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Man muss das Unmögliche versuchen,




um das Mögliche zu erreichen.





Hermann Hesse




Über den Autor
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Kontakt


info@ub-kalkbrenner.de


www.ub-kalkbrenner.de


Christian Kalkbrenner ist Strategieberater aus Überzeugung. Er zeigt Unternehmen den Weg an die Spitze. Dafür hat er ein eigenes Strategieverfahren entwickelt: den Bambus-Code®, für den er mit dem „Großen Preis des Mittelstandes“ ausgezeichnet wurde. Im Mittelstand gilt er als einer der erfahrensten Wachstumsexperten.


1992 gründete er die Kalkbrenner-Unternehmensberatung. Zunächst restrukturierte er als Manager auf Zeit zahlreiche Unternehmen und verhalf ihnen mit schlagkräftigen Marktkonzepten zu neuen Erfolgen. Seit 2000 entwickelt und begleitet er als kreativer Kopf skalierende Geschäftsmodelle, um die Umsätze und Gewinne seiner Kunden zu vervielfachen.


Mit acht Fachbüchern, zahlreichen Fachbeiträgen und Vorträgen zählt er zu den Kompetenzführern seines Faches. Aufgrund seiner umfassenden Expertise hat er sich in den letzten Jahren auf die Supervision, die Überprüfung und Optimierung, von Strategien spezialisiert. Dabei erarbeitet er mit Hilfe eines digitalen Strategie-Zwillings (Strategramm®) für Unternehmen und Private-Equity-Gesellschaften neue Wege, um mit kleinen und großen Veränderungen zu neuen, signifikanten Erfolgen zu kommen.


Christian Kalkbrenner lebt am Bodensee und arbeitet für Kunden aus Deutschland, Österreich, der Schweiz und Südtirol.




Vorwort


Das erste Buch zum Bambus-Code wird 2018 zehn Jahre alt. In dieser Dekade hat sich viel getan. Die Digitalisierung hat Einzug gehalten, skalierende Geschäftsmodelle erobern die Welt, das Smartphone ist das zentrale Kommunikationsmedium und die jungen, agilen Unternehmen heizen den etablierten ordentlich ein.


Was bedeutet diese Weiterentwicklung für den Bambus-Code? Erfreulicherweise funktioniert er heute noch genauso wie bei seiner Einführung. Er hilft, neue Märkte zu erkennen und zu erobern. Dadurch erleichtert er den Einstieg in die digitale Welt enorm. Seine Guerilla-Wachstumswege haben sich als Eldorado für das Entwickeln neuer digitaler Geschäftsmodelle herauskristallisiert. Denn nahezu jedes in diesem Bereich gegründete Unternehmen fußt mit seiner Geschäftsidee auf einer seiner Fragestellungen.


Viele aktuelle Beispiele zeigen, wie der Bambus-Code in der neuen digitalen Welt wirkt. Entsprechend dazu drehen sich die Inhalte des Buches um folgende Bereiche:




	Wie kommen Sie generell zu einer erstklassigen Wachstumsstrategie?


	Wie bauen Sie Ihr Business digital auf und aus?


	Wie bringen Sie Ihr Geschäft zum Skalieren?


	Wie nutzen Sie Digital Sales, um Ihren Absatz zu steigern?


	Von welchen Unternehmen lässt sich praktisch etwas lernen?





Mit diesem Buch entdecken Sie Ihren eigenen, ganz persönlich zu Ihrem Unternehmen passenden Wachstumsweg. Sie können auf diese Weise einen Innovationsvorsprung realisieren, der Ihnen auf viele Jahre hinaus bleibt und Sie von den Wettbewerbern unterscheidet.


So gestalten Sie Ihre eigene Konjunktur, wie viele wachstumsstarke und erfolgreiche Unternehmen es schon machen. Einige von ihnen lernen Sie im Buch nun näher kennen.


Notabene: Vor zehn Jahren war das Wort „Wachstum“ in Bezug auf Unternehmen verpönt. Heute ist es in aller Munde. Der Bambus-Code, der diese Entwicklung branchenübergreifend in unzähligen Unternehmen vorangebracht hat, trägt heute, wie vor 10 Jahren, seinen Teil dazu bei.


Nun wünsche ich Ihnen gute Unterhaltung und viele neue Erkenntnisse beim Lesen dieses Buches. Lassen Sie sich vom Bambus inspirieren.


Ihr


Christian Kalkbrenner




Wissen to go: Die Symbolkraft des Bambus
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Der Bambus ist ein Global Player mit knapp 1.500 Arten, die auf der ganzen Welt anzutreffen sind.


Es gibt ihn in unzähligen Produktvariationen. Zum Teil befriedigt er unmittelbar vor Ort in seiner Region die Bedürfnisse seiner Kunden, zum Teil wird er für die Weiterverarbeitung oder den Genuss exportiert.


