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Hinweis:


Dieses Buch ist sorgfältig erarbeitet worden. Dennoch erfolgen alle Angaben


ohne Gewähr. Weder Autor noch Verlag können für eventuelle Nachteile


oder Schäden, die aus den im Buch gemachten Hinweisen resultieren, eine


Haftung übernehmen.




Vorwort


Am Beginn meiner Tätigkeit als Redner war eine zentrale Aufgabe für mich, ein Netzwerk aufzubauen mit Menschen, die in ihrem Umfeld Bedarf für Reden in meinem Themengebiet hatten. Ich suchte Kunden und war überzeugt, dass die Welt auf mich wartete. Ich kontaktierte Verbände, Banken, Handelskammern. Führte viele Gespräche. Es waren alle freundlich zu mir, doch Vortrags-Engagements – Fehlanzeige. Zunächst.


Überall wurde mir ein ähnliches Bild geschildert: „Wissen Sie Herr Hartmann, unsere Mitglieder sind hauptsächlich Kleinbetriebe. Die haben wenig Interesse an Vorträgen über Führung.“ Wenn ich dann begeisternd ein wenig mehr über meine Botschaften und Inhalte sprach, wurden doch viele hellhörig. „Ja, Strategie ist ein wesentlicher Bestandteil von wirksamer Führung. Warum sollte ich jemandem folgen, wenn ich nicht weiß, wohin?“, sagte ich gerne. „Machen Sie uns einen Vortrag darüber, wie ich einfach Strategien machen kann als Kleinbetrieb“, hörte ich von meinen Gesprächspartnern immer wieder. Das war die Geburtsstunde der Idee für dieses Buch.


Meine Idee war, auf der Basis meines Strategiewissens, das ich im Laufe meiner langjährigen Tätigkeit als Führungskraft angesammelt hatte, einen einfachen und leicht zu lesenden Ratgeber zu entwickeln. Für die Praxis. Für Nicht-Experten in Sachen Strategie. Er soll Unternehmensgründern, wie auch Lenkern von mittleren und kleinen Unternehmen erlauben, schnell die wesentlichen strategischen Fragen für sich zu beantworten. Sie halten das Ergebnis in der zweiten und überarbeiteten Auflage jetzt in Ihren Händen.


Viele der Fragen in diesem Buch musste ich mir auch selbst stellen. Manche schienen banal, und dennoch fiel mir häufig die Antwort nicht leicht. Einmal niedergeschrieben waren diese Antworten gerade in der Anfangsphase immer wieder ein wertvoller Kompass für meine Entscheidungen.


Am Ende geht es darum, Kräfte zu fokussieren und Entscheidungen bewusst zu treffen, um Ihr Unternehmen erfolgreich auszurichten. Dafür habe ich dieses Buch geschrieben.


Viel Spass beim Lesen und viel Erfolg beim Umsetzen!


Ihr


Bruno Hartmann




I. Zusammenfassung für eilige Leser


Die Entwicklung und das zu-Papier-Bringen einer Strategie lohnen auch für Mittelstand und Kleinunternehmen. Mit überschaubarem Aufwand kann damit ein Werkzeug zur Unternehmenssteuerung erstellt werden, das in vielfältiger Richtung hilfreich ist. Neben der Klärung der eigenen Ziele dient die Strategie als Entscheidungskompass im Tagesgeschäft, zur eigenen Motivation wie auch zur Motivation von Mitarbeitern und Partnern (z.B. Banken). Der eigene Ressourceneinsatz wird transparenter und wirksamer. Die Erfolgswahrscheinlichkeit nimmt zu, da Entscheidungen bewusster getroffen werden und der eingeschlagene Weg regelmäßig hinterfragt wird. In sieben Schritten kommen Sie zu einer tragfähigen Strategie für Ihr Unternehmen.



Schritt 1:


Das Zielfoto oder Leitbild


Zuallererst werden Sie sich darüber klar, was Sie mit Ihrem Unternehmen erreichen wollen und warum Ihnen jemand Geld geben sollte, für das, was Sie anbieten, welchen Wert Sie anbieten wollen und wem. Ein Bild, das zeigt, wo Sie hinwollen, wird Sie motivieren und bei täglichen Entscheidungen leiten.


Schritt 2:


Die Umfeld-Analyse


Der kritische und offene Blick auf das Umfeld, Markt wie Wettbewerber, hilft Trends zu erkennen und Chancen wie Risiken abzuschätzen. Das Erkennen und Nutzen von Trends hilft Ihnen erfolgreich zu sein. Durch den kritischen Blick auf Ihre Konkurrenten erkennen Sie deren Schwächen und können Angriffspunkte festmachen. Sie lernen von deren Stärken und können Risiken rechtzeitig erkennen.



Schritt 3:


Die eigene Positionierung


Durch eine klare Positionierung nehmen Kunden Sie bewusster war. Wofür stehe ich? Sie gewinnen Profil und kommen Ihrem eigenen Entscheidungskompass näher, da Ihnen klar ist, wie der Markt Sie wahrnehmen soll, und was Sie dafür tun müssen. Die Entscheidung, eine Kostenführerstrategie (ich bin der billigste) oder eine Differenzierungsstrategie (ich mache etwas anders) zu verfolgen, hat fundamentale Auswirkungen darauf, wie Sie Ihr Geschäft betreiben wollen. Sie wissen, dass nicht alles gleichzeitig geht, und entscheiden sich bewusst für einige (wenige) Erfolgsfaktoren und Nutzenversprechen, die Sie bedienen wollen.


