karriere

Leistung/

Qualifikation

Wie gut sind Sie vernetzt? 

Und viel wichtiger: Wer kennt Sie?
Wen kennen Sie? 

www.hermannscherer.de           Heermaannnn SSch

Solange es Probleme gibt, müssen wir Wege zur Lö

Wenn es keinen Weg gibt, dann such

Und wenn es keine Probleme mehr gibt, dann lassen wir uns welch

www.hermannscherer.de                                                                                                                                                                                                         Hermann Scherer                        

Prozesseroberer

CONSULTING

KUNDEVERKÄUFERPARFÜMERIEHERSTELLERKARTONDRUCK

Verlagerung des »Core«-Business

Papier

Bedrucken

Falten

Kleben

Datenhandling

Proof

Copacking

Logistik

Selfselling

Material-

forschung

Design + 

Kreativcenter

Trendscouting

Dow-Jones-

Supermarkt

Speicher-

Chip-

Schachtel 

keine Kasse

Verkauf

Zeit

Zeit

statt verlieren!



9 | KOOPERATIONEN
Kontrakte durch Kontakte

10 | ÜBERZEUGUNGS-
KRAFT

Kommunikation in der Zuvielisation Was nützt es, gut zu sein, 
und keiner weiß es?

107 115 125 147
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Kontrakte durch Kontakte

1 + 1 = ?
Da treffen sich 2...

herer.der.de           HermannHermann SchererScherer             
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»Kaufen Sie bei uns einen Ofen ...

... und Sie erhalten 
lebenslang Holz 

gratis dazu!« 

Komplementärpartner?
Wer ist Ihr
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Komplementärpartner

h hwww.hermannschere dr.de                                                                                                                                                                                                        Hermann SchheerHermann eerr      
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CROSS-SELLING

Akquiriere 
Nichtkunden

Entwickle 
und binde 
Stammkunden

Penetriere
Akquisitions-
kunden

100

50

0

0 50

Kundenabdeckung
(Kunden in Prozent 

aller Unternehmen)

Kundenausschöpfung 

(Share of Wallet in Prozent) 

Umsatz-

potenzial

100
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Informationsverlust

Informationsverlust stoppen

Vom Produktexperten zum Problemexperten

>10%

>10%
>10%

100%
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SPIN-Selling – Kunden kaufen lassen

S  ituation: Wie ist der Ist-Zustand beim Kunden?

P  roblem: Worin besteht das (aktuelle) Kundenproblem?

I   mplikation: Was passiert, wenn nichts passiert?                 

N  utzen: Welche Vorteile bringt die Lösung des Problems?

(Folgekosten, Folgeprobleme!)

wwwww..heermannscherer.de         He
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Vom Produktexperten zum Problemexperten

negative Implikation

IST

SOLL
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Produkt versus Lösung

AP AP AP

Auftragshöhe

t
Zeit

AP AP

t
Zeit

Auftragshöhe

A Produktvertrieb

B Problemlösungsvertrieb

AP = Analysephase = Auftrag = Gefahr durch Wettbewerber
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Informationsverlust: Was beim Entscheider ankommt 

Werbe- und Nutzenbotschaften

Informationsfluss 2

Ansprech-
partnerin

Informationsfluss 1

Verkauf

Preisbotschaft

EntscheiderAnschreiben

Telefonat

Firmenprofil

Produktbeispiele

Besuch

Präsentation

Leistungspalette

Persönliche Note

Nutzenargumente

Angebot

Informationsverlust?
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Qualität findet im Kundenkopf statt 

Q S KQualität

Service

Kompetenz

www.hermannscherer.de
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Entscheidungssicherheit aufbauen 
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Preiserbrachte Leistung kommunizierte Leistung

Ist Ihr Angebot tatsächlich
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Referenzpfad: Einmal rund um Ihr Produkt

Partner

Referenzen

Urkunden

PR-Artikel

Fotos der 
Kunden 

mit Haus

Fotos vom RichtfestMitarbeiterfotos

Kundenfotos

Dankesschreiben 
der Kunden

Führen Sie Ihre 

Kunden wie beim 

Zirkeltraining
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Referenzen als Fotoalbum 

wer hingeht.«

»Wer da war, 
entscheidet darüber, 

  11 |  ANGEBOTS-
   OPTIMIERUNG

Sind Sie unwiderstehlich?

12 | KOMPETENZ-
  DARSTELLUNG

lässt Problemlösungskompetenz 
Problemerkennungskompetenz

vermuten!

unwiderstehlich?



