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„Meine Motivation?


Menschen dazu zu bringen,


inspirierende Dinge zu tun


die Unternehmen befähigen,


sicher die ‚Große Transformation 21’ zu meistern,


um ihre hohen Umsatz- und Ergebnisziele zu erreichen!


Und das beginnt mit ‚Change the Game!’ – und mit diesem Buch ...“ Peter Kitzki




Der Schlüssel zur Marktführerschaft liegt in Ihrem Unternehmen – nicht extern. Peter Kitzkis provokante These dazu: Über 80% aller KMU könnten die entscheidenden PS auf die Straße bringen, wenn sie ihr Business von innen heraus optimieren würden – also, sich auf die lukrativsten Marktpotenziale fokussierten und eine echte und einzigartige Erfolgs- und Sales-DNA entwickelten.


Um so etwas systematisch zu planen und umzusetzen, braucht es vor allem eines: Einen Game-Changer, der sich „den Hut aufsetzt“ und sich der Verantwortung stellt, ein echter Change-Agent im Unternehmen zu sein.


Denn mit der Game-Changing Systematik verändern Sie sukzessive die Spielregeln: Sie hängen Ihre Wettbewerber ab. Und Sie navigieren zielstrebig auf die Pole-Position und auf Platz 1 in Ihrem Marktsegment.


Wie das funktioniert und warum genau Sie – als Firmenchef, Vertriebsleiter oder Mitarbeiter – das können, erfahren Sie in diesem Buch.




Einführung


GAME-CHANGER? GAME-CHANGER!


Querdenker, erfolgreiche Regelbrecher, motivierte Veränderungsschaffer sowie Träumer und Macher zugleich – das ist eine Kurzcharakteristik von Menschen, die wir in Unternehmen jetzt schon sehr dringend und Zukunft noch viel dringender brauchen. Ich spreche von einer bestimmten Sorte mutiger Menschen, die eine starke innere Haltung, eine klare Vision und die ständige Bereitschaft, sich weiterzuentwickeln, mitbringen. Kreieren, verändern, verbessern und transformieren (und das auf eine positiv-disruptive und originelle Art) – das ist die Berufung eines Game-Changers.


Wir alle kennen Game-Changer, die Welt und Wirtschaft revolutioniert haben: Unter den bekanntesten etwa ist Bill Gates, der seine Vision schon vor Jahrzehnten darin sah, „in jedem Haushalt einen PC“ zu platzieren. Damals war das pure Fantasie, heute hat fast jeder von uns sogar mehrere digitale Endgeräte am Start. Nicht zuletzt natürlich dank der Game-Changer-Qualitäten von Steve Jobs, der Gates nützliche „PCs“ im Apple-Kontext zu kultigen Statussymbolen erhoben hat – und damit dem ganzen Spiel noch mal einen völlig neuen Dreh verpasst hat.


Oder nehmen wir einen meiner Lieblinge aus dem Sport: den US-Hochspringer Dick Fosbury. Er springt beim Hochsprungwettbewerb 1968 bei den Olympischen Spielen in Mexiko erstmals mit dem Rücken zur Latte ab. So eine Frechheit! Die geschockte Konkurrenz kichert abwehrend und macht sich vorsichtshalber lustig. Aber nicht lange. Fosbury erreicht konkurrenzlose Höhen und gewinnt mit seiner eigenwilligen Sprungtechnik die Goldmedaille. Innerhalb weniger Monate springt niemand mehr bäuchlings über die Latte. Alle Hochsprung-Athleten lernen den „Fosbury-Flop“ – oder sie verschwinden sang- und klanglos aus dem Profisport. Fosbury geht in die Geschichtsbücher ein: Indem er die Spielregeln ändert, wird er zum unvergesslichen Game-Changer!


Nicht immer muss ein Game-Changer direkt die Welt verändern oder einen ganzen Bereich revolutionieren. Wir alle kennen Game-Changer in unserem direkten Umfeld. Menschen, die sich dazu entschieden haben, etwas bewegen zu wollen. Die ihren Horizont erweitern, die sich mit Menschen austauschen, die anders ticken als sie selbst, die daran arbeiten, sich zu verändern und sich ständig weiterzuentwickeln. Solche Menschen sind vielleicht sogar unsere Vorbilder, beruflich oder privat. Wenn wir ihnen nacheifern wollen, können wir das schaffen.


Denn Game-Changer werden nicht geboren, sie werden geschaffen. Oder besser: Sie erschaffen sich selbst! Meine Erfahrung hat mich gelehrt, dass man sich (wenn man motiviert genug ist) die Qualitäten und den Mindset eines Game-Changers aneignen kann. Das ist natürlich kein Spaziergang, sondern ein anspruchsvoller Prozess. Aber machbar und zutiefst lohnend.


