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�Vorwort

Das Grundgerüst unseres Buchs DAS MÜNSTER-KONZEPT bietet das 
Handwerkszeug für jeden Professional. Wir zeigen Ihnen, wie Sie beim Ana-
lysieren und Bearbeiten von Business-Problemen, beim Aufbereiten und 
Kommunizieren von Lösungen und beim Verstehen und Überzeugen von 
Zielgruppen rasch und wirkungsvoll vorgehen können.

Als Manager und Berater sowohl großer, international tätiger Unterneh-
men, als auch mittelständischer Betriebe kommen wir aus der Praxis. Für 
dieses Buch haben wir über die letzten 20 Jahre umfassendes Material und 
Praxiserfahrungen systematisch zusammengetragen und ständig aktuali-
siert. 

Unsere Ansätze konnten wir im Rahmen unserer Tätigkeit an der Univer-
sität Münster im Feldversuch testen. So haben wir zum Beispiel Fälle von 
Teams lösen lassen, die homogen zusammengesetzt waren, versus Teams 
mit gemischten Arbeitsstilen. Im Ergebnis lieferten die gemischten Teams 
durchweg signifikant bessere Ergebnisse ab, was unsere Hypothese zu „high 
performance“-Teams voll unterstützt.

Interessant war auch ein Vergleich von Präsentationen durch Kandidaten, 
die unser Training durchlaufen hatten, zu denen von Unternehmensgrün-
dern, die ihre Idee vor Investoren präsentieren sollten. Trotz zu erwartender 
inhaltlicher Stärken der Gründer konnten die trainierten Kandidaten durch-
weg besser punkten, da sie die für Entscheider relevanten Informationen 
besser kommunizieren konnten.

Warum heißt das Buch DAS MÜNSTER-KONZEPT, werden Sie vielleicht 
fragen, geht es doch um Management-Techniken. Die Antwort ist ganz ein-
fach: Beide Autoren sind Dozenten an der Universität Münster und haben 
dort auch als wissenschaftliche Mitarbeiter geforscht. Münster ist sozusagen 
die intellektuelle Wiege der in diesem Buch vermittelten Methodik.
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 �Vorwort

Besonderer Dank gilt den vielen Kollegen von Accenture und den wissen-
schaftlichen Mitarbeitern des Lehrstuhls von Prof. Dr. Gerhard Schewe, die 
uns in den letzten 14 Jahren bei unserem Hauptseminar „Cases & Presenta-
tion“ unterstützt haben. Ein herzliches Dankeschön sagen wir an Sven-Olaf 
Gerdt für die grundlegende Modernisierung des Skripts.

Nicht zuletzt danken wir den Hunderten von Studierenden der Universi-
tät Münster und den externen Teilnehmern, die an unseren Seminaren teil-
genommen haben. Ihren Anstrengungen bei der Bearbeitung der Fälle und 
ihren kritischen Beiträgen ist es zu verdanken, dass wir große Fortschritte 
beim Wissenstransfer gemacht haben.

Lieben Dank sagen wir auch an Boris Lemke, der uns ermutigt hat, mit 
unseren Erzählungen zu unserem Protagonisten Leo Lamberti neue Wege 
bei der Vermittlung methodischer Ansätze zu beschreiten. Ähnlichkeiten 
von Leos Erlebnissen zu tatsächlichen Begebenheiten aus unserem Berater-
leben sind nicht ganz zufällig. Die Namen der handelnden Personen sind 
frei erfunden.

Bedanken möchten wir uns bei Felicitas Arenhold-Kett für die redaktio-
nelle Unterstützung und bei Christina Semptner für die Unterstützung un-
serer Seminare und Meetings. Ganz besonders danken wir unserer Lektorin 
Claudia Splittgerber für die professionelle und stets motivierende Manu-
skriptbetreuung.

Münster, Juli 2018� Ingo Kett und Stefan Becker
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