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Wer ist Gunter Dueck?

nter Dueck's bio. Z i

Gunter Dueck ist ein deutscher Mathematiker, Informatiker, ehemaliger IBM-Manager,
Schriftsteller und Vortragsredner. Er wurde am 9. August 1951 in Stettin geboren und
studierte Mathematik und Informatik an der Universitat Gottingen. Von 1987 bis 2011
arbeitete er bei IBM, unter anderem als Chief Technology Officer (CTO) fiir IBM

o is Sascha Lobo? Deutschland.

lin Election: SPD Perspe

lin Election in Dueck Sty

) Gunter Dueck ist auch als Buchautor und Blogger bekannt und hat zahlreiche Blicher zu
son Not Found Inquiry

Themen wie Mathematik, Informatik, Management, Kultur und Gesellschaft veroffentlicht.
e B Er halt regelmaBig Vortrage und Keynote-Prasentationen zu Themen wie Innovation,
Digitalisierung, kinstliche Intelligenz, Fiihrung und Organisationsentwicklung. Er ist

lbreak Chatgpt DAN Rej¢ bekannt fir seine pointierten und provokanten Thesen und Aussagen.

ChatGPT, schreib mir eine Produktbroschiire, dazu eine
Beschreibung unseres Serviceangebotes bei Amazon.

Ach, warum soll ich zum Sales Summit in Hamburg?




New chat

New Sales Process. Z W

Hegel's main ideas.

Gunter Dueck, Mathematiciar

E-Fuels Future Uncertain

Picture painting assistance.

Systemtheoretiker formuliert

Bernhard W. Elsner - Manager

Al vs Human Marketing.

Wartezeiten an verschiedener

Gunter Dueck's bio.

Berlin Election: SPD Perspect

Berlin Election in Dueck Style
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Person Not Found Inquiry

Quantum Computing Definitic
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Welche Vorteile habe ich vom Besuch des "Sales Summit" in Hamburg?

Als Kl-Assistent habe ich keinen aktuellen Einblick in bevorstehende Sales Summits oder
ahnliche Veranstaltungen in Hamburg. In der Regel bieten solche Veranstaltungen jedoch
eine groBartige Mdglichkeit, sich liber die neuesten Trends und Best Practices im Bereich

Vertrieb und Verkauf zu informieren.

Durch den Besuch des Sales Summits kénnen Sie:

1. Neue Perspektiven gewinnen: Sie konnen von erfahrenen Vertriebsprofis lernen, die
lhnen moéglicherweise neue Perspektiven und Einsichten in den Vertriebsprozess geben
kénnen.

2. Networking-Méglichkeiten nutzen: Veranstaltungen wie der Sales Summit bieten
hervorragende Maglichkeiten zum Networking. Sie konnen Kontakte kniipfen und sich
mit anderen Vertriebsmitarbeitern und Branchenexperten austauschen.

3. Erweitern Sie Ihr Fachwissen: Die meisten Sales Summits bieten eine Vielzahl von
Workshops und Vortragen an, die sich auf verschiedene Aspekte des Vertriebs
konzentrieren. Sie konnen Ihr Fachwissen erweitern und neue Fahigkeiten erlernen.

4. Inspiriert werden: Durch die Teilnahme an Vortrdgen und Diskussionen kdnnen Sie
moglicherweise inspiriert werden und neue Ideen entwickeln, wie Sie lhren
Vertriebsprozess optimieren und verbessern kdnnen.

5. Auf dem neuesten Stand bleiben: In der schnelllebigen Welt des Vertriebs ist es wichtig,
auf dem neuesten Stand zu bleiben. Durch den Besuch des Sales Summit kénnen Sie
sicherstellen, dass Sie Uber die neuesten Trends, Technologien und Best Practices

informiert sind.

Letztendlich hdngt der Nutzen eines Sales Summit-Besuchs jedoch von |hren individuellen
Bedirfnissen und Zielen ab. Wenn Sie beispielsweise in Ihrem Vertriebsteam bestimmte
Herausforderungen haben, kdnnen Sie gezielt nach Workshops oder Vortrdgen suchen, die

sich darauf konzentrieren, diese Herausforderungen zu |6sen.
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,Weilst du, was Wasser ist?”