Wie das konkret funktioniert? Lesen Sie dieses Buch!


Und jetzt geht’s los! Begleiten Sie mit mir die Entwicklung dreier Menschen aus Fleisch und Blut, die sind wie Sie und ich und die im Laufe der Geschichte zum Game-Changer werden und lernen, wie sie in ihren Unternehmen Erstaunliches bewegen können ...




Kapitel 1


ERSTKONTAKT


Bruno Decker, CEO der Cocool GmbH & Co KG


Als ein kräftiger Windstoß das großzügige Haus am grünen Stadtrand trifft, erwacht Bruno Decker aus seinem leichten Morgenschlaf. Schnell dreht er sich genussvoll noch einmal auf die andere Seite. Doch mehr als ein paar Minuten sind ihm nicht vergönnt, denn dann erklingt die samtweiche Stimme seiner Alexa: „Guten Morgen, Bruno, es ist sieben Uhr. Willkommen zu einem neuen und erfolgreichen Tag!“ Sofort ist Decker hellwach. Er streckt sich noch einmal ausgiebig in seinem luxuriösen Bett und springt dann im Ensuite-Bad unter eine kalte Blitzdusche. Schlagartig wird sein Kopf klar. Mit einer guten Portion Galgenhumor schenkt er seiner charmanten virtuellen Assistentin eine verspätete Antwort: „Wenn Du wüsstest...“, zwingt er leise zwischen den Zähnen hervor. Doch Alexa schweigt im Gegenzug – ganz wie es ihre Programmierung erfordert. Decker winkt halbherzig und schief lächelnd ab, schwingt sich aus der Dusche und genießt kurz den Luxus der Fußbodenheizung und des vorgewärmten Handtuchs, nur um dann in sein Laufoutfit zu schlüpfen, statt sich weiter trübe Gedanken zu machen. Es geht ihm nichts über einen Waldlauf in einem leichten Landregen, um sein System hochzufahren. Tägliche Erfolgsroutine ... Und der doppelte Espresso und die „echte“ (dann warme) Dusche danach sind ihm Ansporn und Belohnung zugleich.


Denn Fitness, die seines Körpers und die seines Kopfes, hat für ihn einen ganz speziellen Stellenwert. Und Recht hat er, denn gerade befindet er sich in einer Situation, in der er alle seine Reserven bestens gebrauchen kann. Sein kurzer Anflug von Galgenhumor gegenüber Alexa war nur die Spitze des Eisbergs. Wohin er aktuell auch schaut – er ist von Herausforderungen umgeben: Stress und Druck erlebt er in der Firma in Potenz, denn in seinem Job kämpft er gefühlt und real jeden Tag aufs Neue ums Überleben. Um das Überleben des Unternehmens, aber auch um das eigene in seinem Job. Während er seine Laufschuhe zuschnürt, atmet Decker tief ein und sagt sich beruhigend: „Wir stehen ja wirklich noch einigermaßen da mit der Firma. Zumindest habe ich noch Zeit, um die wichtigsten Veränderungen anzuschieben. Aber wer weiß, wie lange noch ...“ Mit einem enormen Willensakt verbannt er die ihm am Nachmittag bevorstehende Beiratssitzung mit ihren möglichen Unannehmlichkeiten und Fußangeln aus seinem Kopf, öffnet einen Flügel der Haustür und tritt ins Freie. Die fünf Stufen hinunter bis auf die Auffahrt nimmt er schon im Laufschritt und ist in null Komma nichts um die nächste Ecke verschwunden.


Anderthalb Stunden später sitzt er im Auto. Bevor er gegen Mittag im Büro aufschlagen wird, hat er noch einen Termin. In seinem Kalender steht zu diesen Gelegenheiten wie heute einmal im Monat „Review Personal Training“, aber das ist Quatsch. Jedoch notwendig, denn weder Sandra, seine Sekretärin, noch sonst jemand aus seinem „normalen“ Umfeld weiß vom eigentlichen Zweck dieser Verabredungen. Und ja, er hat einen Personal Trainer für sein Cross- und Krafttraining, aber mit dem bespricht er immer alles direkt vor Ort im Studio. Also eine gute Tarnung. Decker schmunzelt, denn wahrscheinlich würde jeder, der die Täuschung durchschaute, eine heimliche Affäre vermuten. Nichts allerdings könnte weiter von der Wahrheit entfernt sein.