Dabei genießt er allerhöchste Wertschätzung, nicht zuletzt aufgrund seiner Nachhaltigkeit.


Er wächst jährlich 30 Prozent und mehr.







Die Welt wird digital


Die Digitalisierung und der Bambus-Code


Die Debatte um die Digitalisierung wird aktuell sehr unterschiedlich befeuert. Die einen befürchten, dass der Mittelstand das Thema verschläft, andere, vorwiegend Politiker, sehen in der Digitalisierung überwiegend eine Chance für Lufttaxis und wieder andere befürchten, dass die Digitalisierung die Menschheit an den Abgrund bringt. Dabei wird doch „nur“ wieder einmal ein Prozess fortgeführt, so wie es das schon immer gegeben hat.


Die digitale Evolution


Mit der Erfindung der Dampfmaschine begann schon einmal eine industrielle Revolution, die die Lebensbedingungen verbesserte. Seitdem entwickelte sich die Technik beständig fort: Der erste Radiosender wandelte Worte in Signale um und sandte sie per Welle weiter. Der Empfänger, das Radio, entschlüsselte die Signale und der Hörer konnte alles verstehen. Etwa 100 Jahre später digitalisierten E-Mails die Kommunikation schriftlich.


In den Unternehmenssekretariaten löste der PC Mitte der 80er Jahre die Schreibmaschine als Arbeitsmittel ab. Je weiter sich die Prozessoren, die Software und die Speichermöglichkeiten entwickelten, umso stärker begann der Siegeszug der digitalen Möglichkeiten. CAD und CIM waren die Schlagworte in den entwickelnden und produzierenden Unternehmen. Parallel ersetzte die CD die Schallplatte. Einige Jahre später konnten einzelne Lieder direkt aus dem Internet geladen werden, gekoppelt mit einem revolutionären Geschäftsmodell namens iTunes: man zahlte nun für das downgeloadete Lied über einen Online-Bezahldienst. Wer brauchte da noch Vinyl und CD? Doch auch von da an ging es munter weiter. Denn mit Streaming-Plattformen, die ihre Leistungen, nämlich den unbegrenzten Musik-, Podcast- und Hörbuchgenuss, kostenfrei oder im Monatsabo anbieten, sind schon längst die nächsten Geschäftsmodelle am Start.


Mittlerweile entstehen in immer kürzeren Abständen digitale Innovationen und neue Angebote. Die Gesellschaft befindet sich wieder in einem Veränderungsprozess und auch dieses Mal kann sie ihn selbst gestalten. Doch dieser Prozess ist unübersichtlich und komplex, weil die Digitalisierung auf zahlreichen Ebenen stattfindet.


Digitale Lösungen können groß, aber auch ganz klein sein: Mit Icarus, einer internationalen Kooperation zur Beobachtung der Tierwelt, will man das Bewegungsverhalten von Tieren analysieren und mehr über ihr Leben herausfinden. Die Daten dazu werden auf der ISS-Raumstation gesammelt. Ein extrem aufwendiger Prozess. Im Kleinen freuen sich die Nutzer über eine App, die Berggipfel erkennt. Für den Hersteller ist das großartig, weil die App gleichzeitig ein Transportmittel für Werbetreibende ist und er dadurch zu ungeahnten Umsätzen kommt. Digital geht es also kreuz und quer und auch über Bande. Plötzlich ist der Kontakt zum Kunden für einen Dritten deutlich mehr wert als das eigentliche Produkt. Doch auch das ist nicht neu, denn Werbung im TV oder in Zeitschriften funktioniert nach dem gleichen Prinzip. Gerade bei kostenlosen Magazinen.


IBM arbeitet seit Jahren erfolgreich daran, mit Supercomputern Menschen im Spiel zu schlagen. Dass aus diesem Antrieb und Wissen nun unter dem Begriff der Künstlichen Intelligenz arbeitserleichternde Systeme erschaffen werden, wie derzeit mit IBM Watson, einer semantischen Suchmaschine, ist nur konsequent. Dass es allerdings schon so weit ist, dass die Arbeit von Juristen in Teilen von digitalen Helfern übernommen werden kann, ist nicht nur bahnbrechend, sondern zeigt, dass die Technik in der Unternehmenswelt angekommen ist.


Da nun, vermeintlich überraschend, vielerorts digitale Lösungen für Probleme angeboten werden, wird der Prozess als Disruption betitelt und zum Teil als Schreckgespenst angesehen, obwohl er im Grunde eine normale Evolution darstellt, in einem Wettbewerb, der sich beständig technisch weiterentwickelt.




