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The Winner takes it all
von Sebastian Theopold

Jeder von |Ihnen kennt Neil Armstrong — den Mann, der
im Sommer 1969 als erster Mensch den Mond betrat.
Ebenso verhalt es sich mit Sir Edmund Hillary, dem im
Jahre 1953 in Begleitung seines Sherpas Tenzing
Norgay die Erstbesteigung des Mount Everests, des
héchsten Bergs der Welt, gelang.

Kaum jemand jedoch kann etwas mit den Namen Edwin
Aldrin oder Ernst Schmied anfangen. Beiden gelang das
Gleiche wie Armstrong und Hillary — mit dem kleinen
Unterschied, dass sie nicht die Ersten waren. GemaR
dem Motto "The Winner takes it all" neigen wir dazu, all
unsere Aufmerksamkeit dem Gewinner zukommen zu
lassen. Diese Beobachtung trifft auch fir Unternehmen
und das Kaufverhalten zu.

Wahrend eine breite Masse von mittelstdndischen Unternehmen irgendwo zwischen
Rang 5 und 25 im eigenen Segment rangiert und sich mit Minimalrenditen von maximal
2 Prozent zufrieden geben muss, gibt es in jeder Branche, und jeder Nische einen, der
herausragt. Einen, der dominiert, der die meisten Kunden an sich zieht. Was aber
unterscheidet diese Unternehmen von lhren Mitbewerbern? In meiner engen
Zusammenarbeit mit Marktfihrern ist mir aufgefallen, dass diese Unternehmen ganz
bewusst neue Wege einschlagen, tradierte Verhaltensmuster aufbrechen und ihr
Geschaftsmodell darauf ausrichten.

Auflerdem steht dahinter immer eine herausragende Persodnlichkeit. Eine
Unternehmerpersonlichkeit, die mit Weitblick agiert und ein sensibles Gesplr fir
zukiinftige Entwicklungen hat. Sie splrt den nahenden Kalteeinbruch bereits dann,
wenn sich die anderen noch in der Sonne braunen. AuRerdem gelingt es ihr, ihre
Erkenntnisse in die Praxis umzusetzen und die eigenen Mitarbeiter hinter sich zu
bringen.

Bei vielen Unternehmern ist diese Fahigkeit angeboren. Bei anderen sind
Krisensituation der Ausléser, denn Not macht bekanntlich erfinderisch. Es gibt sie
also, die richtigen Regelbrecher, jene Unternehmer die beispielsweise eine
herkdmmliche Duschbrause zum Regentdnzer werden lassen (hansgrohe), einen
Discounter flir Tiernahrung schaffen (Fressnapf) oder den Zweitmarkt fir Software
kreieren (usedsoft).

Die Erfahrung meiner Munich Strategy Group in der Zusammenarbeit mit Regelbrechern

http://enable ftd.de/inside-mittelstand/2008/03/12/the-winner-takes-..

enable PORTAL FUR UNTERNEHMER

14.05.2008 15:19 Uhr



Inside Mittelstand » The Winner takes it all http://enable ftd.de/inside-mittelstand/2008/03/12/the-winner-takes-..

zeigt, dass sie sich im Wesentlichen auf fiinf Erfolgsfaktoren konzentrieren:-

B sie sind mutig und Uberlegen, wie sie die Spielregeln in ihrem Markt verandern
kénnen

B sie suchen den Unterschied, um sich von den Wettbewerbern abzuheben
B sie bleiben ihren Kernkompetenzen treu und wildern nicht in fremden Revieren
B sie beobachten die Trends im Umfeld sehr genau

B sie verfolgen immer ein klar definiertes strategisches Ziel, auch wenn dieses nach
auBen nicht immer sofort erkennbar ist

Wie auch immer lhre Branche ticken mag — es liegt an lhnen, die Zukunft aktiv zu
gestalten und nicht nur auf sich zukommen zu lassen. Denn zu jeder mdglichen
Zukunft gibt es eine realisierbare Alternative. Wenn man davon Uberzeugt ist und sich
aktiv dafiir entscheidet. Dies gilt auch fir die Zukunft von Unternehmen — diese wird in
der Strategie festgelegt.
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