Schritt 4:


Die Marktsegmentierung


Kundenanforderungen variieren von Gruppe zu Gruppe. Mit einer geeigneten Aufteilung des von Ihnen gewählten Marktes in kleinere Teile werden diese in sich gleichförmiger, homogener und deren Verhalten wird verständlicher. Was bedeutet kurze Lieferzeiten für dieses Marktsegment? Was bedeutet Qualität für dieses Marktsegment? Durch gezielte Ausrichtung Ihrer Aktivitäten auf die von Ihnen ermittelten Erfolgsfaktoren aus Kundensicht fokussieren Sie Ihre Energie und Aktivitäten auf die Dinge, die Erfolg bringen.


Schritt 5:


Der Entwurf des Geschäftsmodells


Schritt für Schritt beantworten Sie die noch offenen wichtigen Fragen für Ihr Geschäft und fügen diese wie Bausteine zu einem Gesamtgebäude zusammen. Kundensegmente, Kundenbeziehung und Kanäle zum Markt werden ebenso hinterfragt und geklärt wie Wertangebote, Schlüsselaktivitäten, Schlüssel-Partnerschaften, Einnahmequellen und die Kostenstruktur. Sie betrachten Ihr Unternehmen einmal rundum und wissen, was Sie tun. Sie entscheiden, was Sie nicht tun oder anbieten und es ist Ihnen klar warum. Die Darstellung als Schaubild hilft Ihnen Ihr eigenes Geschäft besser zu verstehen, aber auch, dieses an Mitarbeiter und Partner leichter zu vermitteln.



Schritt 6:


Der Abgleich Ziele-Umfeld-Geschäftsmodell


Mit der Beschreibung Ihres Geschäfts, dem Geschäftsmodell, in Händen treten Sie einen Schritt zurück und überprüfen Sie, ob und wie dieses Modell tatsächlich zu dem Zielfoto, dem Umfeld und den ausgewählten Marktsegmenten passt. Systematisch suchen Sie Ihre eigenen Stärken und Schwächen als Unternehmen, sowie die Chancen und Risiken, die außerhalb Ihrer Firma auf Sie warten. Auf der Basis dieser „SWOT“-Analyse entwickeln Sie strategische Maßnahmen, um Chancen zu nutzen und Risiken zu reduzieren. Auch ein Notfallplan und die Nachfolgeregelung sind auf Ihrem Radar der Maßnahmen.


Schritt 7:


Das Festlegen und Umsetzen der strategischen Maßnahmen


Jetzt wird es ernst mit der Strategie. Sie legen fest, was Sie tun werden im Rahmen der begrenzt verfügbaren Ressourcen. Sie nehmen sich konkrete Ziele und Maßnahmen vor und entscheiden, mit welchen Kennzahlen sie den Ergebnisfortschritt am besten nachverfolgen können. Klar ist, dass wenige kritische Unternehmenskennzahlen von Ihnen regelmäßig überprüft werden, um Notwendigkeiten zum Gegensteuern zu entdecken. Sie fassen die wichtigsten Punkte Ihrer Strategie in einem Dokument zusammen. Einmal im Jahr nehmen Sie sich zukünftig ein wenig Zeit und nehmen Ihren Kopf hoch, um die Veränderungen im Umfeld und bei den Wettbewerbern zu erkennen und Ihre eigene Strategie gegebenenfalls anzupassen. Ihre Strategie wird zum lebenden Dokument.




II. Wozu eine Strategie?


Stellen Sie sich vor, Asterix und Obelix stehen mit ihren Leuten auf einer Anhöhe und blicken auf eine römische Kohorte im Tal. „Was machen wir?“ fragt Obelix. Und Asterix erwidert: „Wir rennen runter und machen alle platt!“ Und dann geht die Keilerei los. Sie fragen sich, was dieser kleine Wortwechsel mit Strategie zu tun hat?


Mit dem einfachen Satz „Wir rennen runter und machen alle platt!“ weiß jeder, was passieren soll und wird. Jeder der Leute im Schlepptau der beiden Gallier kann sich, bereits bevor es losgeht, vorstellen, wie die Römer nach der Keilerei platt herumliegen. Obelix sammelt die Helme ein. Ist cool das Bild, jeder will da mitmachen und Teil dieser Keilerei sein. Jeder hat einen Leitfaden für eigene Entscheidungen. Nein, jetzt nicht essen. Nein, jetzt nicht Blumen pflücken. Nein, jetzt nicht Harfe spielen. Sondern rennen und dann kloppen. Römer kloppen. Jeder weiß, dass er dazu seine Keule mitnehmen muss. Das braucht niemand zu befehlen. Jeder weiß, worauf er seine Kräfte konzentriert, nämlich auf die armen, lateinisch sprechenden Menschen in Blechkostümen. Und jeder freut sich aufs Feiern, wenn das Ziel erreicht ist, sprich die Römer verbeult herumliegen. Nochmals die Frage, was hat das jetzt mit Strategie zu tun?
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