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HALLO VUCA-WELT 

Willkommen in der „VUCA-Welt.“ Im 

Zuge der Corona-Krise ist es für uns alle 

greifbar und erlebbar geworden, dass 

das Umfeld, in dem wir uns privat und be-

ruflich bewegen, von Unbeständigkeit, 

Unsicherheit, Komplexität und Mehrdeu-

tigkeit geprägt ist (Englisch: Volatility‚ 

Uncertainty, Complexity, Ambiguity = 

VUCA). In sehr kurzer Zeit und eben 

ohne dabei so etwas wie Gewissheit zu 

haben, ob und dass die getroffenen Ent-

scheidungen die richtigen sind und zu 

den gewünschten Effekten führen, haben 

die meisten Regierungen rund um den 

Globus weitreichende Einschränkungen 

des gesellschaftlichen und wirtschaftli-

chen Lebens verordnet. In der Konse-

quenz finden sich Unternehmen quer 

durch alle Branchen und Größenklassen 

vor existenzielle Fragen gestellt: wie 

kann Liquidität gesichert und das Ge-

schäft weitergeführt werden, wie verän-

dert sich das Kundenverhalten, welche 

Hilfe bieten Daten bei der Einschätzung 

der Situation, welche Möglichkeiten bie-

ten Innovationen, um mit neuen Formen 

von Wertschöpfung wegbrechendes 

Kerngeschäft zu kompensieren, wie ver-

ändern sich Führungslogiken und Unter-

nehmenskulturen durch remote work, wie 

kann die Resilienz (zumindest fürs 

nächste Mal) gestärkt werden und last 

not least, wie kann die Strategie an ver-

schiedenste nun denkbare Szenarien an-

gepasst werden? 

 

DER OODA LOOP ALS ANTWORT? 

Was nicht viele wissen: Das VUCA-Kon-

zept wurde ursprünglich in den 1990er 

Jahren am U.S. Army War College entwi-

ckelt, um die komplexe sicherheitspoliti-

sche Lage nach dem Zusammenbruch 

der Sowjetunion und des Warschauer 

Paktes zu beschreiben und neue Ant-
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back to normal, next normal, next best? 

 

Während ich diese Zeilen schreibe, werden auf Bundes- und Landesebene erste Lockerungen der geltenden Kontakt-

beschränkungen umgesetzt. Der Schutz der Bevölkerung, insbesondere auch der Schutzbedürftigen innerhalb unserer 

Gesellschaft, wird dabei abgewogen gegen die Folgen, die eine Fortsetzung der Kontaktbeschränkungen für jeden 

Einzelnen, die Gesellschaft und die Wirtschaft hat. Wie können oder wie sollten Unternehmen damit umgehen, dass 

es ein „Zurück zur Normalität“ trotz erster Lockerungen nicht so schnell geben wird – bzw. diese Normalität dann 

eine andere als vor Corona sein wird? Und was müssen sie tun, damit sie am Ende zu den Gewinnern zählen? 
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novation & Change des 2b AHEAD 
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Strategieentwicklung und Transforma-

tion unter den Vorzeichen der Digitalisie-

rung stehen im Mittelpunkt seiner Tätig-

keit. Als Impulsgeber zeigt er Unterneh-

men, wie sie mit Digitalisierung umge-

hen können, als Berater begleitet er sie  

bei der Umsetzung entsprechender Kon-

zepte und bei der Befähigung ihrer Mit-

arbeiter. 
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worten auf diese Herausforderungen zu 

finden. Und nun wird – zumindest von ei-

ner der großen Strategieberatungen – ein 

weiteres Konzept militärischen Ur-

sprungs als Orientierung und Handlungs-

empfehlung gehypt: Der sogenannte 

„OODA-Loop“, der sich aus den vier 

Schritten des Beobachtens, Orientierens, 

Entscheidens und Handelns ergibt (Ob-

serve, Orient, Decide, Act = OODA). Ent-

wickelt von John Boyd, einem Colonel 

und Militärstrategen der U.S. Air Force, 

zielt diese Logik vor allem darauf ab, Si-

tuationen taktisch schnell analysieren 

und in Entscheidungen und Handeln 

übersetzen zu können – schneller jeden-

falls als der Gegner, der durch Ablenkung 

und Täuschung psychologisch paraly-

siert und damit in eine nachteilige Situa-

tion gebracht werden soll.  

