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Disclaimer

Zum Umgang mit diesem Buch. Die Methoden und Strategien, die wir in diesem Buch
darlegen, sind das Resultat intensiver Beobachtung und Analyse der Marktdynamiken. Wir
sind zutiefst davon iiberzeugt, dass sie die kommenden Jahre im Handel und in der
Geschiftswelt entscheidend priagen werden. Es handelt sich dabei um einen Kompass fiir
die Reise in eine ungewisse Zukunft.

Doch Vorsicht: Dieses Buch ist keine Gebrauchsanweisung zum blinden Kopieren. Jedes
Unternehmen agiert in einem einzigartigen Okosystem aus Kunden, Wettbewerb und
eigenen Ressourcen. Was dem einen den Durchbruch bringt, kann fiir den anderen
unpassend sein. Daher ist es unerlasslich, jede der hier beschriebenen Taktiken und
Visionen kritisch zu hinterfragen, auf Ihre spezifische Situation zu iibertragen und aktiv an
Thre Bediirfnisse anzupassen.



Wir mochten ausdriicklich betonen, dass wir fiir die konkreten Ergebnisse der Anwendung
dieser Konzepte keine Haftung tibernehmen konnen. Die Verantwortung fiir die erfolgreiche
und sinnvolle Umsetzung liegt stets bei Ihnen, dem Leser.

Unser Ziel war es nicht, ein simples Rezeptbuch zu schreiben, sondern einen fundierten und
anregenden Leitfaden. Wir wollen Thnen die Werkzeuge und die Perspektive geben, um Ihre
eigenen, iliberlegenen Strategien zu entwickeln und so die Zukunft nicht nur zu bestehen,
sondern aktiv zu gestalten.

Das Gute ist gleich dem Bosen.
Das Bose ist gleich dem Guten.
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Prolog

In der Regel haben CEOs und Geschaftsfiihrer kaum Zeit — und
schon gar nicht, um Biicher zu lesen. Auf den ersten Blick mag es
daher wenig Sinn ergeben, ein Werk wie dieses zu schreiben, wenn
die eigentliche Zielgruppe es vielleicht nie in die Hand nehmen wird.
Doch genau darin liegt die Chance: Denn die Strategien und
Werkzeuge, die hier vorgestellt werden, sind nicht allein fiir den
Handel gedacht. Sie lassen sich ebenso gut auf das personliche Leben
iibertragen.

Dieses Buch soll ein Weckruf sein — unbequem, herausfordernd und
moglicherweise auch provozierend. Aber der Wandel nach Corona
hat langst begonnen, und wer glaubt, mit den alten Methoden die
gleichen Erfolge erzielen zu konnen, wird schnell eines Besseren
belehrt. Rahmenbedingungen haben sich verandert, ebenso wie das
Verhalten der Menschen. Der Onlinehandel hat vieles einfacher
gemacht: Kleidung, Lebensmittel, Unterhaltung oder
Dienstleistungen sind heute nur wenige Klicks entfernt. Dennoch
wird er den stationaren Handel niemals vollstandig verdrangen.
Denn solange Menschen Emotionen und Bediirfnisse haben, werden
personliche Begegnungen, soziale Interaktionen und der Gang ins
Geschaft unverzichtbar bleiben. Das Verhaltnis zwischen Online-
und Offlinehandel wird sich im Laufe der Zeit wandeln. Doch auch
wenn viele Unternehmen mit ihren veralteten Geschaftsmodellen
nicht mehr Schritt halten konnen und Insolvenzen zunehmen
werden — Handel wird es immer geben. Und er wird auch in Zukunft
wieder Zeiten erleben, die fiir Unternehmer groBe Chancen
bereithalten.

Mit diesem Buch mochte ich nicht interne Geheimnisse preisgeben,
um meinem eigenen Unternehmen zu schaden. Vielmehr soll es ein
Leitfaden sein — universell anwendbar, unabhingig von der Branche.