Wissen to go: Die einen und die anderen







„Die, die entscheiden können, haben keine Ahnung von der Digitalisierung und die, die Ahnung haben, können nicht entscheiden.“, klagte mir ein Chief Digital Officer (CDO) auf einer Tagung kürzlich sein Leid.





Digitale Vielfalt erhöht die Komplexität


Augmented Reality, Internet der Dinge, Industrie 4.0, Blockchain, Künstliche Intelligenz und 3D-Druck sind die aktuellen Stichworte. Die Menschheit befindet sich mittendrin in einem epochalen Umwälzungsprozess, dessen Ende noch lange nicht erreicht ist. Doch die Ziele sind absehbar: Automatisierung, Vernetzung und Individualisierung.


Alles, was vereinfacht und verbessert werden kann, wird automatisiert. Dinge oder Menschen, die sich miteinander verbinden lassen, um das Leben einfacher und besser zu gestalten, werden vernetzt. Wenn eine Lösung dazu dient, die Bedürfnisse des Einzelnen besser, im Sinne von früher und umfassender, zu erkennen und zu bedienen, dann wird sie realisiert. Alexa, der Sprachassistent von Amazon, zeigt hier die Richtung auf, in die die Entwicklung gehen kann. – Da die technischen Voraussetzungen in den meisten Fällen schon vorliegen und nur weiterentwickelt werden müssen, nimmt die Vielzahl an neuen Produkten und Lösungen ständig zu. Es braucht nur pfiffige Menschen und das Aufdecken neuer kleiner oder großer Prozesse, die automatisiert, vernetzt oder individualisiert werden können, und schon steckt die nächste Idee, die die Welt erobern könnte, in den Kinderschuhen. Dass es parallel dazu eine Technologie wie Blockchain gibt, die das Hacken und Decodieren von Daten fast unmöglich macht, befeuert den Erfindergeist zusätzlich.


Das Erfreuliche daran: die viel beschworene Angst, dass die Arbeitskraft Mensch ersetzt wird, bestätigt sich bislang in keiner Weise. Es herrscht nahezu Vollbeschäftigung und mache Unternehmen digitalisieren bereits seit Jahren wie die Weltmeister. Denn wo an der einen Stelle Arbeitsplätze wegfallen, machen sich an anderer Stelle Menschen über die neuen Techniken, die Prozesse und die Software Gedanken.


So verkündete Zalando im Frühjahr 2018, dass das Unternehmen etwa 250 Stellen aus dem Marketing abbauen wird, um gleichzeitig 2000 neue Programmierer einzustellen, die sich um den Ausbau der künstlichen Intelligenz kümmern sollen (vgl. Gondorf 2018).


Die Digitalisierer kommen – weltweit


Die mutigen Start-ups, die sich bundesweit anschicken, Märkte zu erobern, gehen mit einem anderen Blick an die Aufgaben heran als viele ihrer Wettbewerber. Denn im Unterschied zu diesen wissen sie um die technischen Möglichkeiten der Problemlösung.


Vor 30 Jahren waren es MSR-Unternehmen, Softwareschmieden, Logistikunternehmen und Franchiseketten: die damaligen Gründer hatten einen besonderen Blick für die Probleme und wussten, wie sie diese mit ihrem Know-how bewältigen konnten. Mit der gleichen Logik gehen heute Gründer digital ausgerichteter Start-ups ans Werk. Sie sehen kleine oder größere Probleme und haben eine konkrete Vorstellung davon, wie sie sie technisch lösen können.


Exakt darin liegt jedoch das Problem vieler Unternehmen, deren Führungscrew älter als 45 Jahre ist: sie sind oldschool. In den 60ern und 70ern geboren, sind sie analog aufgewachsen. Die heute 20- bis 30-jährigen leben dagegen von klein auf mit digitalen Medien und sehen das Smartphone als normalen Wegbegleiter, über den sie vieles organisieren: da wird neben dem Abendessen auf die Schnelle eine Waschmaschine über ein Vergleichsportal ausgewählt, verglichen und bestellt.


Die junge Generation hat einen anderen Blick sowie einen anderen Zugang zu digitalen Lösungen und genau diese Kompetenz fehlt in den meisten etablierten Unternehmen. Schlimmer noch: ganze Branchen wie etwa die Bauwirtschaft mit den dazu gehörenden Handwerkern und Händlern steckt noch in den digitalen Kinderschuhen und verfügt über extrem hohe Wertschöpfungsreserven.


Um auf Amazons Alexa mit ihrem Angebot als Unternehmen wahrgenommen zu werden, müssen Unternehmen sogenannte Skills programmieren. Auch hier musste sich die ganze Welt per Learning by Doing einarbeiten.