Es ist jetzt sicher keine falsche Empfeh-

lung, Entscheidungsgeschwindigkeit zu 

gewinnen; eine Pandemie täuschen und 

paralysieren zu wollen, stelle ich mir hin-

gegen eher schwierig vor. Und würde 

deshalb gerne eine andere Perspektive 

eröffnen und daraus Handlungsempfeh-

lungen ableiten. 

 

ENTWICKLUNGEN & HANDLUNGS-

OPTIONEN – VOR, DURCH UND NACH 

CORONA 

Wir sehen (und formulieren) schon seit 

Längerem sich beschleunigende Verän-

derungen in allen für eine zukunftssi-

chere Unternehmensstrategie relevanten 

Bereichen. Herausforderungen, die zu-

gleich auch immer Chancen für die Wei-

terentwicklung von Unternehmen und für 

neues Geschäft bieten. Die Corona-Krise 

führt zu Ergänzungen und einer Neube-

wertung von Dringlichkeiten, ändert aber 

nichts an der grundsätzlichen Notwendig-

keit, sich mit diesen Veränderungen aus-

einanderzusetzen und sie in Unterneh-

mensstrategie und unternehmerisches 

Handeln zu übersetzen. Im Gegenteil.  

Kunden: Die Veränderung des Kun-

denerlebens und der Kundenerwartun-

gen hin zu mehr Personalisierung und 

adaptiven, also situationsgemäßen An-

sprachen, bedingt eine Neudefinition der 

Kundenbeziehungen. Weg von Massen-

markt-Logiken hin zu dynamischen Netz-

werken mit wechselseitigen Wertströ-

men, von Einweg-Botschaften zur Inspi-

ration, Loyalität und Fürsprache von In-

fluencern. Der Kundenwert definiert zu-

nehmend die Wirtschaftlichkeit von Un-

ternehmen, die entsprechend gut beraten 

sind, eine bessere Zugänglichkeit für 

Kunden zu schaffen, Inspiration zu bie-

ten, sich zu vernetzen und Möglichkeiten 

einer Zusammenarbeit auszuloten (etwa 

im Produkt- und Servicebereich). Aktuell 

sehen sich viele Unternehmen, die keine 

E-Commerce Plattformen oder Liefer-

dienste betreiben, mit einer deutlich sin-

kenden Nachfrage und weniger persönli-

chem Kontakt zu Kunden konfrontiert; auf 

der anderen Seite erleben sie aber auch 

eine erhebliche Hilfsbereitschaft in Notsi-

tuationen, kreative Ansätze und den Auf-

bau von engeren Beziehungen, vor allem 

auch über soziale Netzwerke. Selten wa-

ren die Chancen so gut, mit Kunden eine 

wirklich bedeutsame Form neuer Bezie-

hungen aufzubauen, h2h (human to hu-

man) statt b2b oder b2c. 

Wettbewerb: Das „Winner-takes-all“-

Prinzip steigert in vielen Branchen die 

Marktkonzentration. Plattformen über-

nehmen zunehmend den Vertrieb von 

Produkten und Services, die Key Assets 

verlagern sich auf externe Netzwerke und 

der Wettbewerb weitet sich von definier-

ten Branchen durch erleichterte Marktzu-

gänge weiter und branchenübergreifend 

aus. Für Unternehmen wird es damit zu-

nehmend wichtig, Mehrwerte von Netz-

werken zu schaffen und von Plattformen 

zu nutzen, offene Standards zu forcieren 

und nach neuen Formen von Kollabora-

tion und Kooperation auch im Wettbe-

werbsumfeld zu suchen (Coopetition). 

