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Strategie — Herzstuick des
Unternehmenserfolgs

Angesichts zunehmender Unsicherheit durch Kriege, Pandemien, neue
gesetzliche Rahmenbedingungen, sich schnell verindernde Marktbedin-
gungen und innovative Technologien halten manche Unternehmer nicht
mehr viel von Strategie. Strategie, so der Gedanke, sei langfristig und man
wisse doch heutzutage nicht mehr, was tibermorgen oder in zwei Monaten
passiere, geschweige denn in fiinf oder sieben Jahren.

Keine Frage — das stimmt. Wir wissen nicht, was in den nachsten Wo-
chen, Monaten oder gar Jahren auf uns zukommen wird, dennoch miis-
sen in Unternehmen jeden Tag Entscheidungen getroffen werden, die weit
in die Zukunft reichen. Denken Sie zum Beispiel an Investitionsentschei-
dungen. Auflerdem hat jede Krise bisher gezeigt, dass Unternehmen ohne
Strategie am anfilligsten dafiir sind, zu scheitern.

Und auch in Zukunft gilt:

In stagnierenden Markten fiihren austauschbare Leistungen
zwingend zu einer negativen Renditeentwicklung.

Ergo brauchen wir eine umfassende Strategie, die die Zukunft unseres Un-
ternehmens sichert, uns von anderen unterscheidet und Kunden davon
uberzeugt, bei uns zu kaufen. Sie muss Aussagen treffen zu den Bereichen:

+ Kernkompetenzen

+ Geschéftsfelder

« Wettbewerbsvorteile

+ Positionierung

- Wertschopfungskette

- strategische Zielrichtung

b

STRATEGIE — DAS HERZSTUCK DES UNTERNEHMENSERFOLGS 15



In diesem Abschnitt lernen Sie die Grundlagen einer Erfolg versprechen-
den Strategie kennen. Unternehmensfithrung ohne eine Strategie ist wie
ein Schiff ohne Steuermann, das ziellos im Meer treibt als Spielball der
Wellen. Mit der richtigen Strategie navigieren Sie Ihr Unternehmensschiff
sicher durch Wellen und Stiirme.

Befassen Sie sich mit der Frage, was Sie heute tun miissen,
um auch morgen noch kraftvoll zubeien zu kénnen.

L i <4 ; = > -“_ -
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Verleihen Sie lhrem Unternehmen Sinn

Jedes Unternehmen braucht ein Ziel, einen Purpose, einen Sinn, der alle
motiviert und zusammenhalt. Er wird gegeben durch ein starkes geleb-
tes Leitbild, bestehend aus Mission, Vision und Werten. Es stellt den ethi-
schen, moralischen und 6konomischen Kompass des Unternehmens dar
und bildet die Basis flr die Entwicklung einer guten Strategie.

- Die Mission beschreibt den Auftrag eines Unternehmens, den Zweck
seiner Existenz.

- Die Vision ist das attraktive Bild einer moglichen Zukunft, der »Nord-
stern«, dem alle folgen.

- Die Werte sind die Basis unseres Handelns. Wahrend die Strategie der
Weg zum Ziel ist, zeigen uns die Werte, ob wir den Weg richtig gehen.

THESE 1: In Zeiten schneller, permanenter Veranderungen
braucht ein Unternehmen ein sinnstiftendes Ziel, einen Purpose,
einen »Nordstern«.

Die Frage, die sich jedes Unternehmen deshalb stellen muss, lautet:
Warum gibt es unser Unternehmen und welchen Nutzen bietet es sei-
nen Kunden, der Gesellschaft, der Menschheit?

Wer Leistung fordert, muss Sinn bieten

Das Leitbild gibt dem Unternehmen Zukunft und Richtung, Sinn und Iden-
titat. Es ist Grundlage der Strategiearbeit. Ohne Leitbild weif} das Unter-
nehmen weder, weshalb es existiert, noch, wohin es will.

Es ist der Sinn, den das Unternehmensleitbild vermittelt, der die Men-
schen anzieht und zusammenhalt — Kunden, Lieferanten, Mitarbeitende
und die Gesellschaft. Er macht das Unternehmen attraktiv, seine Produk-
te und Dienstleistungen begehrenswert. Sobald der Sinn fehlt, wird das
Unternehmen als eines von vielen wahrgenommen und fallt friher oder
spater auseinander.