Natiirlich braucht es Menschen, die Daten auswerten und Strategien
umsetzen, aber die Grundlagen sind fiir jeden Unternehmer und
Arbeitnehmer gleichermafBen wertvoll.

Dieses Buch soll Geschaftsfithrer, Griinder oder Mitarbeiter eines
Einzelhandels- oder GroBhandelsunternehmens aber auch generell
mittelstandische Unternehmen dabei unterstiitzen, Ihr Geschaft
nicht nur stabiler aufzustellen, sondern es auch zukunftssicher und
erfolgreich durch Zeiten des Wandels zu fiihren. Es geht dabei nicht
allein um Werkzeuge, die heute sofort umgesetzt werden konnen,
sondern auch um Ideen und Visionen, die durch den Einsatz von
kiinstlicher Intelligenz und Digitalisierung moglich werden. So
verbindet sich das Praktische mit dem Visionaren — fiir ein Geschaft,
das den Herausforderungen von morgen gewachsen ist. Das Buch ist
in zwei Teile gegliedert. Im ersten Teil geht es um allgemeine, teils
abstrakte Theorien, die dabei helfen, als Unternehmer oder auch im
privaten Leben erfolgreicher zu handeln. Der zweite Teil widmet sich
der konkreten Umsetzung: Wie man Ziele in echten Mehrwert
verwandelt, wie man bestehenden Kunden mehr verkauft, neue
Kunden gewinnt und wie Kunden genau die Produkte finden, die sie
wirklich brauchen.

Wer glaubt, dieses Buch richte sich ausschlieBlich an Fachleute aus
dem Einzel- oder GroBhandel, irrt. Die hier vorgestellten Ideen und
Strategien konnen weit tiber diese Branchen hinaus einen Mehrwert
bieten — fiir Kunden ebenso wie fiir all jene Menschen, die sich fiir
wirtschaftliche Zusammenhange interessieren. Methoden und
Denkweisen lassen sich namlich auch von Menschen anwenden, die
das Leben gerne aus einer wirtschaftlichen Perspektive betrachten,
ohne selbst direkt im Handel tatig zu sein. SchlieBlich begegnet jeder
von uns diesen Strukturen — sei es im Beruf, im Alltag oder schlicht
als Kunde. Kann es jemals schaden, die Tipps und Tricks von
Entscheidungstragern und Unternehmern zu kennen? Im Gegenteil
— sie eroffnen neue Blickwinkel, die uns helfen konnen, bewusster zu
handeln, bessere Entscheidungen zu treffen und die Mechanismen
hinter den Kulissen besser zu verstehen. Dieses Buch ladt Sie



deshalb nicht nur dazu ein, praktische Methoden und Strategien
kennenzulernen, sondern auch einen Schritt zuriickzutreten und sich
mit groBeren, vielleicht sogar philosophischen Fragen
auseinanderzusetzen: Wo stehen wir als Gesellschaft — und wohin
konnte uns der Handel von morgen fiihren?

Mein Dank gilt den KI-Assistenten, die dieses Buch Korrektur
gelesen haben und sprachlich so verfeinert haben, dass die Inhalte
Kklar, fliissig und pragnant vermittelt werden konnen.

Bugra Kabil, Konstanz 30.08.2025



Einleitung

Vor 25 Jahren bestellte kaum jemand Biicher online. Vor 15 Jahren
lachten Autohersteller iiber Elektroautos. Heute sind beide Branchen
im Umbruch — nicht durch Zufall, sondern durch disruptive
Innovationen. Doch wahrend der Onlinehandel den Einzelhandel
teilweise verdrangte, steckt die Elektromobilitat in einer paradoxen
Phase: Sie ist gleichzeitig disruptiv und selbst gefahrdet. Der Begriff
der disruptiven Innovation wurde maBgeblich vom Harvard-
Professor Clayton Christensen gepragt. Seine Theorie beschreibt, wie
neue Technologien oder Geschaftsmodelle zunachst schwach und
unbedeutend erscheinen, im Laufe der Zeit jedoch unaufhaltsam
etablierte Markte und Unternehmen verdrangen konnen.