Die wirtschaftlichen Folgen von Corona 

werden absehbar Strukturen und Markt-

positionen verändern, die Integration in 

Netzwerke befördern und die Nutzung 

von E-Commerce Plattformen stärken. 

Zugleich bietet sich – ähnlich wie im Be-

reich der Kundenbeziehungen – hier die 

Chance, neue Partnerschaften und Be-

ziehungen in der Branche und darüber 

hinaus aufzubauen. Oder auch Geschäft 

von Mitbewerbern zu übernehmen, die 

sich in erheblichen wirtschaftlichen 

Schwierigkeiten wiederfinden bzw. ganz 

vom Markt verschwinden.  

Daten:  Das Datenmanagement wandelt 

sich von der Speicherung und Verwal-

tung hin zur Schaffung wertvoller Infor-

mationen aus zunehmend strukturierten 

Daten. Die Datennutzung erfolgt Be-

reichs- und Unternehmens-übergreifend 

und verändert sich vom Fokus auf Pro-

zessoptimierung hin zur Wertschöpfung 

(auch als Vermögenswert). CIOs und 

CDOs konzentrieren ihre Anstrengungen 

schon länger darauf, unterschiedlichste 

Daten zu sammeln, zu aggregieren und 

zu kombinieren, um daraus verwertbare 

Informationen über Kunden, für die Un-

ternehmenssteuerung, für Innovationen, 

„Wir führen ein natürliches Experi-

ment durch. Eines, das wir lieber nicht 

durchgeführt hätten. Wir werden auf 

die harte Tour lernen, ziemlich schnell 

und aus der Not heraus. Wir werden 

danach nicht wieder bei Null anfan-

gen.“ 

(Peter Schwartz) 
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für die Entwicklung neuer Produkte, Ser-

vices, Geschäftsmodelle u.a. zu gewin-

nen. Die Corona-Krise zeigt sehr deut-

lich, wie wichtig belastbare Daten (etwa 

zu Beständen / Materiallieferungen / Li-

quidität) gerade auch unter außerge-

wöhnlichen Umständen als Entschei-

dungsbasis sind und wie notwendig Da-

tenmodelle für die Bewertung der Situa-

tion und die Einschätzung von Hand-

lungsoptionen sind. Die (zwangsweise, 

aber in aller Regel sehr rasche) Umstel-

lung auf remote work mit Nutzung von 

Kollaborationstools, Videochats, Intra-

nets etc. unterstreicht die Bedeutung ei-

ner leistungsfähigen, modern aufgestell-

ten und sicheren IT, die wesentlich dazu 

beiträgt, die Fortführung des Geschäfts 

zu ermöglichen (business / operational 

continuity). Das gewachsene Ansehen 

und das Momentum sollten die hier Ver-

antwortlichen nutzen, Prioritäten für Bud-

gets und Personalressourcen gemäß den 

neuen Geschäftsanforderungen anzu-

passen. Was bedingt, dass sie in die stra-

tegischen Überlegungen unmittelbar ein-

gebunden sind bzw. werden. Noch vor-

handene analoge Prozesse und Schnitt-

stellen sollten jetzt abgelöst, digitale Ka-

näle für Kommunikation, Service und 

Vertrieb ausgebaut und die digitale 

Transformation weiter vorangetrieben 

werden. Gleiches gilt – dort, wo es noch 

nicht im Bewusstsein verankert ist – für 

die Umstellung der Unternehmenssteue-

rung auf datenbasiertes Handeln.    