THESE1 17



Deshalb unsere Empfehlung: Werben Sie nicht mit dem, was Sie ma-
chen (groflartiges Produkt) oder wie Sie es machen (modernste Produk-
tion). Kommunizieren Sie, warum Sie es tun. Das beriihrt die Menschen,

macht sie stolz, zu Fans und Followern.

»People Don’t Buy What You Do, They Buy WHY You Do [t!«*

»Menschen kaufen nicht, was man macht; sie kaufen,
warum man etwas macht.«
Simon Sinek, Unternehmensberater
und Autor des Bestsellers »Start with Why !«

Dahinter steckt die Erkenntnis der Hirnforschung, dass unsere Entschei-
dungen nicht auf rationalen Erwdgungen basieren, sondern auf Gefiihlen.
Appleist dafiir laut Sinek ein gutes Beispiel. Die Produkte der Wettbewerber
seien nicht schlechter, aber Apple-Kunden vertrauten dem Unternehmen
und teilten dessen Werte. Das bringe sie dazu, hohe Preise zu bezahlen und
stundenlang bei jedem Wetter auszuharren, um das neueste Produkt vor
allen anderen in Handen zu halten.

Gut zu wissen

Ein Leitbild muss gemeinsam im Unternehmen entwickelt und
verankert werden.

Die Vision ist eine klare Vorstellung der Zukunft und sollte immer mit
einer Mission verbunden sein.

Mission und Vision sind qualitativ, nicht quantitativ.

Es gibt keine »richtigen«, fur alle Unternehmen giiltigen Werte.
Werte speisen die Fuhrungskultur, die wiederum die Unternehmens-
kultur pragt. Werte lassen sich nicht verordnen.

18 STRATEGIE — HERZSTUCK DES UNTERNEHMENSERFOLGS



Uberpriifen Sie Ihr Unternehmensleitbild

- Haben Sie Ihr Leitbild gemeinsam mit Thren Fihrungskraften
entwickelt?

- Wissen alle im Unternehmen, weshalb es das Unternehmen gibt und
was der Welt ohne das Unternehmen fehlen wiirde?

« Ist der Sinn, den die Mitarbeitenden in ihrem Tun sehen sollen, klar?

+ Wissen alle im Unternehmen, wie die Mission und die Vision
des Unternehmens lauten?

- Ist das Leitbild so tiberzeugend und kraftvoll, dass es von allen
Mitarbeitenden getragen wird?

- Ist bekannt, welchen Werten das Unternehmen folgt, und werden
sie von allen im Unternehmen gelebt?

So konnen Sie erkennen, ob Ihr Leitbild die Strahlkraft hat, die notwendig
ist, um dem Unternehmen und dem Tun seiner Mitarbeitenden Sinn zu
geben, ihr Grundbedtirfnis nach Zugehorigkeit und Wachstum zu befriedi-
gen, Emotion und Motivation zu schaffen:

- Die Mitarbeitenden sind motiviert und engagiert.

- Sie fiihlen sich wohl im Team, sind entscheidungsfahig und tber-
nehmen Verantwortung.

- Krankheitsrate und Fluktuation der Mitarbeitenden sind niedrig.

- Die Mitarbeitenden wissen, welchen Beitrag sie zur Erreichung der
Unternehmensziele leisten.

- Sie kennen die Strategie und setzen sie um.

» Die Mitarbeitenden sind stolz darauf, in lhrem Unternehmen
zu arbeiten, und sind Botschafter des Unternehmens gegeniiber
Familie, Freunden und Bekannten.

- Mitarbeitende und Fiihrungskrafte kommunizieren offen und
respektvoll miteinander.

THESE1 19



Unterscheiden Sie wertlose Missionen von wertvollen

Diese Missionen begeistern:
Protecting People — Wir schiitzen Menschen (Uvex)
Life is on (Hérgerditehersteller Phonak)

Eine Mission oder Vision, die niemanden interessiert, ist zum Beispiel:
»Wir wollen das grofSte Autohaus am Ort werden und unseren Gewinn um
zwoOlf Prozent steigern.« Wieso sollte es die Mitarbeitenden begeistern,
die Taschen der Eigentiimer des Autohauses zu flllen? Die Kunden haben
ebenfalls wenig von dieser Mission, vielleicht hin und wieder eine Rabatt-
aktion.

