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Den Wandel wagen mit Chan_ge Management
- Warnsignale des Marktes verstehen und umsetzen! -

Die Welt verandert sich. Finanzkrise und Klimawandel fordern ihre Opfer. In den
Unternehmen heil3t es jetzt umdenken. Andere Voraussetzungen zwingen betriebli-
ches Management zum Wandel. Wer glaubt, die Veranderung von oben verordnen,
organisieren und verwalten zu koénnen, wird gar nicht erst aus den Startléchern
kommen. Die echte Veranderung beginnt immer bei einem selbst - beim eigenen,
personlichen Engagement.

Was ist los? Das renommierte Kieler Institut fur Weltwirtschaft hat im Dezember
seine aktuellen Konjunkturberichte veréffentlicht. Die Prognosen fir die Industrielan-
der, Deutschland und die ganze Welt sind dramatisch. Deutschland wird demnach
den schwersten Konjunktureinbruch seit 1974 erleben. Das Bruttoinlandsprodukt fur
2009 wurde von + 0,2 % auf - 2,7 % zurlckgestuft. Vor allem die Exporte gehen kraf-
tig zuriick, da die Rezession fast alle Industrie- und Schwellenlander betrifft. Eine
Uberraschung halten die privaten Konsumausgaben bereit. Aufgrund des drastischen
Ruckgangs der Inflation und niedrigerer Treibstoffpreise werden die Blrger real ge-
sehen wieder mehr in der Tasche haben. Die Beschéftigung sieht dagegen etwas
schlechter aus. Die Aussichten zeigen also deutlich nach unten.

Weltkonjunktur auf Talfahrt. Das wahre Ausmalf3 der Auswirkungen der Finanzkrise
auf die Unternehmen wird sich zwar erst zeigen; die indirekten Folgen aber spurt die
exportorientierte Wirtschaft vor allem im Bereich der Investitionsgiter schon deutlich:
Die Weltkonjunktur hat gelitten. Ein schwerer Einbruch von + 3,6 % auf + 0,4 % wird
erwartet. Inshesondere der Rickgang der Konjunktur in den Industrielandern von +
1,0 % auf - 1,8 % fallt dabei ins Gewicht. China wird dagegen nach + 9,6 % in 2008
noch mit + 5,8 % in 2009 wachsen, genau wie Indien mit + 4,7 %. Dieser Bericht des
Kieler Instituts fir Weltwirtschaft kurz vor Jahreswechsel ist bitter - jede Menge
schlechte Botschaften! Die Auswirkungen der Finanzkrise sind offensichtlich weit
starker als ursprunglich erwartet. Doch es gibt auch in der schlimmsten Krise immer
einen kleinen Hoffnungsschimmer: 2010 soll das Weltwirtschaftswachstum wieder
auf + 1,9 % ansteigen und auch den Industrielandern wird wieder ein Wachstum von
0,6 % vorausgesagt.

Wie grin ist die Zukunft? Wachstum trotz Krise gibt es auch woanders. Die USA
haben Deutschland tberrundet: In keinem anderen Land drehen sich mehr Windra-
der und produzieren Strom als in den Vereinigten Staaten. Denn die Getreidestaaten
South Dakota, Kansas oder Wyoming gelten als das »Saudi-Arabien des Windes«.
Aufgrund der Finanzkrise kommen die Energiekonzerne zwar derzeit schwerer an
Baukredite, was das Wachstum in diesem Jahr deutlich bremsen wird. Doch weiterer
Ruckenwind deutet sich seit der Wahl von Barack Obama zum US-Prasidenten an.
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Change we need! Kaum ein Tag vergeht, an dem Obama nicht aufs Neue versi-
chert, dass er das Land in eine »grine Wirtschaft« verwandeln will. Wenn er am 20.
Januar sein Amt antritt, soll schon bald ein Konjunkturprogramm bis zu 2,5 Millionen
neue Jobs schaffen - auch und vor allem in der Wind- und Solarbranche. Der neu be-
rufene Energieminister, Nobelpreistrager und Klimaschitzer Chu unterstitzt den
Prasidenten Seite an Seite in Sachen Klimaschutz.

