Vom Strategieentwurf zur Implementierung

«\Wertorientierte Unternehmensfiihrung» ist als Management-
prinzip langst unumstritten, doch die implementierung stellt die
Unternehmensleitung noch immer vor grosse Herausforderungen
_wie die Finanzmarktkrise 2008 und deren Folgen schmerzhaft
verdeutlicht haben. Das Werk zeigt auf, wie Wertorientierung in
jedem Unternehmen Wirklichkeit werden kann — vom Strategie-
entwurf dber die Verankerung in der Organisation bis hin zur
Kommunikation mit dem Kapitalmarkt. Wertorientierte Unter-
nehmensfihrung reprasentiert dabei — richtig verstanden — eine
nachhaltige, langfristig ausgerichtete Wertschaffung, nicht eine
kurzfristige Boérsenwertorientierung. Studierenden der Wirt-
schaftswissenschaften verschafft dieses Werk einen Uberblick
iiber gangige Ansatze und Methoden der wertorientierten Un-

ternehmensfihrung.
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Neuer Ton im Management  Fithrungsfragen

Genaues Hinhéren und Hin-
schauen, an kontrollierte Ziele
gebundene Leidenschaft, zwi-
schen Gefithl und Verstand
ausbalancierte sowie konse-
quent umgesetzte Entschei-
dungen: Anhand von Analo-
gien und Beispielen aus der
Musikwelt riickt der Dirigent
und Kommunikationsexperte
den Dreiklang der Fuhrungs-
kompetenz ins Bewusstsein.

Filhrung, sei es in der Wirt-
schaft, in der Armee oder im
Verein, heisst: entscheiden,
motivieren und Verantwor-
tung zu Ubernehmen. Der Vor-
gesetzte entscheidet, welcher
Weg gegangen wird. Anhand
praktischer und sehr mensch-
licher Beispiele ladt der Autor
Matthias Mller den Leser ein,
in die Rolle des Vorgesetzten
zu schltpfen.
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Die Service-Strategie

Service umfasst alles: dié Visi-
on einer Firma, deren Strate-
gie, die Unternehmenskultur,
die Umsetzung in Strukturen,
Prozessen und Informatiksys-
temen und schliesslich die Pro-
dukte selbst. Mit der Service-
Strategie in diesem Buch kann
es jedem gelingen, seine Kun-
den, Mitarbeiter und Lieferan-
ten zu begeistern und zu sei-
nen grossten Fans zu machen.
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Werteorientierter Verkauf
Dieses Buch ist das erste zum
Thema wertorientiertes Ver-
kaufen und nutzt das 9 Levels
of Value System. Zahlreiche
Beispiele aus der vertrieblichen
Praxis und die GegenUberstel-
lung der Wertelevel von Ver-
kaufern und Kunden machen
dieses informative und unter-
haltsame Buch zu einem un-
verzichtbaren Praxisratgeber
fiir alle Verkaufer.
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Verénderungsprozesse

Der Nutzen der sogenannten
Balanced Scorecard (BSC) als
Steuerungs- und Bewertungs-
instrument von Veranderungs-
prozessen ist unbestritten. Die
BSC hilft, die Komplexitét der
Unternehmenswelt zielgerich-
tet zu reduzieren. Mit diesem
Buch wird mittelstandischen
Firmen und Entscheidern ein
leichter Zugang zur Anwen-
dung der BSC erméglicht.
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Wir-Intelligenz

Die Digitalisierung verandert
die Arbeitswelt in rasantem
Tempo und stellt Manager, Un-
ternehmer und Mitarbeiter vor
eine der grossten Herausforde-
rungen des 21. Jahrhunderts:
Komplexitat. Die Autorin er-
klart, wie ein Unternehmen
und dessen Fiihrungskréfte die
nétige «Wir-Intelligenz» ent-
wickeln, um kiinftig Spitzenre-
sultate zu ermdglichen.




