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Liebe Leserin, lieber Leser,

Warum nicht? Weil solche Bücher oft eine un

sägliche Dichte an Buzzwords, Anglizismen und 

der mit noch mehr Buzzwords um sich wirft und unvor

werden. Doch die Lösung für die Herausforderungen, 

quente Ausrichtung auf  ihre Bedürfnisse, auch Customer 

Centricity genannt.



Die größte Gefahr besteht darin, dass Unternehmen 
in eine defensive Haltung geraten, wenn sie mit den 

des Scheiterns erhöhen. Selbst große Unternehmen sind 
nicht davor gefeit, irgendwann festzustellen, dass sie im 
digitalen Zeitalter nicht mehr so frei agieren können wie 
früher.

mehr Informationen über das Wettbewerbsumfeld lie
fert als je zuvor. Gleichzeitig haben analytisch gestützte, 

ren und gleichzeitig ihren strategischen Zielen treu zu 

nen Sie für Ihr Unternehmen nutzen, indem Sie Ihre 

je zuvor. Dieses Wissen, kombiniert mit einem Fokus 

ist die angemessene Antwort auf  sämtliche Fragen zur 

Und eben das macht dieses Buch so wertvoll – es 

einem umfassenden Werk. Die Grundlagen werden ver
mittelt und kein kurzlebiger Tratsch über digitale Trends. 
Herbert Höckel, ein geschätzter Autor auf  dem Gebiet 
der modernen Marktforschung, macht aus dem Leser die



tale Transformation an sich, sondern darum, wie 

kunftsfähig machen will.
Ich wünsche Ihnen viel Vergnügen beim Lesen.

verschrieben hat. Als Geschäftsführer von ALDI SÜD 
Deutschland & ALDI SÜD DIGITAL blickt er stolz 





Was machen erfolgreiche Unternehmen anders?

Antwort darauf, wie sie ihr eigenes Handeln erfolgreich 

richten, gibt es nicht. Deswegen schreibe ich dieses Buch. 

und zum anderen intern von der eingesetzten Technologie 

Meine Arbeit beginnt daher beim Verstehen und 

Dabei mache ich mir ein genaues Bild der Situation, der 

das ganze System auseinander, bis ich das beschädigte 



Haltung nur schlecht ablegen. Tatsächlich habe ich 

geliebt. Wovor andere die Augen verschließen, ent

fast schon aufdringlichen Fragen – Wieso, Weshalb und 
Warum – ordentlich auf  den Zahn fühle. Da ich mich 
wie der Uhrmacher außerhalb des fehlerhaften Uhrwerks 

Out of  the 
box.

Meine Mutter gibt gern die Anekdote zum Besten, 
wie fasziniert ich als Grundschüler von unserem neuen 

Wer sind diese Minimännchen? Was machen sie, wenn 

nach einem Schraubenzieher und machte mich daran, 
die Minimenschen zu befreien, um mit ihnen in meinem 

Da ich damals bereits handwerklich begabt war, gelang 

legen. Bis heute bin ich überaus stolz auf  diese Leistung 