Innovation: Klassische Entwicklungs-

prozesse werden zunehmend durch 

Tests und Experimente abgelöst. Eine 

zunehmend gelebte Testkultur fördert 

eine permanente Lernkultur, den Einsatz 

von Minimum Viable Products (MVPs) 

und wiederholte Feedbackschleifen 

(build, measure, learn). Innovation wan-

delt sich damit in der Ausrichtung vom 

Finden richtiger Lösungen hin zur Lösung 

der richtigen Probleme. Gefragt sind 

frühes Lernen, Geschwindigkeit, Kon-

zentration auf die eigentlichen Probleme, 

das Messen der relevanten Kriterien zum 

Testen von Annahmen – und das Leben 

einer Lernkultur. Viele Unternehmen ha-

ben gerade die Erfahrung gemacht (oder 

machen sie noch), dass mehr Risikoak-

zeptanz (im Sinne von fehlender Gewiss-

heit, immer das richtige Ergebnis zu er-

zielen, aber trotzdem zu handeln) und die 

Konzentration auf pragmatische Prob-

lemlösungen zu einer erheblichen Be-

schleunigung von Innovationen führen: 

Unternehmen steigen durch Corona aus-

gelöst in andere Geschäftsbereiche ein: 

Textilhersteller werden Hersteller von 

Gesundheitsequipment, Betreiber von 

3D-Druckern drucken Beatmungsgeräte, 

Brauereien stellen Desinfek-tionsmittel 

herAuch hier gilt es für die Verantwortli-

chen, dieses Momentum zu nutzen, um 

ihre Unternehmen jetzt dauerhaft in expe-

rimentierfreudige und damit schneller re-

aktionsfähige Organisationen zu überfüh-

ren.   

Wertschöpfung: Das Leistungsverspre-

chen von Unternehmen setzt zunehmend 

das Kundenbedürfnis in den Mittelpunkt 

und passt sich laufend daran an. Ge-

schäftsmodelle werden mit ambidextren 

Strategien (exploitation & exploration = 

Weiterentwicklung des bestehenden und 

Aufbau von neuem Geschäft) weiterent-

wickelt. Statt Selbstzufriedenheit sorgt 

permanentes Hinterfragen dafür, dem 

Wettbewerb voraus zu sein. Maßgebend 

für Veränderungen sind neue geschäftli-

che Möglichkeiten, d.h. neue Kunden / 

Märkte mit den vorhandenen Angeboten 

und Leistungen zu bedienen oder neue 

Werte für bestehende und neue Kunden 

/ Märkte zu schaffen. Methodisch gibt es 

verschiedene Vorgehensmodelle, um zu 

entsprechenden Lösungen zu kommen, 

dazu später mehr. Aktuell sehen wir ge-

zielte Investitionen in neues Geschäft -  

auch und gerade im E-Commerce Be-

reich -, verstärkte bzw. neue Kooperatio-

nen zwischen Partnern in der Wertschöp-

fung, einen stärker regionalen Bezug des 

Geschäfts und  eine deutliche Beschleu-

nigung beim Aufbau veränderter bzw. 

neuer Geschäftsmodelle.   

Führung / Organisation: Das klassische 

Führungsverständnis und -verhalten in 

Unternehmen lässt sich angesichts der 

Geschwindigkeit von technologischen, 

gesellschaftlichen und wirtschaftlichen 

Veränderungen, eine zum Arbeitnehmer-

markt kippende Grundlogik und die Vor-

stellungen und Ansprüche von Digital Na-

tives der Generationen X, Y, Z  immer we-

niger aufrecht erhalten. Selbst in konser-

vativen Branchen haben Unternehmen 

damit begonnen, sich wie moderne Soft-

wareunternehmen zu organisieren, in 

Squads und Tribes mit flexiblen Rollen 

statt fixen Arbeitsplatzbeschreibungen. 