Er startet sein Car-Soundsystem und leise hüllen ihn die Töne der Nina Simone-Kompilation ein. Sofort entspannt er sich: Jazz und Soul, Soul und Jazz – wer würde schon bei ihm, dem strengen, dem tatkräftigen, dem absolut organisierten Firmenchef diese Ader vermuten? Und doch ist sie definitiv da. Dass er sie regelmäßig auslebt, nennt er sein persönliches, kreatives „Tellerrand-Projekt“ ...


Decker spielt seit seiner Jugend leidenschaftlich Klavier. Und weil es in seinem aktuellen Leben wenig bis gar keine Zeit gibt, diese Leidenschaft auszuleben, gibt es diese „Jours fixes“ einmal im Monat. Zuhause hat er einen Highclass-Flügel und übt und spielt manchmal (selten) still vor sich hin, aber alleine kommt er nie so recht weiter. Darum hat er vor fast vier Jahren, als er seinen alten Jugendfreund Paul wieder traf, die Gelegenheit ergriffen und den Kontakt gehalten und vertieft. Paul hat Klavier und Musik studiert, ist ein geduldiger Lehrer und ein begnadeter Improvisator. Mit Wirtschaft, viel Geld verdienen und einem straffen Tagesablauf aber hat er wenig am Hut. Manchmal allerdings tritt er auf und bereichert mit seiner Musik die eine oder andere hochkarätige Veranstaltung.


Wieder muss Decker lächeln, als er sich daran erinnert, wie Paul dann regelmäßig mit großen Augen (und großen Augenverdrehern) von seinen Ausflügen in die Welt der Wirtschaft berichtet. Wenn er dort eintaucht, nimmt er außer seinem Honorar nichts wieder mit, wenn er spät nachts nach Hause geht. Ganz anders erlebt Decker seine monatlichen Ausflüge über den Tellerrand in die wilde Welt der Künste und der Musik: Er versucht ganz oft (neben der Entspannung, die automatisch eintritt) etwas mit in „seine Welt“ zurück zu nehmen: das Feuer, das er fühlt, wenn ihm ein Stück besonders gut gelingt, die Offenheit, die er spürt, weil er in diesen Stunden seine gewohnten Pfade verlässt und einiges mehr. Ist das noch Spaß oder schon Persönlichkeitsentwicklung? „Typisch, dass ich mich das frage ...“, denkt Decker und manövriert seinen geliebten 7er in eine Parklücke direkt vor dem Haus, in dem Paul im Hinterhof seinen Unterrichtsraum hat.


„Na, Du bist ja abgelenkt heute“, stellt Paul zwei Stunden später leicht genervt fest. „Einen Espresso zum Abgewöhnen?“ „Doppio, ja gerne“, antwortet Decker, immer noch leicht abwesend. Tatsächlich war diese eine der schlechtesten Sessions gewesen, die sie je hatten. Deckers Gedankenkarussell hatte noch nicht mal bei „Black and Blue“ aufgehört, sich zu drehen, dabei war der Song sonst immer das zuverlässigste Mittel, ihn von der einen Welt in die andere zu befördern. Heute jedoch blockiert ihn die anstehende Sitzung: „Wie schaffe ich es bloß, unsere Position im Markt abzusichern? Der letzte Zahlentrend war schon nicht mehr so gut und heute muss ich die Karten auf den Tisch legen. Mir schwant, dass der Beirat wieder versuchen wird, mich auseinanderzunehmen. Mir wird nichts anderes übrig bleiben, als hinterher den Druck auf Vertriebsleiter Schulz erneut zu erhöhen. Der ist tatsächlich etwas schlapp in letzter Zeit.


Aber was mir noch viel mehr Sorgen macht, ist, dass ich fühle, dass der Markt sich ändert. Kältetechnik ist unverzichtbar, aber schon seit Monaten sind die Marktreaktionen eher schwach ... Noch sind unsere Zahlen ok, aber die Entwicklung hat sicher damit zu tun, dass wir hinterherhinken: Wir müssten dringend unsere Produktion modernisieren, flexibler werden, modularer denken und anbieten. Und neue Vertriebswege erschließen! Ich frage mich jedoch, wo die Mittel für so eine Umstrukturierung herkommen sollen...“


