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Vorwort



Warum dieses Buch?


Willkommen zu einem Buch, das nicht nur informiert, sondern transformiert.


Mein Name ist Chris Hohlstamm von Dehnen und in meinen über 30 Jahren Praxis als Business-Coach, Business-Highperformer, Erfolgs-Profitrainer und Unternehmensberater, habe ich eines immer wieder erlebt: Die meisten Unternehmen schöpfen ihr Potenzial nicht einmal annähernd aus und verbrennen täglich Geld!


Ob in meinen über 1.400 Vorträgen, 150 Seminaren oder den 120 von mir entwickelten und gehaltenen Ausbildungen – überall begegnete ich Geschäftsführern, Unternehmern und Führungskräften, die zwar viel arbeiten, aber oft am falschen Hebel ansetzen. Sie optimieren Kleinigkeiten, anstatt die entscheidenden Stellschrauben zu drehen, die Unternehmen nachhaltig nach vorne bringen.
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