Beispiel Jung + Digital + Learning by Doing
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Der Sohn eines Studienfreundes ist heute 23 Jahre jung. Er startete vor fünf Jahren als Einmann-Unternehmen mit der Programmierung von Apps. Mittlerweile beschäftigt er 20 Mitarbeiter und wächst weiter. Die meisten Mitarbeiter haben Abitur und fangen ohne weitere Ausbildung gleich bei ihm an, weil sie das, was sie gestalten und programmieren, ohnehin an keiner Uni und in keinem Ausbildungsbetrieb lernen können.


In der DNA zwischen digital und analog geführten Unternehmen gibt es einen großen Unterschied: Die Digitalen lassen sich auf analoge Themen ein, weil sie sich zutrauen, diese im Lauf der Zeit digital zu lösen. Dabei gehen sie mit ihrer Strategie des „schnellen Scheiterns“ ans Werk, um auf diese Weise die Wege zu kennen, die nicht zum Ziel führen, in der Hoffnung, dass dadurch der Weg zum Ziel immer deutlicher sichtbar wird. Diese Haltung ist dem analogen Mittelstand fremd. Denn er hält eine Vorgehensweise, bei der man sich mit etwas beschäftigt, von dem man keine Ahnung hat, für ineffektiv und reine Zeitverschwendung.


Die Unternehmen, die das begriffen haben und diese mentale Wand durchbrechen wollen, überlassen die Digitalisierung entweder einem autonomen Team in ihrem Unternehmen oder sie suchen sich passende Unternehmen zur Beteiligung oder zum Kauf. Große Unternehmen wie ZF, BMW oder Trumpf grasen regelmäßig die Start-up-Szene ab, um zu eruieren, wo interessante neue Themen bearbeitet werden, die ihnen nützen könnten. Die vielversprechendsten Start-ups nehmen sie unter ihre Fittiche und fördern sie.


Was können nun Unternehmen tun, die nicht über so viele Ressourcen verfügen? Sie müssen warten, bis die Lösungen der Start-ups zukaufbar sind oder sie können die digitale Kultur im eigenen Unternehmen vorantreiben, um selbst sensibler und offener zu werden.


Auf Dauer ist der zweite Weg für die meisten Unternehmen der erfolgreichere, denn er ermöglicht eine höhere Wertschöpfung und es entstehen weniger Abhängigkeiten. Zudem liegt es in der DNA vieler Unternehmen, dass sie grundsätzlich innovativ sind. Denn anders hätten sie nicht so lange überleben können.


Radikal neu ist die Tatsache, dass die Unternehmensführung die Digitalisierung einer jungen Generation von Mitarbeitern überlassen muss. Konnten sie bislang immer mitreden, ist das jetzt häufig nur noch in Bruchteilen der Fall.


Das Gute an der Digitalisierung


Verändern sich durch die Digitalisierung die Gesetzmäßigkeiten, mit denen Unternehmen am Markt Erfolg haben? Die Antwort darauf ist ein klares Nein.


Die Basis, um in den Markt zu kommen und angemessene Gewinne zu erzielen oder auch um Investoren und Nachfolger zu gewinnen, ist und bleibt eine gute Wachstumsstrategie.


Wenn Sie betrachten, warum acht von zehn Start-ups die ersten drei Jahre nicht überleben, liegt es meist genau daran: sie finden keinen Zugang zum Markt, gehen den Vertrieb falsch an, stimmen die Argumentation zu wenig auf die Zielgruppe ab und stellen ihr Alleinstellungsmerkmal zu wenig heraus. In Summe haben sie die strategischen Hausaufgaben entweder nicht gemacht oder zu wenig umgesetzt oder beides.


Ganz egal, ob Sie eine Filiale in einer neuen Region gründen, Ihr bestehendes Geschäft um ein digitales Geschäftsmodell erweitern oder als Start-up skalieren möchten: Mit einer klaren Strategie geht das alles wesentlich effizienter, weil dadurch die Zeit des Lernens und der Irrtümer radikal verkürzt wird. Wer hier mutig genug ist, über den eigenen Schatten zu springen, dem eröffnen sich völlig neue Möglichkeiten.




Beispiel George
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Die Erste Sparkasse in Österreich macht es seit 2016 erfolgreich vor: Den drohenden Einbruch des klassischen Geschäftsmodells vor Augen, gab der Vorstand einem jungen Team von Mitarbeitern den Freiraum, das Geschäftsmodell von morgen zu entwerfen, um nicht noch mehr Kunden an andere Banken und Online-Zahlungsanbieter zu verlieren. Sechs Monate hatten die jungen Leute Zeit. Zwischenreporte waren nicht nötig. Nur das Ergebnis nach einem halben Jahr war wichtig. – Und das schlug ein. Denn heraus kam „George“, das modernste Banking Österreichs.