„Ihr Espresso doppio, mein Herr“, albert Paul und Deckers Gedankenblase platzt. Erleichtert schüttelt er sich leicht und atmet einmal tief ein und aus. „Ich habe heute Nachmittag Beiratssitzung ...“, erklärt er schlapp. „Ja, und?“, outet Paul sich wieder als der weltgrößte Nicht-Empathiker, wenn es um Business-Themen geht. „Naja, es läuft gerade nicht optimal, und ich werde wieder der Buhmann sein. Die Herren in ihren bequemen Sesseln dort haben nicht die geringste Idee, was sich da draußen tut: Die technischen Möglichkeiten explodieren, die Kundenwünsche auch, und wir probieren tagein, tagaus, unser „Business as usual“ weiter durchzuziehen. Damit wird in absehbarer Zeit Feierabend sein. Wir müssen umdenken, allerhand verändern und vor allem unseren Vertrieb umstellen. Ach, was rede ich, eigentlich müssen wir alle der Vertrieb sein...“ Paul zieht die Augenbrauen hoch. „Das ist jetzt echt Chinesisch für mich, und das weißt Du.“ „Ja klar, sorry.“ Decker versucht, schuldbewusst drein zu schauen, sieht aber keinen Grund, sich weiter zu rechtfertigen. Schließlich nimmt er hier bezahlten Unterricht (Jugendfreund hin oder her) und wenn es mal schlechter läuft, ist das halt Teil des Deals.


Plötzlich beginnt Paul zu grinsen. „Vielleicht habe ich da was für Dich, bin gleich wieder da!“


Deckers Gesicht zerfällt in ein riesiges Fragezeichen: „Du hast etwas für mich? Etwas, das mit Geschäft zu tun hat?“ Doch Paul ist schon durch die Verbindungstür in Richtung seiner Wohnung verschwunden und kommt nach neunzig Sekunden leicht atemlos wieder zurück. „Habe ich vorige Woche auf einer Veranstaltung eingesteckt, auf der ich gespielt habe. Hat wohl jemand vergessen. Ich wollte es schon zum Bücherflohmarkt um die Ecke bringen, aber es ist ganz neu, und der Typ, der es geschrieben und den passenden Vortrag auf diesem Forum dazu gehalten hat, war ganz sympathisch. Irgendwie geerdet und nicht so ein abgehobener Beratertyp.“


„Pole-Position oder Staub schlucken“, liest Decker laut vor und verzieht das Gesicht. Sicher wieder etwas mit Einpeitschen und Motivation. Doch dann klären sich seine Züge: „Vertrieb beginnt in der Chefetage“, liest er weiter und lächelt auf einmal. „Das letzte könnte von mir sein ...“ „Nimm’ es mit, bei mir liegt es nur rum“, sagt Paul abschließend. „Und ich will ja nicht drängeln, aber ich habe noch mehr Schüler ...“ „Ups, ja klar, und ich muss mich ja noch auf meine Hinrichtung, äh, die Sitzung, vorbereiten. Tschüss – und danke für das Buch!“ Decker winkt noch und schafft es, die klemmende Tür leise zu schließen – Pauls Künstlergehör ist äußerst empfindlich.


Ralf Jansen, Vertriebsleiter der Fa-Ma GmbH


„So ein verdammter Mist!“ Genervt klappt Ralf Jansen seinen Laptop zu und atmet tief aus. Jeden Morgen dasselbe: E-Mail-Flut, Massen an Sprachnachrichten und Ströme von What’s-Apps aus der Vertriebsgruppe. Vor lauter Pings, Dings, Dongs und Trillern geht seine mühsam mit dem zweiten starken Kaffee aufgebaute Konzentration sofort wieder flöten. Eigentlich liegt es ja an ihm: Wenn er es mal schaffen würde, seinen Elektro-Zoo stumm zu schalten, hätte er auch die nötige Ruhe, um seine Präsentation vorzubereiten. Aber die Angst, dass die Verbindung zu seiner Mannschaft abreißt, beherrscht ihn. Er weiß, dass er eine Art „Helikopter-Problem“ damit bedient, aber er hat immer das Gefühl, dass alle Fäden bei ihm zusammenlaufen und er alles schaukeln und anschieben muss. Er ist einfach unentbehrlich; das bildet er sich nicht nur ein! Denn „sein“ Vertrieb und die anderen Abteilungen (allen voran der Innendienst) scheinen nie vernünftig miteinander zu reden, geschweige denn im Sinne des Kunden an einem Strang zu ziehen.