Führung wird dabei zunehmend zum 

Coaching. Durch Corona sahen sich Füh-

rungskräfte nun mit einer Fülle von Fra-

gestellungen konfrontiert, die in kürzester 

Zeit beantwortet werden mussten: Wel-

che Entwicklungslinien sind denkbar und 

was bedeuten sie für das eigene Ge-

schäft? Wie können Mitarbeiter geschützt 

werden? Wie lässt sich – soweit über-

haupt erlaubt – der Geschäftsbetrieb fort-

führen? Wie können Kundenbeziehun-

gen aufrecht erhalten werden? Wie kann 

die Versorgung mit benötigten Waren / 

„Wir alle wurden zuletzt Zeugen eines 

Schubs von Vernetzung und Nähe aus 

der Distanz, der effektiver ist als jedes 

milliardenschwere Digitalpaket, das 

eine Bundesregierung jemals hätte 

schnüren können.“ 

(Rudolf Loidl, Matthias Bernold) 
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Zuarbeiten gesichert werden? Wie lässt 

sich Liquidität auch bei ausfallenden Ein-

nahmen über einen längeren Zeitraum 

gewährleisten? Wie kann eine Rückkehr 

zu einer „Normalität“ aussehen? Wie 

muss die Strategie an die neuen Realitä-

ten und Risiken angepasst werden? Ant-

worten sehen wir u.a. in dem Streben 

nach mehr Transparenz, gemeinsamer 

Suche nach Lösungen und deutlich be-

schleunigten Entscheidungsfindungen. 

Agilere Arbeitslogiken mit flexiblen, oft 

auch heterogen zusammengesetzten 

Teams und eine – wo immer es möglich 

ist – stärkere Nutzung von Homeoffices 

und remote work bewirken einen Verän-

derungsschub, der auch auf das Füh-

rungsverständnis durchschlägt: mehr 

Ruhe, Zuversicht, Kommunikation, Kolla-

boration, Mitgefühl. 

Unternehmenskultur: Zwischen Entre-

preneurship, Wertschätzung, Achtsam-

keit, Offenheit, weniger Hierarchie und 

mehr Eigenverantwortung, einer Fehler-

kultur mit entsprechenden Freiräumen 

und Sinnstiftung über die eigentliche Ar-

beit hinaus versuchen Unternehmen, ei-

nen neuen Bogen zu spannen und etab-

lierten Hindernissen und Widerständen, 

Ängsten vor Veränderung und vor Versa-

gen zu begegnen. In der aktuellen 

Corona-Krise wird Zusammengehörigkeit 

digital und häufig neu organisiert und de-

finiert. Die gemeinsame Herausforderung 

bewirkt eine stärkere Bereitschaft und 

Fähigkeit zur konstruktiven Veränderung, 

mehr Wertschätzung für operative Tätig-

keiten, eine stärkere Priorisierung von 

„wirklich wichtigen“ Themen und – und 

darin liegt auch mittel- und langfristig eine 

erhebliche Chance für Unternehmen – 

den Aufbau einer vertrauensbasierten 

Unternehmenskultur.  

Resilienz: Unternehmen als Systeme so 

zu flexibilisieren, dass sie in der Lage 

sind, situationsgerecht mit Robustheit, 

Redundanz oder auch Weiterentwicklung 

und Anpassung auf Verwerfungen zu re-

agieren, die das Umfeld temporär oder 

dauerhaft verändern, gehört zu den wich-

tigsten Aufgaben einer Unternehmens-

führung. Ein erfolgreiches „bounce back“, 

eine so verstandene Widerstandskraft 

von Unternehmen, bedingt also nicht 

bloß die Wiederherstellung vorheriger Lo-

giken und Praktiken, sondern auch – und 

das kommt im Zusammenhang mit der 

Corona-Krise zum Tragen – die Anpas-

sung an geänderte Rahmenbedingungen 

für das wirtschaftliche Handeln. Es ist 

nicht unwahrscheinlich, dass Kunden 

künftig mehr Wert auf Robustheit und auf 

Einfachheit legen, auf Produkte und Ser-

vices, die auch unter schwierigen bzw. 

unvorhergesehenen Bedingungen noch 

funktionieren. Unordnung und bewusste 

Nicht-Perfektion sind dabei durchaus 

gute Leitmotive, um die notwendige Fle-

xibilität und Geschwindigkeit zu errei-

chen. Dabei gilt es auch, Spezialistentum 

(das in immer mehr Märkten notwendig 

Maßnahmen von Unternehmen im Zuge der Corona-Krise  (Stand 23.4.2020) 
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ist, um erfolgreich im Wettbewerb zu be-

stehen) auszutarieren mit einem Genera-

listentum, dessen Gesamtschau Unter-

nehmen weniger krisenanfällig macht. 