Marktmacht durch Partnerschaft.  Freie Marktwirtschaft ist wieder zum Wettkampf-
platz geworden - durch Leistung und Zukunftsorientierung werden die Range verteilt
und die Chancen fur Ubermorgen zugesprochen. Die Welt wird zur vielstimmigen
Arena: die Global Player wetteifern um eine neue Qualitat der Bindnisse mit Markt-
partnern und Kunden. Produkte und Dienstleistungen finden sich, im Markt allein
gelassen, nicht mehr ohne Hilfe zurecht. Sie brauchen Menschen. Die Allensbacher
Computer- und Technikanalyse 2008 hat ergeben, dass 17 Millionen Konsumenten
in Deutschland sich vor dem Kauf eines Produktes in Diskussionsforen im Netz in-
formieren und Verbraucherbewertungen bericksichtigen. Digitale Mundpropaganda
im Web 2.0 beeinflusst mehr und mehr die Kaufentscheidung. Frihzeitige persoénli-
che Beziehungen zu den relevanten Stimmen im Internet, moglicherweise im Stadi-
um der Produktentwicklung, Teilnahme an Diskussionsforen - Marketing 2.0 ist da.
Unternehmen, die sich heute fir den Dialog im Internet schulen, haben kiinftig Vor-
teile. Die strategische Allianz mit dem Kunden entwickelt sich zum alles entschei-
denden Erfolgsfaktor der Zukunft.

Beziehungsmanagement. Bei weitgehend austauschbaren Produkten, zunehmen-
dem Verdrangungswettbewerb und stetigem Wandel bleibt die Beziehung zum Kun-
den die einzig verlassliche GroR3e. Investitionen in die Kundenbindung, Customer
Relationship Management (CRM), werfen hohere Renditen ab, als viele andere Ver-
triebsmalRnahmen. Personliche Kontakte zu haben, Fachfreundschaften zu Kunden
und Multiplikatoren aufzubauen und zu pflegen, ist das, was wir heute im Vertrieb
vom Beziehungsmanager erwarten.

"Die marktorientierte
und flexible
Organisation"
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Der Wettbewerb der Zukunft wird im direkten Kundenk  ontakt entschieden. Der
Kunde sucht Orientierung und Hilfen, die richtige Kaufentscheidung zu treffen. Der
Vertriebsmitarbeiter als »Beziehungsmanager« ist also der entscheidende Erfolgs-
faktor fir den Aufbau und die Pflege von Kundenbeziehungen.

Wer Marktfihrung will, muss vom Markt aus fuhren. Wer vom Markt aus managt,
hat eine andere Prioritatenliste der unternehmerischen Entscheidungen als der klas-
sische Manager von Grol3organisationen, appelliert Frau Professor Dr. Gertrud Holler
als Buchautorin. Vom Markt aus gefuhrte Unternehmen sind flexibler in der Wahr-
nehmung neuer Kundenbedurfnisse und Wettbewerber. Entscheidend wird sein, den
Dialog mit dem Kunden mehr und mehr in den Dienst des Beziehungsaufbaus (s.
Abb. 2) zu stellen. Die Bedeutung der »Soft-Facts«, die fur eine hohe Beziehungs-
qualitat verantwortlich sind, ist das wichtigste Kriterium. Hierzu zahlen Vertrauen,
Sympathie, Anerkennung und das Geflhl, es mit einem kompetenten Partner zu tun
zu haben. Der Psychologe Daniel Goleman spricht von einer neu entdeckten »Emo-
tionalen Intelligenz«. Der Zwiespalt zwischen Herz und Verstand, zwischen Emotio-
nalitat und Rationalitat, hat seine Prifung bestanden. Zum Erfolg gehdrt somit mehr
als ein hoher 1Q. Wer klug mit seinen Gefiihlen umgeht, bringt es im Leben weiter.

Die Hohe Schule der Marktkommunikation:

Verkaufen als Kommunikationsleistung ist:
geglickter Verstandigungsprozess mit Zukunft

Nicht Kunden -Management,
sondern Beziehungs -Management

W

Bei jedem Kunden steht das ganze Unternehmen auf dem Prifstand

Abb. 2

Wettbewerbsvorteile entstehen im Team mit dem Kunde n. Den Wandel beherr-
schen - nicht den Fluss schieben, sondern das Kanu steuern. Wie wir das bewalti-
gen, das wollen Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter sowie Kunden - und die kritische
Offentlichkeit - von uns wissen. Vorschlag fiir einen solchen »Spielplan fiir Spitzen-
reiter« und einen wirksamen »Unternehmenswandel«:
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Spielplan fur S pitzenreiter

Welcome Change! - Setzen Sie sich an die Spitze des Wandels.

Delegieren Sie Erfolgskompetenz! - Lassen Sie dort handeln, wo
man am meisten davon versteht.

Formulieren Sie eine klare Vision und Strategie! - Und kommunizie-
ren Sie beide.

Behalten Sie das Ziel fest im Auge! - Sichern Sie Identitat.

Keep the business simple! - Reduzieren Sie taglich Komplexitat.
Streben Sie nach dem Unmdglichen! - Inspirieren Sie lhre Leute

durch magische Grofen.