Seufzend klappt Jansen seinen Laptop wieder auf. Er wird sein Bestes tun, um die Nachrichten für den Moment zu ignorieren. Er muss sich auf jeden Fall wieder seiner Präsentation zuwenden – morgen hat er diesen wichtigen Termin mit der Geschäftsleitung. Sein Ziel ist es, dort ein paar Maßnahmen anzuregen und durchzusetzen: Er braucht zum Beispiel dringend zwei oder drei Leute mehr im Innendienst. Zuverlässige Leute, die (nicht wie der dusselige Hoffman vor ein paar Wochen, der die Verlängerung des Großauftrages für die Instandhaltung der Gebäude der HealthTec einfach verschlafen hat) alles auf dem Schirm behalten und dem Außendienst proaktiv zuarbeiten. Und dann würde er auch diese Mannschaft gerne aufstocken: Facility-Management mag ein Wachstumsmarkt sein, aber die Mitbewerber sind auch nicht aus Dummsdorf; sie lauern genau so auf Beute wie er. Da braucht man ein paar Haifische mehr im Becken ... Verbissen baut er an seinen Folien: Wäre doch gelacht, wenn er dem Franke morgen nicht klarmachen könnte, wo der Hase im Pfeffer liegt – und das Thema „Anbindung des Vertriebs“ wird er ihm gleich mit unterjubeln!


„Und dann kam das Beste ...“, Jansen kann nicht weitersprechen, weil er sich vor lauter Wut verschluckt. Er hustet ausgiebig und ringt nach Atem. „Klopfen?“, fragt sein Freund Mike, mit dem er sich nach diesem schwarzen Tag aus lauter Verzweiflung noch auf ein Glas Wein (oder zwei) getroffen hat. Vielleicht auch nicht unbedingt schlau, weil er jetzt wieder Stress mit Vera bekommt, die ihn in letzter Zeit immer häufiger fragt, wann oder ob sie überhaupt mal wieder ein Privatleben haben werden und ob er noch an etwas anderes als an „seinen“ Vertrieb denken kann. Sein Job zum echten Reizthema zwischen ihnen geworden. Sie scheint schon länger zu dem Schluss gekommen zu sein, dass er sich aufreibt, obwohl er auf seiner Position nur noch schwer weiterkommen kann.


Jansen bekommt plötzlich wieder Luft: „Nein, geht schon, danke“, bringt er mühsam heraus. „Wo war ich?“ „Auf hundertachtzig“, witzelt Mike, wird aber sofort wieder ernst, als er Jansens Gesichtsausdruck sieht. „Nein, Du hast gerade erzählt, dass Du vom Franke nicht nur keine neuen Leute bekommst, sondern dass Du Deinen Außendienstlern ab nächsten Monat eine neue Generation Autos schmackhaft machen musst, die deutlich weniger hermacht als die alte.“ „Als ob es in der Firma eine wichtigere Abteilung als uns gäbe ...“, redet sich Jansen erneut in Rage. „Wir holen die Kunden ran, wir müssen sie bespaßen und bei der Stange halten. Wir machen den Umsatz! Alle anderen leben doch nur durch und von uns – aber das versteht anscheinend keiner! Wie soll ich mit einer zu kleinen und zunehmend demotivierten Mannschaft meine Zahlen erreichen?“ „Pass’ auf Deinen Blutdruck auf“, versucht Mike erneut einen Scherz, aber auch der schießt am Ziel vorbei.


„Ach, hör’ auf!“, schnappt Jansen ein und trinkt aus. „Lass’ uns abdüsen, hab’ schon genug Stress zuhause ...“


Doch Vera ist ausgeflogen, als Jansen nach Hause kommt. „Schade“, denkt er, kann sich aber eine gewisse Erleichterung nicht verkneifen. Noch ein Glas Wein und für ein Stündchen ab in die Social Networks, ein bisschen entspannen. Er folgt seinem Ritual und ruft zuerst LinkedIn auf. Das macht er immer, um sein schlechtes Gewissen zu beruhigen, bevor er dann in die Untiefen von Facebook oder Pinterest abtaucht oder seine Flipboard-Leseliste checkt. Auf LinkedIn warten ein paar Nachrichten auf ihn. In seiner Timeline sieht er ein paar interessante Posts und vertieft sich ein paar Minuten darin.


Hhm, Brandner, Peter Brandner, wer ist das denn? Ah, das ist ein Video, das Jan Büser empfiehlt. „Ja klar, der Jan“, erinnert sich Jansen gerne. Jan Büser ist ein Ex-Kollege, der nun ebenfalls Vertriebsleiter ist, allerdings bei einem Zulieferer für Sanitärtechnik. Sie haben kaum echten Kontakt, halten sich aber gegenseitig über das, was bei ihnen im Job so passiert, über Social Media auf dem Laufenden. „You can change the game, you can change the company!“, liest Jansen laut den Claim unter dem Video und kommt sofort ins Schwärmen. „Ja, ein echter Game-Changer wäre ich auch gerne, und wenn Franke verstehen würde, dass wir so einen in der Firma sowieso ganz dringend brauchen, wäre das schon die halbe Miete!“ Sein Interesse ist jedenfalls geweckt und so klickt er auf das Video von Peter Brandner ...