13 | MARKE
Logo + Assoziation = Marke

15 | FÜHRUNG
Mutiges Management für 
die Märkte der Zukunft

14 | GUERILLA-MARKETING
Querdenken und Regelbruch

16 | EXPERTENSTATUS
Bekanntheitsgrad hebt Nutzenvermutung

155 175 183
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Feuerstuhl statt Schaukelstuhl 
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Marke und Gehirn

Untersuchungen mit Hochfeld-Kernspintomograf

Frage: Warum trinken so viele Coca-Cola, 

obwohl in Blindtests Pepsi Cola besser schmeckt?

1. Probanden-Durchgang: 

    Bilder

2. Probanden-Durchgang:     

    teilweise Bilder mit Markennamen

 

Resultat: 

Im Gehirn leuchten neue Areale auf. 

Ziel: 

Den direkten Weg in den Kopf des 

Konsumenten finden.

Marke und Gehirn

Untersuchungen mit Hochfeld-Kernspintomograf

Frage: Warum trinken so viele Coca-Cola, 

obwohl in Blindtests Pepsi Cola besser schmeckt?

1 Pr1. Pr b dobandobandoba den-Duen-Duu hrchgarchgagang:ng: g

BBildilder
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Vom Rohstoff zum Erlebnis 

0,01 0,13

2,70

18,70

 Kilo Tasse Tasse / Becher Kilo

Rohstoff Produkt Dienstleistung Erlebnis

0,08 3,99 3,00 19,00

Verkaufspreis

Gewinn

0

300

600

900

1.200

1.500

1.800

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Espresso Bohnenkaffee Nespresso-Kapseln

 i
m

 J
a
h

r

Kaffeetassen pro Tag im Jahr

Bohne oder Kapsel?
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Subliminal – Below the line 

20 Minuten Ruhe
vor den Kindern

Erhöhung der 
Anteile der 

jungen Frauen 
im Leben

Ihr Logo

bewusste Markenerwartung

unbewusste Markenerwartung

Wofür steht Ihre Marke? 

Warum schmeckt Coca-Cola 
besser als Pepsi? 
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Wie bringt man Gurken ins Gespräch? 
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Nehmen Sie eine hübsche Freundin mit 

www.hermannscherer.de                                                                                                                                                                                                         Hermann Scherer                        

Was ist Führung?

Wer ist Führungskraft? 

Die Umwandlung von Wissen in Kundennutzen.

Was muss eine gute Führungskraft können? 

Jeder!

Sich eine bessere Welt vorstellen und in 
Konsequenzen denken.

mannnssccheereer.de                   
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Kritik versus Hilfe

Kritisieren kann 
jeder Depp!

Und die tun es auch
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Culture eats strategy for breakfast

                          Hermann Scherer  
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Mitarbeiterführung: Skill or Will?

Mitarbeiter braucht

Anerkennung

Mitarbeiter braucht

Information

Mitarbeiter braucht

Motivation

Mitarbeiter braucht

Motivation

Information

willig

fä
h

ig

Was tun Sie,
um Ihre Mitarbeiter an sich zu binden –

auch emotional?
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Experten gibt es überall ...
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Kreislauf zum Expertenstatus

Verband  
beitreten

Vertikal vs. horizontal

PR ist einfach:
Aufhören zu schreien
Anfangen zuzuhören

Themenspezifische Foren

Presse-
arbeit machen

Mit Resultaten des 
Kreislaufs ergänzen

Eigenes Profil 
und Webseite 

Rezensionen,
Interviews geben

Bücher lesen 
und schreiben

Seminare 
anbieten

Eigene Seminare und Vorträge
oder »Zielgruppenbesitzer«

ausfindig machen und 
Bühnen erobern
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Fibel-Marketing für Schweißtechnik

                                            Hermann Scherer   
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Engagieren Sie einen Profi!

Was haben Sie in den letzten zwei Jahren getan, 

um den Status eines Experten
zu erreichen?