Bei diesem Projekt knöpfte sich das Team die Dokumentation des Zahlungsverkehrs vor und überführte diese aus der Tristesse des Kontoauszugs in die personalisierte, bunte Online-Version mit zahlreichen Service-Features. Heute nutzen zwei Millionen Österreicher George. Die Erosion ist gestoppt. Der Mut des Vorstandes zahlte sich aus, im wahrsten Sinne des Wortes.


Dass George, diese hochgradig innovative und intelligente Problemlösung, in der Umsetzung den strategischen Gesetzmäßigkeiten des Bambus-Codes folgt, ist die zweite Seite der Medaille. Denn die Erste Sparkasse erarbeitete und löste systematisch alle sieben Elemente.




Wissen to go: So digitalisiert sich eine Bank







Mit George konnte die Erste Sparkasse in Österreich das Digital Banking für die Kunden inhaltlich und optisch digital revolutionieren und hochgradig emotionalisieren. Der Erfolg: deutlich mehr Kunden.


Auf www.sparkasse.at lernen Sie George kennen.





An diesem Beispiel wird deutlich, wie wichtig es ist, einen klaren Plan, also eine Strategie zu haben, wohin die Reise gehen soll. Diese Strategie liefert Antworten auf die wichtigsten Fragen: Wie soll das neue Geschäftsmodell aussehen? Welche Kundengruppen gilt es zu gewinnen? Mit welchem Image will man sich in den Markt hineinbewegen? Welche Umsätze und Gewinne, welches Wachstum soll generiert werden. Sind die Antworten gefunden, dann gilt es die Strategie umzusetzen. – Eine Vorgehensweise, die sich auch bei der digitalen Transformation bestens bewährt.


Viele Unternehmen verfügen bereits über eine Strategie. Sie wissen jedoch weder, wie gut diese tatsächlich ist, noch wie die digitale Transformation darin integriert werden kann. Denn am Beispiel George lässt sich erahnen, dass dieses neue Modell die Bankkultur in seinen Grundfesten verändert hat – der strategische Wandel war immens.


Eine interessante Lösungsalternative hierzu bietet der digitale Strategie-Zwilling, der die aktuelle Unternehmensstrategie virtuell spiegelt und greifbar macht.


Der digitale Strategie-Zwilling


Ein digitaler Zwilling ist das virtuelle Abbild von Dingen aus der realen Welt. Als digitales Ebenbild eines Produktes, der Produktion oder der Performance ermöglicht er Erkenntnisse, die die Effizienz steigern, die Fehlerquote minimieren und die Entwicklungszyklen verkürzen. Das Marktforschungsinstitut Gartner geht davon aus, dass innerhalb von drei bis fünf Jahren Hunderte Millionen Dinge einen digitalen Zwilling haben werden (vgl. Forni 2016).


In der technischen Anwendung und in der Abbildung interner Prozesse ist der digitale Zwilling das Instrument der Zukunft. Doch auch im Strategiebereich gibt es mit dem Strategramm® erstmals einen digitalen Strategie-Zwilling, der die Strategie eines Unternehmens erfasst und abbildet. Dadurch wird das komplexe Räderwerk der Strategie auf einen Blick sichtbar. Zusammenhänge werden deutlich, Stärken und Schwächen zeigen sich sofort. Die versteckten Potenziale offenbaren sich unmittelbar.


In Echtzeit können Ursache-Wirkungs-Verläufe simuliert werden. Dadurch lässt sich jede Strategie punktgenau optimieren: für mehr Effizienz, Durchschlagskraft und Erfolg in der Unternehmensführung. Ein Tool, das die Strategie-Supervision auf den Punkt bringt und weltweit einzigartig ist.


Betrachten Sie Ihre eigene Unternehmensstrategie: Können Sie diese einem Dritten in wenigen Sätzen erklären? Kennen Sie die Achillesferse Ihrer Strategie? Wissen Sie, über welche Stellschrauben Sie die größten Erfolge haben werden? Vermutlich sind diese Fragen nicht leicht zu beantworten. Doch was wäre, wenn Sie eine Art Cockpit hätten, ein Blatt, auf dem Ihre Strategie steht, so dass Sie jederzeit die Zusammenhänge überblicken können?


Genau das leistet das Strategramm. Es spiegelt die wesentlichen Elemente Ihrer Unternehmensstrategie, sowohl inhaltlich als auch in ihrer Güte. So erkennen Sie sofort, wo Sie top sind und wo die ungenutzten Potenziale liegen und vor allem: auf welche Schwerpunkte Sie sich konzentrieren sollten, weil von ihnen der größte Zugewinn zu erwarten ist. Das Strategramm kann in jedem Unternehmen angewendet werden, da es auf dem ganzheitlichen Ansatz des Bambus-Codes basiert und damit systematisch alle Aspekte einer Unternehmensstrategie betrachtet. Auf ub-kalkbrenner.de/strategramm erfahren Sie mehr.
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Abbildung 1: Screenshot eines Strategramms







Der Bambus-Code 4.0


So entwickeln und verbessern Sie Ihre Wachstumsstrategie


Ob Blue-Ocean-Strategie, Business Model Canvas, Lean Startup oder der Klassiker EKS: es gibt einige gute Ansätze und Einzelstrategien. Die einen sind sehr betriebswirtschaftlich ausgelegt, die anderen fokussieren das rasche Tun. Keine von ihnen vereint jedoch unterschiedliche Disziplinen und hat ihre Erfolgswahrscheinlichkeit in der Praxis überprüft.