Mark Hambach, engagierter Außendienstler bei der Fuchs Baustoffe GmbH & Co KG


„Läuft“, denkt Mark und gibt weiter Gas, bis er vor dem ersten LKW der Reihe nach rechts rüber ziehen kann. „Nächste Ausfahrt Hollenstedt, gerade noch rechtzeitig“, grinst er in sich hinein und setzt den Blinker. Zwar muss er nun abbremsen, aber die Aussicht auf den Termin bei seinem Lieblingskunden trägt ihn mitsamt seiner guten Laune leicht durch die zwei engen Kurven am Ende der Abfahrt. Noch zwei Kilometer, dann parkt er seinen Audi auf dem großen Parkplatz der Zentrale seines favorisierten Baumarkts. Fünf vor, pünktlich wie die Maurer. „Börner wird sich freuen“, denkt er und geht in Richtung Haupteingang.


Anderthalb Stunden später ist er wieder auf der Autobahn, aber unter völlig anderen Vorzeichen. Sein Tag ist im Eimer und seine gute Stimmung den Bach runter. „Wieder diese Vollidioten im Lager!“, schimpft er laut vor sich hin. „Als wäre unser Verdrängungswettbewerb noch nicht eng genug. Was nicht über Service und Kundenbindung läuft, das muss ich über den Preis regeln, und das ist für uns alle besch ... -eiden. Aber davon kriegen Lager und Logistik nichts mit; die sitzen ja warm und trocken. Der Strom kommt schließlich aus der Steckdose und die Umsätze wie von selbst in die Firma ...“ Hambach holt tief Luft und probiert, sich wieder zu fangen; er muss sich auf den Verkehr konzentrieren.


„Aber Lagerleiter Schmitz hat es schwarz auf weiß: 99,48 Prozent aller Artikel sind immer sofort verfügbar und gehen spätestens am nächsten Tag in die Lieferung!“ Gruber, Hambachs direkter Chef, zuckt die Schultern. „Wollen Sie sagen, dass er lügt oder das System manipuliert?“ „Nein, natürlich nicht.“ Hambach hat sich nach seinem Ausbruch im Auto wieder im Griff. „Aber Börner, mein Kunde, lügt auch nicht, so viel steht fest. Wenn er sagt, dass nur sechs von zehn Artikeln pünktlich bei ihm ankommen, und dass ihn das regelmäßig in Schwierigkeiten bringt, glaube ich ihm. Er war sogar richtig sauer. Ich konnte ihn nur besänftigen, weil ich ihm einen dicken Rabatt auf diese neuen Dämmstoffe gegeben habe. Das ist für uns alle schlecht und kann so auf keinen Fall weitergehen. Und noch eins: Ich bin keine Petze, aber sprechen sie doch auch mal mit den anderen. Mindestens von Peter Siems und von Angela Müller habe ich schon ähnliche Dinge gehört. Das Lager hat definitiv eine Leiche im Keller.“ Gruber schaut nachdenklich. „Ja, dem müssen wir zumindest mal auf den Grund gehen“, gibt er schließlich zu. „Ich rede mit den beiden und verschaffe mir erstmal einen Überblick.“


„Gruber ist ja ein echter Terrier, da kann man nichts sagen. Wo er einmal seine Zähne rein schlägt, das lässt er so schnell nicht mehr los.“ Mark probiert, sich zu entspannen und streckt die Füße unterm Tisch aus. „Also hat er mit Schmitz gesprochen?“ Der Außendienstkollege Kirsch ist im Bilde – schon länger tauschen er und Mark sich über das aus, was bei der Fuchs Baustoffe so im Argen liegt und versuchen, Ideen und Verbesserungsvorschläge zu entwickeln. „Ja, und mit Peter Siems und Angela. Jetzt weiß er zumindest, dass ich nicht spinne und zu recht sauer war. Vielleicht wissen wir bald, was im Lager so abgeht. Er ist ja ein harter Hund, aber er will Ordnung in seinem Laden, dass muss man ihm lassen.“


Mark steht auf und streckt sich. „Du auch noch einen Kaffee?“ „Nee danke, ich muss los – Zahnarzt.“ Kirsch verzieht angewidert das Gesicht und geht zur Tür. „Tschüss.“ „Ja, tschüss und viel Erfolg ...“, murmelt Mark noch und beschließt, ebenfalls Feierabend zu machen.