Gewinnen Sie immer die Besten! - Mittelmal3 taugt fiir gutes, First
Class fur gutes und schlechtes Wetter.

Entwickeln Sie ein Gespir fir Herausforderungen! - Challenging:
Ihr Klima fir den Unternehmensalltag.

Kommunizieren Sie mehr! - Overcommunication: Achten Sie Unklar-
heit und Misstrauen.

Halten Sie die zentrale Mannschaft klein! - Der sichtbare Manager
verkdrpert das Prinzip Verantwortung.

Abb. 3

Die gemeinsame Verpflichtung auf den Markterfolg wird in Krisenzeiten neu belebt.
Kampferische Manager werden zu charismatischen Vorbildern fur eine Mitarbeiter-
schaft, die plétzlich viel homogener wirkt als in Zeiten groR3er Dauererfolge. Synergie
wird mit dem Kunden gemeinsam erwirtschaftet, und zwar nicht durch Niveauverlust
wie Massenfertigung, sondern durch Niveaugewinn im Team mit dem qualitatsorien-
tierten Kunden.

Change Management ist also nicht, wie viele behaupten, ein neues Crash- und
Stress-Programm auf Kosten der Menschen im Markt. Im Gegenteil: Wer jetzt Orga-
nisationen unter Stress setzt, statt die Wettkampflust der Mitarbeiterinnen und Mitar-
beiter sowie die Leistungsfahigkeit des Teams mit dem Kunden zu wecken, der wird
den Quantensprung verfehlen.

Zustandsbild und Perspektiven . Es gibt wenig Anzeichen, dass wir wieder auf ru-
higere Zeiten zugehen. Keine Aussicht also, dass das Thema »Veranderung« und
die Herausforderung, diesen »Wandel« zu gestalten, in ihrer Bedeutung abnehmen
werden. Ganz im Gegenteil! Wenn wir die Signale des Marktes als Ausldser fur Ver-
anderungen richtig deuten, stehen wir wahrscheinlich vor einer Umbruchsituation, die
alles Bisherige in den Schatten stellt. Die Entwicklungen beschleunigen sich, werden
noch turbulenter, radikaler, globaler. Wir leben in einer Zeit des Ubergangs. Die Krise
ist da: Klimawandel, Bankenkollaps, Wirtschaftskrise, Rezession. Doch jede Krise
birgt auch immer eine Chance fir den, der die Zeichen der Zukunft erkennt und um-
zusetzen weil3, um die Erfolgsgeschichte »Mensch« weiter schreiben zu kénnen.
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Eine bessere Globalisierung ist mdglich , sagt Professor Dr. Franz Josef Rader-
macher, Prasident des Bundesverbandes fir Wirtschaftsférderung und Auf3enwirt-
schaft und Leiter des Forschungsinstitutes fur Anwendungsorientierte Wissensverar-
beitung an der Universitat in Ulm. Die Globalisierung wird angetrieben durch techni-
sche Innovationen, vor allem aus den Bereichen Information und Kommunikation
sowie Verkehrstechnik und Logistik und damit korrespondierenden Liberalisierungen
der Okonomie. Hinzu kommen die immer problematischeren Regulierungen im Be-
reich des Weltfinanzsystems, wie etwa bei Basel Il, den aktuellen Vorschriften zu
Kreditvergaben von Banken in Abhéangigkeit von einer Bonitatseinschatzung der Kre-
ditnehmer.

Technik ist eine Chance. Fortschrittliche Technik tragt dazu bei, mit weniger Natur-
verbrauch mehr Produkte und Dienstleistungen zu generieren. Dann gibt es potenzi-
ell mehr Wohlstand fur alle. Das ist eine wichtige Voraussetzung fur eine friedliche
zukunftige Entwicklung auf dem Globus.

Zukunft braucht Werte. Eine schwierige Aufgabe. Aber die Welt braucht endlich ei-
nen vernunftigen Gesellschaftsvertrag, einen Weltvertrag und damit die Basis fur ei-
ne Weltinnenpolitik. Viel Zeit bleibt nicht mehr, um diesen wichtigen Schritt zu tun.
Deshalb gilt es zu handeln - und zwar sofort!

Bernd Brettschneider stitzt sich in seiner engen Unternehmensbegleitung und seinen ge-
zielten Intervall-Trainings auf vier wesentliche S&ulen: Kundenorientierung als Strategie,
Gemeinsamkeit im Bewusstsein, Personlichkeits- und Teamentwicklung sowie Mitwirkungs-
I6sungen mit dem Blick fiirs Ganze.

Ihr Ansprechpartner als Berater, Coach und Trainer:

Dipl.-Ing. Bernd Brettschneider
BCT Brettschneider Consulting & Training
Bornstrafie 19
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