Der Bambus-Code ist bis heute das einzige Strategieverfahren, das klassische Strategie-Tools genauso beinhaltet wie Elemente der Betriebswirtschaft und der agilen Organisation wie auch des Neuromarketings und der Verhaltensforschung.


Zudem hat der Bambus-Code in der Praxis sehr spektakulär den Nachweis erbracht, dass er funktioniert. Für diesen Nachweis wurde er als einziges Verfahren bislang ausgezeichnet und zwar mit dem renommiertesten Wirtschaftspreis, den es in Deutschland gibt, dem Großen Preis des Mittelstandes.




Wissen to go: Ausgezeichnet
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„Der Bambus-Code ist das einzige Strategieverfahren, das den Nachweis erbracht hat, dass seine Systematik in der Praxis funktioniert.“


Dr. Helfried Schmidt, Vorstand der Oskar-Patzelt-Stiftung; aus der Laudatio anlässlich der Auszeichnung mit dem Großen Preis des Mittelstandes.





Der Bambus-Code besteht aus sieben Elementen, die Sie im Folgenden kennenlernen. Zur Einstimmung erhalten Sie einen Überblick, was sich dahinter verbirgt.


Code 1: Stärken-Scan


Hierbei betrachten Sie die Stärken im Verhalten des Unternehmens. Daraus ergeben sich Rückschlüsse, welche Strategie, welche Kunden und welche Mitarbeiter am besten zum Unternehmen passen und wie sie angesprochen werden wollen.


Code 2: Marktführung


Märkte, Marktsegmente, Zielgruppen, Kernkompetenzen, Alleinstellung – das sind die Stellschrauben, um sich im Markt systematisch Wettbewerbsvorsprünge und Vorteile zu erarbeiten.


Code 3: Aktionsradius


Erfolgreiche Firmen werden von ihren Kunden fast genötigt mehr anzubieten. Doch in welche Richtung soll es gehen? Bauchladen oder spitz bleiben und dennoch skalieren – mit verblüffend klaren Fragen kommen Sie hier rasch auf den Punkt.


Code 4: Wachstumsturbos


Wachstumsturbos sind Slogans, die sich ganzheitlich umsetzen lassen. Sie folgen bestimmten Gesetzmäßigkeiten und sind so geschickt formuliert, dass Sie im Gedächtnis bleiben und Kunden argumentativ anziehen.


Code 5: Guerilla-Wachstumswege


Abseits des Mainstreams gibt es Wege, wie Sie binnen weniger Wochen mit Kunden neu ins Geschäft kommen können. Die meisten der erfolgreichen digitalen Geschäftsmodelle fußen auf Guerilla-Wachstumswegen.


Code 6: Balance Vertrieb – Produkt


Die meisten guten Ideen scheitern am schwachen Verkauf. Doch auch der umgekehrte Fall ist Realität. Wer die Gefahren und Lösungen kennt, ist besser gewappnet und weiß, was er tun muss. Zudem erkennt er die Achillesferse seines Wettbewerbs.


Code 7: Hürden meistern


Zwischen Idee und Wirklichkeit gibt es mitunter eine Kluft. Hier werden die Hürden sehr genau betrachtet, die sich in den Weg stellen, um daraus Lösungen zu entwickeln und sie zu umgehen oder zu überbrücken.


Die Kombination dieser sieben Elemente mit den dazugehörenden Maßnahmen ergibt eine einzigartige, individuelle und unkopierbare Wachstumsstrategie: den Bambus-Code.


Auf der Reise zu Ihrem finalen Bambus-Code lernen Sie viele Beispiele erfolgreicher Unternehmen kennen. Sie treffen Einhörner und Alphatrends an, erfahren mehr über die Gemeinsamkeiten der digitalen Geschäftsmodelle und tauchen am Ende in die Welt des digitalen, automatisierten Verkaufs ein, um einen Blick in die Zukunft zu wagen. Wobei weite Teile davon heute bereits Realität sind.