Zuhause angekommen setzt er sich mit einem kühlen Glas Eistee an seinen Rechner und checkt seine Mails. Bei einem schnellen Blick aufs Smartphone im Auto hat er schon gesehen, dass er interessante Post hat: Lutz Döpfner, sein ehemaliger Chef bei der Baufach GmbH, hat sich nach längerer Zeit wieder einmal gemeldet. „Schön, dass der Kontakt noch immer da ist“, denkt Mark, als er die E-Mail öffnet. „Er hätte mich ja auch gerne behalten. Desto höher rechne ich es ihm an, dass wir uns regelmäßig schreiben und uns treffen.“ Mark grübelt noch ein bisschen: Döpfner als seinen „Mentor“ zu beschrieben, wäre wohl ein bisschen dick aufgetragen. Aber andererseits hatte er schon echt viel von ihm gelernt. „Vielleicht sollten wir uns mal wieder treffen“, denkt er.


Gesagt, getan. Schon drei Tage später sitzen Mark und Döpfner zusammen im Bellini, bei Marks Lieblingsitaliener. Bei Pasta und einer Flasche Rotwein haben sie sich gegenseitig wieder auf den aktuellen Stand gebracht. Natürlich hat Mark es sich nicht nehmen lassen, seine Probleme mit dem Lager ausgiebig zu ventilieren. Döpfner hat geduldig zugehört, nur um dann das Problem in seiner unnachahmlichen Art auf die nächsthöhere Ebene zu ziehen und es ganzheitlich zu betrachten:


„Das ist doch das, was ich immer predige: Der Vertrieb kämpft an vorderster Front und hat trotzdem oft die A-Karte. Entschuldige den Ausdruck, aber stimmt doch. Wir sorgen für die Umsätze; ohne uns kein Geld und keine Liquidität. Aber statt, dass uns alle unterstützen, feinden sie uns an und machen uns das Leben schwer. Vielleicht nicht immer mit


Absicht, aber von Achtsamkeit, Vernetzung und einem Bewusstsein, wer das Schiff schaukeln muss, keine Spur. Aber bei uns findet übrigens gerade ein tiefgreifender Richtungswechsel statt, das wollte ich Dir sowieso noch ausgiebig erzählen ...“ Döpfner stürzt sich in eine Geschichte über die gut laufende Umstrukturierung bei der Baufach. Als er am Ende angekommen ist, springt Mark aufgeregt fast vom Stuhl. „Jetzt brauche ich noch ein Glas Wein“, sagt er und winkt der reizenden Bedienung. „Ich frage mich, wie dieser Peter Brandner, dieser Berater oder Sparringspartner, wie er sich nennt, das bei Euch hinbekommt. Es klingt super, aber es wäre doch ganz typisch, wenn all das versandet, spätestens, wenn er wieder seine Sachen packt.“ „Das wird aber nicht passieren“, ist Döpfner sich sicher. „Er hat es geschafft, mich als Vertriebsleiter bei der Geschäftsführung mit anzudocken und sogar unser CFO, Du weißt schon, Mr. Oberstaubtrocken Krämer, hört jetzt zumindest mit Verstand zu, wenn ich rede. Aber noch mal zurück zu Dir und Firma Fuchs: Es ist gut, dass wir nun zusammen hier sitzen, weil ich noch etwas für Dich habe ...“ Döpfner zieht ein paar Blätter Papier aus seiner schicken Tasche. „Schau’ Dir das mal in Ruhe an. Der Peter Brandner hat tatsächlich ein ganzes Programm entwickelt. Er hat verstanden, dass es für Unternehmen nicht nach Schema F weitergehen kann und dass die Power zur Veränderung von innen kommen muss. Darum auch „Game-Changer“, weil jemand aus dem Spiel selbst heraus die Dinge verändern muss. Ich habe sofort an Dich gedacht, als er das bei uns vorgestellt hat, denn das ist nicht nur für Geschäftsführer und Führungskräfte, sondern auch für engagierte Mitarbeiter.“




Kapitel 2


ES BEWEGT SICH WAS


Mark Hambach, engagierter Außendienstler bei der Fuchs Baustoffe GmbH & Co KG


„Das ist ja ein tolles Ding!“ Zufrieden lehnt sich Mark in seinem Schreibtischstuhl zurück und klappt seinen Ordner zu. Ein dunkles, edles Rot hat der und auf seinem Rücken steht in dicken, schwarzen Buchstaben: Game-Changer! Er hat ihn extra für seine neue Idee gekauft...


