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Der Autor

Matthias Kauf wurde 1962 in Bremen geboren. Nach Abschluss seiner Ausbildung zum GroR- und
AuBenhandelskaufmann erfolgte 1984 sein Einstieg in die damals noch sehr tiberschaubare Welt
der IT-Technik. Sein ausgeprdgtes Dienstleistungs-Gen und der Wunsch nach Selbststandigkeit
fithrten 1991 zu seiner ersten Unternehmensgriindung, der Matthias Kauf GmbH.

Schwerpunkte bildeten die IT-Beratung und die Implementierung von Programmen, die heute
als Customer Relationship Management Software (CRM) bekannt sind. Nach acht Jahren als
Geschaftsfithrender Gesellschafter eines IT-Systemhauses mit mehr als 40 Mitarbeitern konzent-
rierte sich Matthias Kauf konsequent auf das Thema CRM. Dazu griindete er die servandis GmbH
mit Sitz in Bremen. Unter seiner Leitung berdt das servandis-Team seit 2017 Unternehmen ver-
schiedenster Branchen bei der Beschaffung und Implementierung von CRM-Systemen.

Diese Arbeit und mehr als 1.000 Anwenderschulungen bilden die breite Wissens- und Erfahrungs-
basis des vorliegenden Buches.
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1 VOM j Um ein Unternehmen zu leiten, braucht es sehr viel Energie. So viel, dass zu wenig
KU N D E N W davon iibrig bleibt, um sich um einen entscheidenden Faktor zu kiimmern: den
3 UNSCH Kunden. Der steht nun keineswegs, wie gerne behauptet, immer im Mittelpunkt
§ ZU M unternehmerischen Interesses. Viel hdufiger fristet er ein unbeachtetes Dasein
2 WU NS C ganz am Rande dort, wo seine Anforderungen, Wiinsche und Bediirfnisse nicht
H KU N DEN wahrgenommen und deshalb auch nicht beriicksichtigt werden.
FUR GESCHAFTSBEZIEHUNGEN MITHERY, Matthias Kauf, CRM-Experte und Griinder der servandis GmbH, zeigt einleuchtend,

uberzeugend und unterhaltsam, wie es anders geht: indem man echte Begeisterung
erzeugt und dadurch Kunden langfristig bindet. Zusammen mit dem Arzt und
Experten fiir angewandte Neurowissenschaften Dr. Franz J. Sperlich analysiert
Kauf gangige Geschdaftsbeziehungen und bietet markante Leitlinien hin zu einem
neuen Kundenverstandnis und zu den Chancen, die damit verbunden sind. Dass
das Ganze durchweg wunderschon-iiberraschend gestaltet und stilsicher-amiisant
geschrieben ist, macht dieses Buch zu einem echten Lesevergniigen.
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