Code 1: Stärken-Scan


Bei menschlichen Verhaltensweisen liefern die Neurowissenschaften und die Psychologie vertiefte Erkenntnisse, welche Verhaltenstypen es gibt. Aber wie ist das bei Unternehmen? Was ist das Unternehmen für ein Typ? Was hat es für einen Charakter? Ist eine derartige Einschätzung überhaupt möglich? Wäre es nicht auch wünschenswert, das Verhalten von Wettbewerbern vorauszusagen, wenn aus ihren bisherigen Handlungen ein roter Faden erkennbar ist?


Unternehmen lassen sich unterscheiden nach Non-Profit- und Profit-Organisationen, nach börsennotierten Konzernen und mittelständischen Unternehmen, nach inhaber- und fremdgeführten Firmen, nach Mitarbeiteranzahl und internationaler Tätigkeit. Damit werden rund 80 Prozent der quantitativen Eigenschaften erfasst.


Qualitative Eigenschaften lassen sich über Begriffe wie innovativ, rentabel, traditionell, qualitätsorientiert einfangen. Aber sind das nicht nur Äußerlichkeiten? Werden die inneren Antreiber übersehen? Diejenigen, die verantwortlich sind für das, was äußerlich wahrnehmbar ist?


Szenenwechsel


Schulsport. 9. Klasse Gymnasium, Leichtathletik. Die 100 Meter sollen in Bestzeit gelaufen werden, da es Noten gibt. Die Strategie gilt für alle Läufer und gibt vor:




	Barfuß oder mit Spikeschuhen laufen.


	Startblock richtig einstellen, für Links- oder Rechtsfüßler.


	Startblock so einstellen, dass die Winkelhaltung der Füße stimmt.


	Beim Start ganz leicht in das Startsignal hineinstarten.


	Katapultstart.


	Von Anfang an mit Höchstgeschwindigkeit laufen.


	
Mit kräftigen Armbewegungen die Luft schneiden und den Körper vorantreiben.



	Nach der Hälfte der Strecke nochmals schneller werden.


	Auf den letzten zehn Metern alles geben.


	Beim Zieldurchlauf den Oberkörper nach vorne beugen.





Obwohl alle diese Strategie aus dem Effeff beherrschen, läuft der Schnellste 13,3 Sekunden und der Langsamste knapp 18 Sekunden. Über die Beschreibung der Äußerlichkeiten ist relativ einfach erklärbar, dass es nicht zufällig ist, wenn die drahtigen Schüler schnell sind und die übergewichtigen langsamer laufen. Liegt das dann an der Strategie? Ist sie falsch? Teilweise, denn einerseits ist sie richtig, andererseits nützt sie einem Teil der Schüler nicht, um tatsächlich Spitzenresultate zu erzielen.


Die Strategie ist zu techniklastig. Sie geht davon aus, dass sie allen im gleichen Maße helfen wird, und berücksichtigt in keiner Weise, welche Voraussetzungen der individuelle Schüler mitbringt und welche Verhaltensweisen ihn auszeichnen. Der übergewichtige Mitschüler, der 17,8 Sek. läuft, kann vermutlich nicht leicht auf 13 Sekunden heruntertrainiert werden, aber er kann sechs Monate vorher beginnen, die 14,9 Sekundengrenze als Ziel zu fixieren. Ein für ihn sehr hochgestecktes Ziel. Dazu erhält er einen Ernährungs- und einen Trainingsplan mit geringfügigen, sich langsam steigernden Änderungen und zur Begleitung einen Coach.


Am Ende, nach sechs Monaten, läuft er 14,9 Sekunden. Er ist dann immer noch nicht der schnellste Läufer, aber er ist mit Abstand der beste aller übergewichtigen Schüler seines Alters. Den Abstand zu den schnellsten Läufern hat er so verkleinert, dass er das Gefühl hat, dazuzugehören. Zudem wirkt sich das Training positiv auf sein Gewicht aus.


Was hat ihm diesen Erfolg erleichtert? Das Ziel wurde weniger hochgesteckt als für die sportlichsten Schüler. Der Plan, dorthin zu kommen, schien anspruchsvoll, aber realistisch. Er wusste, dass er beobachtet, aber auch begleitet wurde. Und: er arbeitete mit einer individuellen, nur auf ihn abgestimmten Strategie.


Zurück zur Unternehmensrealität


Das gleiche Phänomen können Sie im Wirtschaftsleben beobachten, wenn Sie genau hinsehen. Trotz einer klaren Strategie, die bei einigen Unternehmen hervorragend funktioniert, kommen andere nur mäßig voran. Diese Unternehmen müssen deswegen nicht „übergewichtig“ sein, wie in dem obigen Beispiel dargestellt, sie ticken einfach nur anders. Doch solange Unternehmer das nicht erkennen, zahlen sie entweder viel Lehrgeld, bis sie die richtige Strategie gefunden haben, oder sie treten den Versuch erst gar nicht an, sondern geben sich mit dem zufrieden, was sie haben, und reden sich das Erreichte schön.