Scheinbar schwache und unbedeutende Geschaftsmodelle konnen im
Laufe der Zeit unaufhaltsam ganze Markte erobern und etablierte
Unternehmen verdrangen. Typische Merkmale disruptiver
Innovationen sind zunachst ihre scheinbare Schwache. So hatten die
ersten Elektroautos lediglich eine Reichweite von etwa 150
Kilometern, wahrend der Onlinehandel anfangs durch lange
Lieferzeiten gekennzeichnet war. Diese Innovationen richten sich
haufig an kleine Nischenmarkte: Die ersten Elektrofahrzeuge fanden
vor allem bei Umweltpionieren Anklang, und der Onlinehandel
wurde zunachst vor allem von technikaffinen Kunden genutzt. Doch
diese Technologien entwickeln sich rasant weiter. Tesla etwa
steigerte die Reichweite seiner Elektroautos kontinuierlich, und
Amazon schafft es heute, Bestellungen innerhalb weniger Stunden
auszuliefern. Mit dieser stetigen Verbesserung verdrangen disruptive
Innovationen oft die etablierten Marktfiihrer. Ein klassisches
Beispiel ist Kodak, das trotz Erfindung der Digitalkamera durch die
digitale Fotografie in die Insolvenz schlitterte. Im Gegensatz dazu
stehen inkrementelle Innovationen, die bestehende Produkte und
Dienstleistungen schrittweise verbessern, ohne den Markt



grundlegend zu verandern. Ein neues iPhone-Modell ist hierfiir ein
gutes Beispiel: Es bietet Verbesserungen, bleibt aber im Rahmen der
bestehenden Technik und des Marktes. Disruptive Innovationen sind
somit Motor tiefgreifender Veranderungen, die ganze Branchen neu
definieren konnen — und ein wichtiger Schliissel zum Verstandnis
moderner Wirtschaftsentwicklungen. Autohersteller optimieren
Verbrenner (inkrementell) — wahrend Tesla KI-gestiitztes Fahren als
nachste Disruption vorbereitet.

In diesem Buch wollen wir uns mit den direkten Auswirkungen des
Wandels auf den Handel beschaftigen. Wir wollen beleuchten, wie
man als Einzelhandels- oder GroShandelsunternehmen diesen
Veranderungen nicht nur begegnet, sondern sie aktiv fiir die eigene
Zukunftsgestaltung nutzen kann. Die zentrale Frage lautet: Was
konnen Unternehmer strategisch tun, und wie miissen sie sich
aufstellen, um nicht nur Arbeitsplatze zu sichern, sondern auch
gewinnbringend in die Zukunft zu blicken? Dieser Umbruch wird fiir
viele unbequem sein, und es ist nur menschlich, sich dagegen zu
wehren. Doch jeder Geschaftsfithrer und jeder Verantwortliche sollte
sich ehrlich fragen: ,,Bin ich vielleicht schon jetzt dabei, vom Markt
verdrangt zu werden?“ Woran man das erkennt? Die Anzeichen sind
oft deutlich: sinkende Umsatze, einbrechende Gewinne,
unzufriedene Mitarbeiter, negative Kundenrezensionen, zu lange
Lieferzeiten oder eine nachlassende Produktqualitat. Es wird hochste
Zeit, die Komfortzone zu verlassen und aktiv zu werden — auch wenn
es sich zunachst unangenehm anfiihlt. Denn nicht selten zeigt sich
erst im Riickblick, dass das, was zunachst wie ein Riickschlag wirkte,
in Wahrheit ein Gliicksfall war.