Tatsächlich hat sich einiges getan seit Marks letztem Treffen mit Döpfner. Und das kam so: Die Blätter, die ihm sein ehemaliger Chef an dem Abend in die Hand gedrückt hatte, waren ein Whitepaper von Peter Brandner, der sich aktuell bei Döpfners Baufach GmbH tummelte. Mark hatte sich das Paper direkt am nächsten Morgen beim Frühstück mit einem wieder völlig klaren Kopf angeschaut und war daraufhin fast zum zweiten Mal vom Stuhl aufgesprungen: „Das ist es, genau das ist es!“, rief er überrascht und konnte seine Kaffeetasse gerade noch vor dem Umkippen bewahren. „Endlich schreibt mal jemand, wie es wirklich ist!“


Auslöser für Marks Begeisterung war allein schon der Titel gewesen: „Sollbruchstelle Vertrieb“ hieß der Text nämlich und war fünf knackige Seiten lang, die eine nach der anderen Mark von einem „Jawohl!“ zum nächsten „Genau!“ führten und in ihm fast schon ein Gefühl der Dankbarkeit weckten, dass endlich mal jemand (und zwar jemand mit Ahnung und mit Autorität) aufgeschrieben hatte, was er schon seit Jahren instinktiv wusste. Und wogegen er in seiner Firma immer wieder kämpfte! Sein aktueller Ausbruch aber war auf die zusammenfassende Grafik zurückzuführen, die endgültig Schluss machte mit nebulösen Eindrücken und unterschwelligen Gefühlen, sondern gnadenlos auf den Punkt brachte, was er wusste, dachte und schon selbst erlebt hatte.




[image: ]


Die Sollbruchstelle Vertrieb (nach Kitzki, Pole-Position oder Staub schlucken, Haufe 2017)





Bei der Lektüre des Whitepapers erinnert sich Mark nämlich an eine Geschichte, die er vor zwei, drei Jahren bei seiner Firma sozusagen „vom Spielfeldrand aus“ miterlebt hat – und die „Sollbruchstelle pur“ war:


Rückblende: Der Satz mit „X“


Fast wie aus heiterem Himmel hatte die Geschäftsleitung der Fuchs GmbH damals eine Umsatzsteigerung von zehn Prozent innerhalb des nächsten Jahres in den Raum gestellt. Nein, gefordert hatte sie eine solche Steigerung natürlich, und Gruber bekam als Vertriebsleiter die ehrenvolle Aufgabe, seinen Leuten diese „wunderbare“ Nachricht beizubringen. Der Außendienst sollte es richten und doch bitte „die Zahlen bringen“. Mark erinnert sich noch gut an seine (und Grubers) Frustration, denn trotz des hohen und herausfordernden Ziels war kein Wort darüber zu hören, wie man den Vertrieb beim Erreichen unterstützen könnte. Keine Seminare, keine andere Motivatoren, kein Drehen an der Provisionsschraube. Nur ein dürres: „Das sollte doch wohl zu schaffen sein!“ Gruber hatte damals einen schweren Stand: Bei seiner Mannschaft natürlich, der er die Idee verkaufen musste. Was hatten sie geflucht, und wie sehr war Gruber der „Buhmann“ gewesen, erinnert Mark sich weiter. Aber auch bei der Geschäftsleitung konnte Gruber nicht wirklich andocken, denn er konnte (und kann) ihr nicht auf Augenhöhe begegnen, weil er nicht mit im Managementteam sitzt. Insgesamt war das eine richtig blöde Situation, an der Mark schon fühlen konnte, dass sie fürs ganze Unternehmen nicht gut war. Davon, dass sie das Umsatzziel natürlich nicht erreicht haben, mal ganz zu schweigen.


Denn nach einem Jahr war die Situation wie folgt: Es hatte sich nichts, aber auch gar nichts bewegt. Der Umsatz war nicht gestiegen, nicht um zehn, nicht um fünf und auch nicht um drei Prozent. Die Geschäftsleitung war sehr unzufrieden, alle anderen Abteilungen dagegen lachten sich ein wenig ins Fäustchen und sahen sich in ihren Vorurteilen gegenüber dem Vertrieb bestätigt (Stichwort: „Die fahren dicke Autos, trinken mit dem Kunden Kaffee und machen sowieso zu wenig!“). Mark und der ganze Vertrieb fühlten sich völlig zu Recht im Stich gelassen und in die Rolle der „Loser“ gedrängt. Damals hatte sich die Kluft zwischen Vertrieb und dem Rest des Unternehmens erst richtig gebildet!
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