Sie können jedoch auch versuchen herauszufinden, nach welchen Gesetzmäßigkeiten ihr Unternehmen funktioniert, um zu erfassen, was ihm guttut. Daraus entwickeln sie dann einen eigenen Weg, um die Strategie zu finden und umzusetzen, die am besten zum Unternehmen passt. Wenn Sie auch diesen Weg einschlagen wollen, dann beginnen Sie bei Ihren eigenen Stärken. Mit dem Stärken-Scan können Sie diese mühelos selbst erkennen.


Die vier großen Stärken


Um das Verhalten und damit die Stärken und Schwächen von Unternehmen zu erkennen, gibt es ein Modell, das sich im Laufe vieler Jahre hervorragend bewährt hat und auf den Verhaltensforscher Dudley Lynch (vgl. 1996) zurückgeht. Daraus lassen sich vier grundsätzlich verschiedene Typen von Menschen ableiten:




	Kontrollierer


	Entdecker


	Verfolger


	Bewahrer





An den folgenden Eigenschaften erkennen Sie diese Typen und damit auch, in welche Richtung Sie selbst tendieren.




Kontrollierer




	Analytisch


	Logisch


	Detailgenau


	Schätzt Fakten


	Verachtet Unqualifiziertes und Unvorbereitetes


	Strukturiert gerne


	Detaillierte, schrittweise Problemlösung


	Kontrolle durch Analyse und Konsequenz


	Geht den Dingen auf den Grund


	Schätzt Qualität und Sicherheit










Entdecker




	Spontan


	Neugierig


	Kreativ


	Konzentriert auf Neues, Außergewöhnliches


	Kleidet sich auffälliger als andere


	Ändert mittendrin die Spielregeln.


	Hält wenig von Traditionen


	Konzept und Perspektiven zählen


	Sucht Einzigartigkeit


	Schätzt Neues und Visionen










Verfolger




	Überrumpelnd


	Fordernd


	Dominant


	Kurzfristige Erfolge zählen


	Ungeduldig bei Details


	Barsche, rechthaberische Kommunikation


	Sucht Herausforderungen und den Vergleich


	Häufig neue Zielsetzungen


	Betont Ziele, Rendite, Erfolg


	Schätzt Effizienz und Wettkampf










Bewahrer




	Integrierend


	Loyalität einfordernd


	Vergangenheitsorientiert


	Lebt Werte und Traditionen


	Gefühlvoll, sentimental


	Bezieht andere mit ein


	Lieber menschliche als digitale Kontakte


	„Richtig oder falsch“-Denken


	Hat viele Bekannte und Freunde


	Schätzt Harmonie und Miteinander








Abbildung 2: Verhaltenseigenschaften bestimmter Typen


Viele Menschen verfügen über mehrere Stärken, doch meist ist eine dominant. Keine ist besser oder schlechter als die anderen, aber sie wirken sich bei der Erfüllung einer Aufgabe wie der Unternehmensführung völlig unterschiedlich aus. Das können Sie selbst mit den folgenden Fragen leicht feststellen:




	Wie wird sich ein stark zur Kontrolle neigender Mensch an der Spitze eines Unternehmens verhalten?


	Was unterscheidet ihn von Kollegen, die stärker das Entdecken oder das Verfolgen in ihrem täglichen Arbeitsablauf leben?


	Wie wird sich ein Unternehmer verhalten, der zum Bewahren tendiert?





Über diese Fragestellungen zum Stärken-Scan lässt sich eine Verbindung zwischen dem Erfolg eines Unternehmens und den zentralen menschlichen Verhaltensweisen seines Lenkers herstellen. Dadurch ergibt sich auch die Chance, die Stellschrauben zu erkennen und zu beschreiben, die zu einem erfolgreichen Miteinander beitragen.


Die Gefühle steuern die Entscheidungen


Die Gehirnforschung der Gegenwart bestätigt die Beobachtungen und Schlussfolgerungen des Stärken-Scans. Sie stellt fest, dass das in den Gehirnregionen befindliche limbische System der Impulsgeber der Gefühle ist und der Mensch immer auf ein bestimmtes Mindestmaß an Gefühlserfüllung hinstrebt.


Mit anderen Worten: Menschen treffen Entscheidungen so, dass ihre Lieblingsgefühle bedient werden. Das vermeintlich Rationale folgt also tatsächlich immer dem Emotionalen. Auch wenn sie noch so gut im Begründen sind, entscheiden sie tatsächlich immer emotional, ob es ihnen bewusst ist oder nicht. Daniel Kahnemann erhielt für den Beweis dieser bahnbrechenden Erkenntnis 2002 den Nobelpreis (vgl. 2014).
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