,Sollte ich? Nie gehort.”
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Die Mehrheit der Bankgeschifte ... dies wird auch in der Zukunft so
finden in Filialen statt ... bleiben

Anteil des Geschafts, der ausschlieR- Bevorzugte Vertriebskanale in Europa

lich in Filialen durchgefuhrt wird
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Nach vielen Jahren ,Sell what’s on the truck

'll

Sparkasse schlief$t massiv Filialen

Fast jeder dritte Standort im Kraichgau fallt weg — Kunden kommen nur noch selten an den Schalter

Von Christian Deck

Sinsheim/Bruchsal. Die  Sparkasse
Kraichgau schliefit knapp ein Drittel ihrer
Filialen im kommenden Frilhjahr: Neben
sieben Standorten im Raum Sinsheim sind
olf welteére in den Bereichen Bretten,
Bruchsal und Bad Schénborn betroffen.
Als Grande fUr den Schritt nennt Vor-
standsvorsitzender Norbert GrieBhaber
sinkende Einnahmen aus dem Zinsge-
schiift sowie stetig rurickgehende Kun-
denzahlen in den Fillalen.

Bei den betroffenen 38 Mitarbeitern
seien  betriebsbedingte Kindigungen
ausgeschlossen. Sie sollen zum Gro8teil
im Serviccangebot eingesetzt werden, das
die Bank kunftig verstirkt bervithalten

mochte: Kundon konnten zu Hause, per
Telelfon oder Video beraten werden. Wer
keine Filiale mehr im Ort habe, kdnne
Bargeld per Bringdienst erhalten

»Wir passen das Modell an das Kun-
denverhalten an”, erkliirt Grieflhaber und
beschreibt Phinomene, die vielen Bank-
Vorstdnden geliuflg sind: Viele Men.
schen erledigon Bankgeschifte seit Jah-
ren am heimischen Computer oder' per
Smartphone-App. Im Durchschnitt wer-
de der Schalter nur einmal pro Jahr auf-
gesucht, haufig gehe es dann um einen
komplexen Fall wie Altersvorsorge oder
Hauskaul. Diese Themen selon aber mitt-
lerwelle so komplex, dass sie ein Mit-
arbeiter einer kieinen Filiale gar nicht be-
dienen kénne,

Die Entwicklung bel der Sparkasse
Kralchgau folgt elnem bundeswelten
Trend: In Deutschland haben im ver.
gangenen Jahr 737 Sparkassen-Zwelg-
stellen geschlossen. Waren es im Jahr 2014
noch fast 12 000, ist thre Zahl mittler-
welle aul 8618 gesunken. Auch die Zahl
der Kreditinstitute nimmt ab: Kleinere
Banken fusionieren, Vorstinde sprechen
von einem Konzentrationsprozess.

Und auch in der Reglon kam es in den
vergangenen Jahren immer wieder 2u Fi-
lialschlieBungen, Im Oktober 2016 hatte
die Sparkasse Nord angekundigt, die Zah!
der Zwelgstellen von 49 asuf 33 zu redu-
zleren. Und auch die Volksbank Kraich-
gau hatte Anfang 2016 acht Filialen ge-
schlossen. > Metropoiregion S. 14




,Das Einfache kann ich selbst, das Komplizierte kénnen die auch nicht.”



,,Ist es nicht erstaunhch dass Beratungsbanken be1
Beratung schlechter abgeschnitten haben als die
Internetbanken?” (Frage_von ¢a. 2015)

- Stiftung Finanztest: ,Es ist-kein Wunder, dass
_ Direktbanken besser abgeschnltten haben. Die
' Kunden geben im Internet ihre Daten standardisiert’
. ein. Da sind die groben Fehler ausgeschlossen die dle-'
Berater in der Filiale machen Im Durchschnitt liegen
~ Direktbanken besser, weil sie eine Mlndestqualltat
o -'-'-‘Ilefern mussen d|e gesetzllch abgeSIChert ISt
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An Amazing Way to Deal With Change In Your Work &
In Your Life

DR SPENCER JOHNSON
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Become a Contributor

PRINCIPLES OF

e What is McDonaldization Theory?

T B R TS S AT McDonaldization theory developed by George Ritzer draws on sociology's concept of rationalization. It
/! is based on four principles of predictability, efficiency, calculability and control, examples of which are
often seen in fast-food chains. These principles are dominating American society and the rest of the
world.

Calculability Efficiency

2 Parul Solanki

Did You Know?

In 2003, Merriam-Webster's Collegiate Dictionary included the word McJob MAN ssssésimkup%%g.gylggm;om
to refer to "a low-paying job that requires little skill and provides little VRN GIPRAEON
opportunity for advancement." Why is Society

Important?