Uberpriifen Sie lhre Mission.

Leitbild

Mission
« bietet Sinn
« ist qualitativ
« schafft Nutzen
- zeigt den geleisteten
Beitrag

Einen wichtigen Beitrag leisten!

Vision / \ Werte
« gibt Kraft « sind wert-/
—

« istemotional handlungsorientiert

« ist qualitativ « enthalten Uberzeugungen
« ist eine Vorstellung des « setzen den Rahmen fiir

Wunschbildes das Verhalten

Begeisterndes Bild der Zukunft!

Den Weg richtig gehen!

Diese Grafik fasst zusammen, was Sie unbedingt tUiber das Unternehmensleitbild
wissen sollten.
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Schaffen Sie Wert mit Werten

Werte gehoren zum Leitbild. Sie priagen die Unternehmenskultur und bil-
den das Fundament des Hauses zur strategischen Entwicklung von Fami-
lienunternehmen. Mission und Vision reprasentieren das Dach des Hau-
ses, wahrend Strategie, Organisation, Fiilhrung und Familie die Pfeiler sind,
auf denen das Dach sicher ruht.

Damit Werte eine positive Wirkung entfalten, miissen sie

- mit der Strategie libereinstimmen,

+ sich in der Organisation widerspiegeln,

- von der Fihrung vorgelebt und eingefordert und
« von der Unternehmerfamilie getragen werden.

THESE 2: Werte werden mit Tinte geschrieben, Strategie mit
Bleistift.

Das Wertesystem eines Unternehmens muss sich entwickeln. Es ist nichts,
das per Anweisung jeden Tag gedndert werden kann, denn in den Werten
eines Unternehmens findet die Unternehmenskultur ihren Ausdruck. Das
Wertesystem eines Unternehmens zeigt das einheitliche Selbstverstand-
nis, die gemeinsame Grundlage, auf die sich alle beziehen konnen.
Wiahrend die Strategie so entwickelt werden muss, dass sie verdnder-
ten Markt- und Rahmenbedingungen angepasst werden kann, sind Werte
ein Glaubenssystem, tief verankert in der DNA des Unternehmens. Erfolg
und Misserfolg sind auf das herrschende Wertesystem zuriickzufiihren.
Die richtigen Werte sind die Basis fiir Wertsteigerung und damit fir den
nachhaltigen Unternehmenserfolg. Aus der Praxis wissen wir: Werte wie
Menschlichkeit, Vertrauen und Wertschatzung steigern den Unterneh-
menswert. Und je prdziser Unternehmensstrategie und Wertesystem in-
einandergreifen, desto besser —besonders in Zeiten des Wandels.
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Gut zu wissen

Wer in einer Krise seine Werte aufgibt, macht sein Unternehmen
wertlos.

Die Fiihrung ist Vorbild fiir die Mitarbeitenden. Das gilt ganz besonders
hinsichtlich der Werte.

Von Mitarbeitenden, die die Unternehmenswerte nicht teilen oder
ablehnen, sollten Sie sich trennen.

Werte missen gemeinsam erarbeitet werden, denn ein Wertesystem
wird nur dann Wert schaffen, wenn Fiihrung und Mitarbeitende
denselben Werten folgen.

Werte, die nicht gelebt werden, sind wertlos.

Das Haus zur strategischen Entwicklung

MISSION &

VISION

S~
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o O Z w
2 Zo ==
[ 2o ==
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[ SE = &

O

WERTE

Das Haus zur strategischen Entwicklung von Familienunternehmen zeigt die
enorme Wichtigkeit von Werten und Unternehmenskultur.
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Kennen Sie die Auswirkungen des Wertesystems auf Ihr
Unternehmen?

Lesen Sie bitte die zwei folgenden Szenarien und Uberlegen Sie, welches
der Stimmung in Ihrem Unternehmen nahe kommt.