Eine Geschichte hat mich in diesem Zusammenhang besonders
beriihrt: Eine Mutter ruft ihren Sohn, einen vielbeschaftigten
Geschaftsfiihrer, mitten in der Nacht an. ,Hallo, ich wollte nur
horen, wie es dir geht?“, sagt sie mit sanfter Stimme. Aus dem Schlaf
gerissen, reagiert er gereizt und schimpfend: ,,Mama, was soll das?
WeiBt du, wie spat es ist? Ich muss morgen friih raus!“ Betroffen,
aber zugleich liebevoll, entgegnet sie leise: ,,Entschuldige bitte meine



Storung. Vor vielen Jahren wurde auch ich in so einer Nacht aus dem
Schlaf gerissen — mit Schmerzen. Und doch war es der gliicklichste
Tag meines Lebens. Herzlichen Gliickwunsch zum Geburtstag.*

Diese kleine Anekdote erinnert uns daran, wie wichtig es ist,
innezuhalten, die Perspektive zu wechseln und das Wesentliche nicht
aus den Augen zu verlieren. Deshalb lege ich Thnen die folgenden
Strategien und Anwendungen ans Herz. Mogen sie Thnen
Orientierung geben, Mut machen und Wege aufzeigen, die Thr
Unternehmen und Leben in eine sichere und erfolgreiche Zukunft
fithren.

Die wichtigste Frage ist dabei: Wie bringt man Strategien und Ideen
am besten auf den Markt? Fiir uns als Beratungs- und
Datenanalyseunternehmen ist es vergleichsweise einfach — wir sind
beim Kunden vor Ort, analysieren die Situation und setzen
MaBnahmen direkt um. Doch wie kann dieses Wissen auch der
breiten Masse zuganglich gemacht werden? Wie konnen gerade
kleinere Geschafte zumindest einen Teil dieser Informationen
nutzen, um nicht zuriickzufallen? Und noch entscheidender: Wie
iiberzeugt man Geschaftsfiihrer davon, neue Wege zu gehen, wenn
viele von ihnen ohnehin glauben, bereits die Besten zu sein und sich
nicht eines Besseren belehren lassen wollen? Gerade in Zeiten des
Umbruchs ist diese Haltung gefahrlich. Nicht jede Strategie wird auf
jedes Unternehmen eins zu eins passen. Aber die Kunst liegt darin,
Prinzipien und Konzepte zu adaptieren — sie also so anzupassen,
dass sie auch im eigenen Umfeld Wirkung entfalten konnen. Genau
darum geht es in diesem Buch. Am Ende fiihrt kein Weg daran
vorbei: Man muss bereit sein, Neues auszuprobieren. Denn das, was
heute als neu erscheint, wird morgen die Zukunft dominieren.

Apropos Zukunft. Was ist eigentlich die Zukunft? Kann man sie
selbst bestimmen? Wenn ich heute eine Entscheidung treffe —
bedeutet das automatisch, dass ich sicher an mein gewiinschtes Ziel
gelangen werde? Seit Jahrtausenden beschaftigt die Menschen die
Frage, wie sehr sie ihre eigene Zukunft gestalten konnen. Je weiter



ein Ziel in der Ferne liegt, desto ungewisser wird der Weg dorthin.
Aus mathematischer Sicht lasst sich Zukunft am ehesten durch
Wabhrscheinlichkeiten beschreiben: Die Wahrscheinlichkeit ist sehr
hoch, dass ich in der nachsten Sekunde einen Schritt nach vorn setze
und genau den Ort erreiche, den ich mir in diesem Moment
vorgenommen habe. Aber selbst diese Wahrscheinlichkeit erreicht
niemals 100 Prozent — denn unvorhersehbare Faktoren konnen
jederzeit eingreifen. Ein Erdbeben konnte den Boden unter meinen
FiiBen wegreiBlen, ein unvorhergesehenes Ereignis konnte alles
verandern. Die Wahrheit ist: Absolute Sicherheit gibt es nicht. Was
wir jedoch tun konnen, ist Entscheidungen in der Gegenwart zu
treffen — dort, wo wir tatsachlich Einfluss haben. Entwicklungen, die
sich bereits abzeichnen, erlauben uns eine Einschiatzung der
moglichen Zukunft. Und auf dieser Grundlage konnen wir heute
handeln, um die Wahrscheinlichkeit fiir ein erfolgreiches Morgen zu
erhohen. Zukunft ist also keine festgeschriebene Gewissheit, sondern
ein Spielfeld von Moglichkeiten. Wer die Zeichen erkennt,
Entscheidungen bewusst trifft und bereit ist, neue Wege zu gehen,
erhoht seine Chancen, die eigene Zukunft aktiv zu gestalten.