What is Conflict
Perspective?

Besides indicating cultural
diversity, multiculturalism also
refers to the integrative policies
adopted by some nations.

%“ﬁ 2
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Advantages and
Disadvantages

The power of globalization which is impacted by many technological and
other influences in the information age is quite noticeable.
McDonaldization is one of the many influences that have impacted
globalization as well. Built on German sociologist Max Weber's ideas for
rationalization, McDonaldization is a concept that was coined by George
Ritzer to represent how the principles of the fast-food restaurant are
coming to dominate more and more sectors of American society as well
as the rest of the world.

4;’{':-‘ .

10 Examples of
Ethnocentrism
to Help You
Understand it
Retter
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Jueck Style

Ist ein Chat Bot im Verkaufen besser als ein Mensch?

Es hdngt von der Art des Verkaufs ab. Chatbots kénnen in vielen Fallen sehr effektiv sein, um
wiederkehrende Fragen zu beantworten und einfache Transaktionen abzuschlieBen. Sie sind
auch in der Lage, groBe Datenmengen zu analysieren und personalisierte Empfehlungen zu

geben.

Jedoch haben menschliche Verkaufer viele Starken, die ein Chatbot nicht ersetzen kann. Ein
menschlicher Verkaufer kann zum Beispiel empathisch auf Kundenbediirfnisse eingehen
und personliche Verbindungen aufbauen. Ein menschlicher Verkaufer kann auch komplexe

Fragen und Einwadnde beantworten und sich an individuelle Kundenwilinsche anpassen.

Insgesamt kann man sagen, dass beide Optionen ihre Vor- und Nachteile haben. Ein gut
ausbalancierter Vertriebsteams besteht daher in der Regel aus sowohl menschlichen
Verkéufern als auch Chatbots, um eine optimale Kundenbetreuung und Absatzsteigerung zu

erreichen.

“Low Skill Sales” for McDonaldization
Flachbildschirmriickseitenberater (GD, re:publica 2011)



Ressourcen-Optimierung

Flow-Optimierung!

,Bei diesem XY (Dachausbau, Mehrfamilien-Hauskredit, Krankenhaus-
Aufenthalt, Bauverhaben, Energie-Sanierung, Wohnzimmer-Neueinrichtung)
sind tiber-10 ,Subunternehmen”involviert, die-sich schwer koordinieren lassen,
weil es tiberall Kapazitatsengpasse, Nebenbedingungen und Egoismen gibt. Wie
solch ein Abenteuer ausgeht, ist schwer vorherzusagen.”



,S1e mussen nochmal
wiederkommen. Ob das
Teil dann da ist, kann ich
aber nicht garantieren.”







In einem zweiten Beispiel zeigt eine Studie der Firma Siemens Deutsch-
land (1993) die Ergebnisse von Produktivititsunterschieden von verschie-
denen Berufen. So betrug der Produktivititsunterschied zwischen dem bes-
ten und dem schlechtesten Arbeiter auf der ausfuhrenden Ebene und bei
vergleichbaren Arbeitsbedingungen Fakror 2. Auf der nachsthoheren Ebe-
ne — einfache planende Arbeiten und schreiben von Software — wurde zwi-
schen dem Besten und Schlechtesten ein Produktivitatsunterschied von
Faktor 6 festgestellt. Bei Vertriebsbeauftragten ergaben sich Unterschiede

von Faktor 14. Bei der strategischen Planung letztlich — auf einer noch

“New Sales” wants

Customer Convenience Management (CCM)

14

Zielsetzung: Hohe Fiihrungskompetenz liber alles!

hoheren Ebene — resultierten Produktivitatsunterschiede in der Grossen-
ordnung von Faktor 20!

Das Resultat zeigt die signifikant hohere Produktivitit — oder besser:
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Recruitability:

Can your company attract,
pay, and keep *****-People?

Y
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,Weilst du, was Wasser ist?”

,Sollte ich? Nie gehort.”



ICEBERG MODEL
SYSTEM THINKING

What just happened?

Anticipate What trends have there
been over time?

. What has influenced
Design these patterns?

« What are the relationship
between parts?

B / Mental What assumptions, belie
Lransiorm MOdElS y d eoplehol

-\
A 3




,Wer aufschliefsen will, muss schneller laufen als die Fiihrenden.”



GUNTER DUECK

Ea

KEINE

SINNFRAGEN,

BITTE!

Wir arbeiten leidenschaftlich -
fur die Tonne
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