Szenario 1
In der Schlapp & Schlapper GmbH lauft es schon seit einiger Zeit nicht so
richtig rund.
- Umsatz und Gewinn sind riickldufig, die Reklamationsquote ist hoch.
- Krankenstand und Fluktuation sind ebenfalls auf einem hohen
Niveau.
« Der Flurfunk macht Uberstunden und tiberall wird hinter vorge-
haltener Hand geschimpft und gegrummelt.
- Die Mitarbeitenden sind verschlossen und viele schieben Dienst
nach Vorschrift. Einige suchen bereits einen neuen Arbeitsplatz.

Kommentar eines Mitarbeitenden: »Hier darf man weder den Mund auf-
machen noch sich einen Fehler erlauben. Und wenn man etwas gut macht,
heftet sich das Management den Erfolg ans Jackett. Auf’erdem sind Leute,
die selbststindig denken, hier nicht gern gesehen. Da ist man schnell ein
Querulant. Gott bewahre, dass man etwas anders macht als wihrend der
letzten 30 Jahre. Am besten haben es in dieser Firma die Ja-Sager.«

Szenario 2

In der Aufwiarts GmbH lauft es richtig gut. Die Kunden stehen Schlange.

- Umsatz und Gewinn steigen stetig.

« Die Qualitat der Produkte und des Service wird von allen Kunden
gelobt.

- Krankenstand und Fluktuation tendieren gegen null.

- Die Kommunikation ist offen und angstfrei, die Stimmung ins-
gesamt richtig gut.

Kommentar eines Mitarbeitenden: »Ich arbeite wirklich gerne in dieser Fir-

ma. Ich trage Verantwortung und werde in meiner Weiterentwicklung un-
terstuitzt. Innovative Ideen und Kreativitat werden gefordert. Die Fiihrung
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steht hinter uns, auch wenn wir mal einen Fehler machen oder aus einer
Idee nichts wird. So macht die Arbeit Freude. Super finde ich auch die Kin-
derbetreuung im Gebdude und die Benefits in der Krankenversicherung.«

Werte miissen gelebt werden

Welches Szenario kommt der Situation in Ihrem Unternehmen naher?

Wenn Sie sich in der Schlapp & Schlapper GmbH wiederfinden, sollten
Sie schnellstmoglich etwas tun. Ihr Unternehmenserfolg ist gefdhrdet. In
Ihrem Unternehmen fehlen Motivation, Engagement, Sinn und Freude an
der Arbeit. Wie soll sich in dieser Situation Erfolg einstellen?

Erarbeiten Sie gemeinsam mit Fiihrungskriften und Mitarbeitenden
die fur Ihr Unternehmen richtigen Werte. Ziehen Sie sich nicht auf schon
klingende Werte zurtick, die Sie auf Ihre Website schreiben, obwohl diese
Werte gar nicht gelebt werden. Seien Sie mutig und ehrlich, arbeiten Sie an
sich selbst und Uberdenken Sie Thre Fihrungskultur. Finden Sie gemein-
sam Werte, die Sie alle und das Unternehmen voranbringen.

Sollten Sie der Meinung sein, der ganze »Werte-Kram« werde tiberbe-
wertet, gehen Sie bitte in sich und beantworten Sie sich ehrlich eine Frage:

Wovor haben Sie Angst?

Kontrollverlust? Machtverlust? Gesichtsverlust? Unzuldnglichkeit?

Wenn Sie solchen Angsten nachgeben, untergraben Sie die Kreativitit
und Arbeitsfreude Ihrer Mitarbeitenden und verhindern den nachhaltigen
Erfolg Ihres Unternehmens. Ihre Strategie mag noch so gut sein, aber wenn
die Mitarbeitenden sie nicht umsetzen, wird sie scheitern.
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Losen Sie die Probleme lhrer Kunden

Der Mittelstand briistet sich gerne damit, dass er seine Kunden besser
kennt als sie sich selbst und genau weif3, was diese wollen. Tatsdchlich?

Nehmen wir ein einfaches Beispiel: Frau Maurer mochte ein Gemalde
aufhdngen. Wenn Sie niemanden kennt, der eine Schlagbohrmaschine
besitzt, muss sie eine kaufen. Dabei mochte sie keine Bohrmaschine kau-
fen und es ist ihr vollig egal, was die Bohrmaschine alles kann. Sie mochte
nicht einmal zwei Locher in der Wand, um ihr Gemalde aufzuhdngen. Sie
mochte es einfach an die Wand hingen. Das ist Frau Maurers Problem oder
- wie die Start-ups sagen - ihr Schmerzpunkt. Wer dieses Problem auf ein-
fache Art und Weise 16sen kann, gewinnt eine Kundin, die weiterempfiehlt
und wahrscheinlich selbst wiederkommt.