Brechen Sie 
Regeln! 

de                                                                                                                                                                                                                                     Hermann Scheeheeeheeeeehhheeeeecchhhheheeecccc eeeererrerreeeeerrrer  rrrreeererr  rerrrereeererrrrreeeerr  rrrer  reeeeer  eeeee                            

165
der Zukunft.«

ist die Währung
»Kreativität



17 | INTELLIGENTE PR
So spricht man über Sie – 

auch in der Presse

19 | MARKTMACHT
Neue Wege zu neuen Kunden

18 | WEB 3.0
Das Internet als Umsatzmultiplikator

20 | BEGEHRLICHKEITS-
 ENTWICKLUNG

Verkaufen im Verdrängungswettbewerb

197 211 235 251
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Es gibt für jedes Gebiet Zielgruppenbesitzer

                Hermann SchHermann Scherererer   
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Problem

3-Punkt-Strategie: Sich mit dem Leser verbünden

EmpfängerSender

Problem

Sender

Empfänger

2-Punkt-Kommunikation

3-Punkt-Strategie
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Anzeige-, PR-, Kläger-Strategie

PR

Kläger

Anzeige

über Sie berichten?
Aus welchem Anlass könnte die Presse
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Amors Assistent

PRESSEINFORMATION

Amors Assistent
Andreas Blockberger hilft 
vergesslichen Männern bei der 
»P ege« ihrer Partnerschaften

Wenn die Liebe in die Brüche geht, liegt das nicht 
selten daran, dass Frauen das Gefühl haben, ihr 
Lebensgefährte oder Mann denke nicht genug an 
sie. Nicht ganz zu Unrecht, wie das 
Meinungsinstitut Emnid in einer Umfrage 
feststellte: Fast 50 Prozent der befragten Frauen 
gaben an, dass ihr Partner »regelmäßig« 
persönliche Erinnerungstage vergisst. Das ärgert 
die Frauen enorm und führt in vielen Fällen zu 
Streitigkeiten und Beziehungsstress.
Gesagt, getan! Mittlerweile hat Blockberger unter 
www.NieMehrVergessen.com einen 
Erinnerungsservice für die Männer.

Bildunterschrift
Fast jede zweite Frau beklagt sich darüber, 
so das Ergebnis einer aktuellen Emnid-
Studie, dass der Ehemann oder Partner 
»regelmäßig« den gemeinsamen 
Hochzeits- oder Freundschaftstag 
vergisst.

Abdruck honorarfrei gegen 
Belegexemplar an
Name
Straße
PLZ, Ort
Telefon
E-Mail
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Lohnt sich der Aufwand?

Wichtigste Zahl:

Durchschnitts-

umsatz:

Klick-Umsatz:
Umsatz

Anzahl der Besucher

Umsatz

Anzahl der Einkäufe

Umsatz

Anzahl der Seitenklicks

up to date?
Ist Ihr Internet-Auftritt

Yours is a Very Bad Hotel

A graphic complaint prepared for:

General Manager

Front Desk Manager

ABC Hotel
Houston, Texas 

g

gerergege

Aber was nützt der beste Experte, wenn aus Langeweile keiner zuhört ...

aber keinen, der zwar gute Stimmung erzeugt, aber keiner weiß, wofür ...

denn was nutzen die besten Inhalte, wenn sie nicht zu Ihrem Unternehmen passen?
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Salesfunnel – der Verkaufstrichter

Veranstaltungsreihe

Buch von HS

Termin

Vortrag von HS

Seminar von HS

Newsletter
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Der 3er-Brief

Parallelität

Serienprinzip
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Kleine Geschenke erhalten die Freundschaft

Maximalbudget liegt bei 5 Euro

www.geschenkideen.de

www.mydays.de

Kreativität schlägt Preis

 SScchherrer 
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Ideen investieren - statt Geld!

Zutatenliste:

• Eimer

• Kohlestücke für Augen und Mund

• Karotte

• Schal

Vorgehensweise für Schneemann:

• Versand der Utensilien

• Einsendung der Bilder

• Bilder zur Abstimmung auf 
Internetseite

• Prämierung auf Internetseite 
mit Preis

Idee
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Ein cleverer Türöffner ...

Was könnte Ihr Trojaner sein? 
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3 Arten von Bühnen

Offene 
Bühnen

Eigene 
Bühnen

Fremde 
Bühnen

Teilnehmer
Aussteller

Veranstal-
tungen

Experten
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Erfolg ist die Summe vieler kleiner Signale, denn:

Verkaufen ist 
wie Flirten!
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Messlatte: Wo wollen Sie hin?

Ihr Marktanteil
Ihre Kunden

Ihr Marktpotenzial
noch nicht erschlossen
(alle über 18, die einen 
Führerschein und Geld haben)

Marktvolumen
erschlossen
(alle Autofahrer)

Marktkapazität
nicht interessant, beispielsweise aus Liquiditätsgründen

Wo sehen Sie das größte Optimierungspotenzial 
in Ihrer Begehrlichkeitsentwicklung? 