Der Fokus geht stärker auf operative 

Resilienz und die Nutzung von Ökosyste-

men und Netzwerken, operativ auf Ver-

änderungen der Supply Chain und auf 

verbesserte Notfallpläne. Die hier vorge-

stellten und diskutierten Dimensionen 

bieten den passenden Rahmen dafür.   

 

ABLEITUNGEN FÜR ZUKÜNFTIGE 

STRATEGIEN / AUFRUF ZUR BETEILI-

GUNG 

Aufgabe von Strategien ist es, Orientie-

rung und Richtungsweisungen aus der  

kurz-, mittel- und langfristigen Bewertung 

des Unternehmensumfelds (und das 

schließt weit mehr als die jeweilige Bran-

che ein) und der eigenen Fähigkeiten zu 

gewinnen. Eine Aufgabe, die sicher in 

den letzten Monaten, aber auch mit Blick 

auf die anstehende Frage des „wie geht 

es weiter“ nicht einfacher geworden ist. 

Kurzfristig hilft der Blick auf bereits lau-

fende Entwicklungen und Anpassungen, 

weiter: mehr Fokus auf aktuelle Heraus-

forderungen, das Stärken von Purpose 

und Shareholder Value (auch vor Corona 

schon eines der absehbar sehr viel wich-

tiger werdenden Themen), mehr Engage-

ment im Sinne von Corporate Social 

Responsibility. Eine Zuordnung und Prio-

risierung der aktuell bereits von Unter 

nehmen angestoßenen bzw. umgesetz-

ten Maßnahmen finden Sie in der folgen-

den Übersicht.  

Beteiligen Sie sich: Kollaboration ist ja 

eines der Gebote der Stunde – und auch 

hier würde ich mich sehr freuen, wenn wir 

die Gedanken und Überlegungen zum  

Thema gemeinsam weiterentwickeln. 

Rufen Sie dazu einfach den folgenden 

Link auf, er führt Sie auf das hierzu ange-

legte Board auf der Plattform „Mural“, die 

wir bei 2b AHEAD als digitales White-

board nutzen. Dort können Sie direkt 

ohne Anmeldung loslegen und Ihre Er-

fahrungen und Einschätzungen teilen: 

hier geht´s zum Mural Board  (wie Mural 

funktioniert, erfahren Sie hier in 50 Se-

kunden)  

Priorisierung von Maßnahmen zum Umgang mit der Corona-Krise (Stand 23.4.2020) 

https://app.mural.co/t/consulting2ba6809/m/consulting2ba6809/1586961189196/1e40234ad64decd103d6e3c1b80ea7f8c19a42e6
https://youtu.be/sPydNxrmmLI
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 Zukunftsbildentwicklung: Mittel- und 

langfristige Klarheit bzw. bessere Absi-

cherung wird nur die Entwicklung eines 

Zukunftsbilds bzw. die Orientierung an 

Zukunftsszenarien als Basis der Strate-

gie bieten können. Ein solches Zukunfts-

bild oder entsprechende Szenarien zu 

entwickeln, ist Kerngeschäft eines Think-

Tank wie 2b AHEAD. Mit anderen Wor-

ten: wir sind Ihnen sehr gerne behilflich, 

wenn Sie Fragen haben oder solche  Pro-

zesse starten möchten.  