In diesem Sinne: Viel Freude bei der Einschatzung — und Gestaltung
— Threr ganz personlichen Zukunft!



Mindset und Theorie: Strategisch
fithren im Handel

Alle reden davon, dass kiinstliche Intelligenz und Robotik unsere
Zukunft bestimmen werden. Sie sollen den Alltag pragen und nahezu
jeden Lebensbereich dominieren. Doch stellt sich die Frage: Kann
Europa — konnen wir als Gesellschaft — im Wettlauf mit den
Pionieren aus den USA oder China iiberhaupt noch mithalten? Dort
flieBen seit Jahren Milliardeninvestitionen in die Forschung, ganze
Industriezweige wie die Halbleiterproduktion wurden aufgebaut, um
KI-Systeme schneller und effizienter zu machen. Wahrenddessen
ringen wir hierzulande noch um den Ausbau unserer grundlegenden
Infrastruktur. Ist es also aussichtslos, gegen diese machtigen
Konkurrenten anzutreten — und sie vielleicht sogar zu iibertreffen?

Die Antwort lautet: Nein, es ist nicht aussichtslos. Denn Europa hat
eine andere Starke, die oft unterschatzt wird — das intellektuelle
Kapital. Europa und Deutschland, einst das Land der Dichter und
Denker, besitzt die Fahigkeit, durch kluge Kopfe und
jahrzehntelange Forschung wieder in die Champions League
zuriickzukehren. Der Schliissel liegt im Wissen und — noch wichtiger
— in seiner effektiven Anwendung. Denn Wissen ist Macht, und
Macht bedeutet in der modernen Welt vor allem wirtschaftliche
Starke. Wir miissen lernen, bestehende Technologien wie KI und
Automatisierung nicht nur zu nutzen, sondern kreativ einzusetzen,
um unsere Position in der Weltwirtschaft zu festigen und
auszubauen, und das besser als alle anderen. Besonders jetzt, wo
Unternehmen im Silicon Valley bereits von klassischer Al zu
L<Agentic AI“ libergehen — also Systemen, die nicht nur reagieren,
sondern selbstandig handeln — wird der Wettbewerb harter. Es ist
der Kampf von David gegen Goliath. Doch: Verlieren ohne zu
kampfen ist keine Option. Um diesen Kampf zu bestehen, sollten wir



Wie sieht der Handel im Jahr 2030 aus -
- wie koénnen Sie sich erfolgreich
orbereiten?

Seit Corona hat sich das Kaufverhalten drastisch ver'andert und die
wirtschaftlichen Rahmenbedingung
Wandel. Ob Sie als Unternehmer im Ein
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~ dem Wandel Schritt zu halten und gestarkt daraus hervorzugehen.

Wir  verbinden  Technik, Philosophie und Strategie: von
datengetriebenen Entscheidungsprozessen Uber den Einsatz aktiver KI-
Assistenten bis hin zu personlichen Fahigkeiten, mit denen Sie
Rickschlage meistern und langfristig erfolgreich sein kdnnen.
Entdecken Sie MaBnahmen, die Sie nicht nur Uber Wasser halten,
sondern Ihr Leben und Ihre Projekte in die Champions League
katapultieren.