Starten Sie dort – und zwar jetzt!
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Optimierungspotenzial: Die Wandlungsquote

Passiv
Medien

Aktiv
Response

Brief-
kontakt

Telefon-
kontakt

Termin-
bestä-
tigung

Persönliches
Gespräch Auftrag



Die zwölf Phasen des Verkaufsgesprächs

23 | TRANSFERINTELLIGENZ
Seien Sie nicht Wissensriese 

und Umsetzungszwerg!

22 | VERHANDELN
Sie bekommen nicht das, was Sie verdienen, 

sondern das, was Sie verhandeln

24 | LEIDENSCHAFT
Nicht im Unternehmen, 

sondern am Unternehmen arbeiten

261 277 295 305
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Phase 01: Vorbereitung

Wer gründlicher voraussieht,
hat seltener das Nachsehen

e                                                                                                                                                                                                           SHermann ScHermann Schhererherer                                             

www.hermannscherer.de                                                                                                                                                                                                         Hermann Scherer                        

Phase 02: Eigenmotivation

Ohne Stimmung 
keine Zustimmung
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Phase 03: Begrüßung

You will never 
get a second

chance to make 
a first impression

www.hermannscherer.de                Hermann Scherer  
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Phase 06: Präsentation

Wer mehr Sinne anspricht, 
präsentiert ausgesprochen sinnvoll
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Forscher sind sich einig: 
Das Gefühl, Herr unserer Entscheidungen zu sein, 

ist eine der größten Illusionen des Menschen.

Im Business geht es doch rational zu?

www.hermannscherer.de                   H

Forscher sind sich einig:
DasDasDas GefüGefüGefühlhlhl, HerrHerrHerr unsuns unserererererer EntEnt Entscheschescheidunidunidungengegg

istist eineeine der der grö größtenßten Ill Illusiousionennen desdes MMeeenns
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Dann treffen wir uns in der ...

Die Mitte ist 
immer gerecht?
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Das Prinzip der heißen Kartoffel

Warum Sie nicht gleich 
jedes Problem als Ihr 

Eigentum betrachten sollten.
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Den Ball zurückspielen

Was 
schlagen 
Sie vor?

»Auch die Pause gehört zur Musik.«
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Das Eisenhower-Prinzip

dringend

w
ic

h
ti

g

A

C

T
r
a
u

m
q

u
a
d

r
a
n

t

www.hermannscherer.de                                                                                                                                                                                                         Hermann Scherer                        

Erfolg(t)

1% zufrieden

4% leidlich zufrieden

36% verstorben

Wie viele Menschen sind an ihrem 

63. Geburtstag mit dem Leben zufrieden?

59% nicht zufrieden

Studie: 100 Menschen von Geburt bis zum 63. Geburtstag
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»Failure is not an option«
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Was träumen Sie, wenn Sie wach werden?

»Wenn am 
Anfang eine 
Idee nicht 

absurd klingt, 
dann gibt es für 

sie keine 
Hoffnung.«

Albert Einstein

                                 Hermann Scherer   

Welche Ideen verfolgen Sie

21 | VERKAUFS-
 PSYCHOLOGIE

mit Leidenschaft?

              



25 | MOTIVATION
So haben Sie Ihren inneren 

Schweinehund im Griff

313
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Ganz schön gewitzt ...
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»Vernunft« ist die beste Tarnung der Bequemlichkeit

Der Glaube an die

Unmöglichkeit des

Vorhabens schützt

die Berge vor dem

Versetztwerden.

www hermannschererwww.hermannscherer.dede Hermann SchereHermann Schererr   
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Wo kämen wir hin, wenn jeder sagte,

wo kämen wir hin, und keiner ginge mal 

nachsehen, wo man hinkäme, 

wenn man hinginge!

Wer weiß, wo man wirklich hinkäme!?

Pestalozzi

Warnung! Gehen Sie einfach davon aus, 
dass Ihr Schweinehund manchmal 
gerissener ist als Sie selbst.

337 351320

HERMANN SCHERER
Profil

MODULFRAGEN
Alle Fragen aus dem Buch 

für Sie zum Ausfüllen.

WEITERFÜHRENDE 
LITERATUR

»Er zählt zu den Besten seines Faches. 

Seine Vorträge und Seminare sind gefragt – 

bei Marktführern und solchen, die es 

werden wollen.« 

Süddeutsche Zeitung

199 cm
Redner für Ihren Erlebnisvortrag

84.000
Zuschauer/Zuhörer in 2008

101.322
verkaufte Bücher in 2008