Hack your business: Als ersten, schnel-

len Schritt bietet sich auch ein kurzer 

„Hack your business“ an. Ausgehend von 

einem Check des aktuellen Geschäfts-

modells und seines Leistungsprofils und 

im Abgleich mit Entwicklungen in der je-

weiligen Branche und darüber hinaus 

werden dabei Notwendigkeiten und Mög-

lichkeiten zur Weiterentwicklung und/o-

der für den Neuaufbau von Geschäft 

deutlich.  

Wer die absehbaren Chancen im Markt 

durch und nach Corona für sein Unter-

nehmen nutzen möchte, ist gut beraten, 

sich rechtzeitig – und das heißt im Zwei-

felsfall jetzt - um die Weiterentwicklung 

der Zielperspektive, des Geschäftsmo-

dells und der Strategie zu kümmern. Und 

auch hier gilt: wir sind Ihnen sehr gerne 

behilflich, wenn Sie Fragen haben oder 

solche Prozesse starten möchten. 

  

 

Also falls Sie zwischen Krisensitzungen, 

HomeOffice und Kinderbetreuung wieder 

einmal den Kopf dafür frei haben, die ak-

tuelle Lage, in einen klaren, strategischen 

Zukunftsplan für Ihre Unternehmen zu 

übersetzen, dann bietet ich Ihnen gern 

an, einen Stresstest ihrer aktuelle Unter-

nehmensstrategie an den drei verbliebe-

nen Szenarien zu machen.  

 

Wir alle wissen, dass Ihre Unterneh-

mensstrategie nicht die gleiche bleiben 

kann, wie bisher. Aber es ist illusorisch zu 

glauben, dass Sie sie durch DIE EINE 

neue Strategie ersetzen können. Sie wer-

den vermutlich drei parallele Zukünfte 

durchdenken müssen und drei parallele 

Szenario-Strategien skizzieren, um für 

die kommenden Monate gerüstet zu sein.  

 

Falls Sie dafür einen Sparringspartner 

brauchen … rufen Sie mich gern an. Oder 

schreiben Sie mir eine Email unter: 

joerg.wallner@2bahead.com 

 

 

 

Für Fragen, Anregungen oder Anfra-

gen zu Beratungsleistungen, Angebo-

ten für Szenarien-Erstellungen und 

Strategiechecks/Strategieentwicklung 

durch das „2b AHEAD“ Institut errei-

chen Sie Dr. Jörg Wallner unter: 

 

Email: joerg.wallner@2bahead.com 

Tel.: +49 341 1247 9610 

 

Web: www.zukunft.business 

 

Twitter: Account Dr. Jörg Wallner 

LinkedIn: Profil Dr. Jörg Wallner 

Xing: Profil Dr. Jörg Wallner 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Das aktuelle Trendbuch aus dem 2b AHEAD ThinkTank 

Mit seinen Erfolgsbüchern „2020“ und „2025“ zog Europas führender Zu-

kunftsforscher die Leser bereits in seinen Bann. In „2030“ lässt er uns einen 

Tag im Jahr 2030 erleben. Mit allen Gefühlen, Hoffnungen und Ängsten. 

Lebensecht! Faszinierend! Schockierend! Folgen Sie ihm in unsere aufre-

gende Zukunft! Entdecken Sie die größten Chancen! Vor allem: Lernen Sie 

Ihre Zukunft zu lieben! Sie werden Ihr ganzes Leben mit ihr verbringen! 

DAS BUCH KÖNNEN SIE HIER BESTELLEN! 

Machen Sie den 

Stresstest Ihrer Un-

ternehmensstrategie! 

mailto:joerg.wallner@2bahead.com
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http://www.zukunft.business/
https://twitter.com/Joerg_Wallner
https://www.linkedin.com/in/dr-jörg-wallner/
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https://www.amazon.de/gp/product/3947590040/ref=as_li_tl?ie=UTF8&camp=1638&creative=6742&creativeASIN=3947590040&linkCode=as2&tag=wwwtrendforsc-21&linkId=f41b8056ba01130c68c0f55f99add270