THESE 3: Nichts macht erfolgreicher, als andere erfolgreich
Zu machen.

Indem Sie die Probleme Ihrer Kunden lésen, sparen Sie ihnen Kosten, ver-
einfachen deren Prozesse oder erleichtern ihnen das Leben. Sie machen
Ihre Kunden erfolgreicher. Das zieht Loyalitdt nach sich und macht Ihr Un-
ternehmen attraktiv fiir weitere Kunden. Und jedes Unternehmen braucht
Kunden, vor allem solche, mit denen sich tatsachlich Wert erwirtschaften
lasst.

Auch in dieser Hinsicht sollten Sie IThre Kunden kennenlernen, denn
nicht mit jedem Kunden ldsst sich der gleiche Wert erzielen. Mit manchen
Kunden ist man tiber Gebiihr beschaftigt und am Ende steht eine Null oder
ein Minus. Andere Kunden erfordern wenig Aufwand und erwirtschaften
viel Wert. Machen Sie sich nicht auf die Suche nach »begeisterten« Kun-
den, sondern favorisieren Sie Kunden mit einem hohen Kundenwert.
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Kundenwert

Ausgangssituation - Segmentierung - Targeting Individualisierung
Alle Kunden durchlaufen Kunden mit d@hnlichen Nur lukrative Segmente Wenn dem Kunden ein
den gleichen Prozess Bediirfnissen und werden bearbeitet und klarer Mehrwert durch
unabhangig von ihren Verhalten werden zu durch Beriicksichtigung individuelle Anpassung
Bediirfnissen und ihrem Segmenten formiert und individueller Bedirfnisse erbracht werden kann, so
Verhalten und werden mit innerhalb dessen gleich gebunden, Kunden mit werden Produkte und
einheitlichen behandelt, jedoch gibt es geringem Wert werden Services effizienzorientiert
MaRnahmen und Unterschiede zwischen kosteneffizient abgewickelt individualisiert
Kommunikationskanélen den Segmenten oder gar nicht bedient
bearbeitet
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Gleichbehandlung schafft Unzufriedenheit. Individualisierung erhoht die
Zufriedenheit und den Kundenwert.

Der Kunde halt das Unternehmen am Leben

»Ihr Gehalt zahlt nicht der Chef. Denken Sie daran: Thre Kunden entschei-
den uber Ihr Einkommenc, sagte Volkmar Wywiol?, Stern-Wywiol-Gruppe,
zu seinen Mitarbeitenden — eigentlich eine Binsenweisheit, die in vielen

Unternehmen nicht ernst genommen wird.

Umso wichtiger ist es, dass Sie tatsachlich Ihr Hauptaugenmerk auf die
echten Probleme Ihrer Kunden richten.

Treffen Sie keine Annahmen, sondern halten Sie sich an die Fakten.
» Gehen Sie vom Problem aus, nicht von der Losung.
Bieten Sie nur Losungen fiir tatsdchlich existierende Probleme an.

Testen Sie mogliche Losungen am Kunden und lernen Sie aus dem
Kunden-Feedback.

« Seien Sie schnell und bleiben Sie flexibel.
« Betrachten Sie Fehler als Chance.
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MITARBEITENDE FORDERN,
UNTERNEHMEN VORANBRINGEN!

GLEICH WEITERLESEN?

In unseren Businesshiichern teilen Expertinnen und Experten
aus der Praxis ihr Wissen rund um die Themen Unternehmertum,
strategisches Management und Mitarbeiterflihrung.
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Scannen Sie den QR-Code und finden Sie
in den Leseproben unserer Businesshiicher Impulse, die Sie
und Ihr Unternehmen voranbringen. Ihr Lieblingsbuch bestellen
Sie anschlieBend mit einem Klick beim Shop Ihrer Wah!!

gabal-verlag.de
gabal-magazin.de
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