LEADERSHIP

So schatfen Sie den Wachstumssprung!

Viele KMUs bewegen sich in Wachstumsraten von wenigen Prozent pro Jahr. Das

reicht heute immer weniger, um sich auch dauerhaft im steigenden Wettbewerb zu
behaupten. Der Artikel erkldirt, warum Sie vielleicht einen Wachstumssprung brau-
chen und wie Sie das schaffen kénnen.

VON VOLKMAR VOLZKE*

Wihrend ich diesen Artikel schreibe,
befinden wir uns weltweit in einer noch
nie da gewesenen Situation: Die globale
Pandemie schafft Unsicherheiten an al-
len Enden, nicht nur fiir die Unterneh-
men. Auch wenn diese Bedrohung mo-
mentan tiberwiltigend zu sein scheint,
so ist sie lingst nicht die einzige. Die
Business-Welt wird zunehmend volati-
ler und in vielen Bereichen wettbe-
werbsintensiver.

Interessant ist deshalb die Fra-
ge: Wer leidet in solchen Situationen
und wer profitiert? Generell kann man
sicher sagen, dass diejenigen Unterneh-
men, die es gewohnt sind, auch in ruhi-
gen Zeiten ihre Potenziale voll auszu-
schopfen und ambitionierte Ziele zu
verfolgen, in schwierigen Zeiten besser
tiber die Runden kommen: man ist ein-
fach beweglicher und kann schneller
wieder auf Wachstum schalten.

Auf Wachstum schalten. Und um ge-
nau dies geht es hier: die meisten KMU
richten sich stark in der Komfortzone
ihrer angestammten Mérkte ein, so dass
plétzliche oder auch schleichende An-
derungen in diesen Nischen recht
schnell lebensbedrohlich werden. Wer
es gewohnt ist, jihrlich um 10 oder
20 Prozent zu wachsen, kann leichter
einen Riickgang dieser Rate verkraften
als ein Unternehmen mit zwei Prozent
Wachstum: Es gibt einfach mehr Spiel-
raum.

Neben diesen gibt es noch wei-
tere Bedrohungen aus geringen Wachs-
tumsraten:
> Die besetzte Nische wird durch zu-

nehmende Konkurrenten auch aus
ganz anderen Marktbereichen immer
enger mit der Gefahr, mehr und mehr
aus dem Markt gedringt zu werden.

22 | ORGANISATOR | 11-12/20

> Starke Spezialisierung und der Fokus
auf sehr individuelle Losungen (ein
hiufiger Wettbewerbsvorteil beson-
ders in Schweizer KMU) ist kostenin-
tensiv und schwer zu skalieren.

> Hochste Qualitit reicht immer weni-
ger aus, um sich vom Wettbewerb zu
differenzieren und Premium-Preise
zu verlangen.

> Durch geringes Wachstum hat man
weniger Mittel, um in innovative
Produkte zu investieren.

> Wachstumsschwache Unternehmen
sind fiir ambitionierte Talente weni-
ger attraktivam Arbeitsmarkt.

> Die Abhéngigkeit von relativ weni-
gen Kunden - oft tiber viele Jahre —
ist und bleibt grosser, wenn man
kaum wichst.

Eher gesagt als getan? Die Losung fiir
diese Probleme und Bedrohungen ist
zwar einfach zu verstehen, aber nicht
einfach umzusetzen: Das Umschalten
auf deutlich h6here Wachstumsraten.

Das hat nicht nur den Vorteil,
dass man sich besser gegen die genann-
ten Bedrohungen schiitzt, sondern
auch, dass wachstumsstarke Unterneh-
men grossere Entscheidungsspielriu-
me ermoglichen. In einem dynami-
schen Unternehmen bestehen meist
deutlich mehr Moglichkeiten, die Zu-
kunft zu gestalten, als in einem Umfeld,
Wo man quasi stagniert.

Die gute Nachricht ist, dass die
Erfolgsfaktoren fiir starkes Wachstum
zunichst einmal gar nicht so sehr die
Investitionen sind, sondern andere Pa-
rameter eine viel grossere Rolle spielen.

Die Erfolgsfaktoren fiir den Wachs-
tumssprung. Hier sind die aus meiner
Erfahrung wichtigsten Erfolgsfaktoren
fiir einen Wachstumssprung, die haufig
zu wenig beachtet werden:

> Mindset. Wachstumsprogramme
fithren oft allein deshalb nicht zum
Erfolg, weil die Mannschaft das Spie-
len auf «<Halten» verinnerlicht hat,
anstatt auf Wachstum zu setzen. Fiir
Personen, die jahrelang auf 3 Prozent
Wachstum programmiert sind, klin-
gen 30% zunichst einmal unerhort
und nicht machbar. Das Thermostat
der Wohlfiihltemperatur ist also auf
einen anderen als den notwenigen
Wert eingestellt. Es kann zu Beginn
eines Programmes zum Wachstums-
sprung gar nicht genug auf die Denk-
weisen der Leute und deren Ande-
rung eingegangen werden.

> Leadership. Fiir eine grundsitzliche
Anderung der Strategie {und darum
geht es beim Wachstumssprung)
braucht es starke Fiihrung, die sich
durch klare Uberzeugung, Konse-
quenz im Handeln, Umsetzungsstér-
ke und Zielfokus auszeichnet. Gar
nicht selten muss man fiir einen
Wachstumssprung zu Beginn einige
Anpassungen im Leadership Team
vornehmen. Einfach? Nein. Notwe-
nig? Meist.

> Vision. Eine klare und anspruchsvol-
le Vision und das dazugehorige War-
um sind absolut essentiell fiir den
Erfolg stirkeren Wachstums. War-
um? Wir brauchen Orientierung
wihrend der Reise fiir unsere Ent-
scheidungen und den besten Weg
nach Riickschligen. Ohne eine klare
und immer wieder kommunizierte
Vision geht oft zu schnell die Luft
aus, wenn es schwierig wird (und das
wird es).

> Momentum. Das Einleiten eines
Wachstumssprungs muss nach der
Entscheidung ziigig gehen. Sonst lei-
det die Glaubwiirdigkeit. Das ist
dhnlich wie beim Streben nach mehr
personlicher Fitness: Wenn Sie nach
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Langsames Wachstum hat zwar durchaus Vorteile, aber wer als Unternehmen auf starkes Wachstum setzt, schafft sich grossere
Entscheidungsspielraume.

dem Beschluss nicht ziigig mit den
ersten Aktionen starten, wird daraus
wahrscheinlich nichts.

> Innovation neu gedacht. Fiir einen

v

Wachstumssprung muss das Ver-
standnis von Innovation weit tiber
Produkte hinausgehen. Typische Be-
reiche fiir Innovationen mit gewalti-
ger Hebelwirkung (und die brauchen
wir) sind neue Geschiftsmodelle, die
Positionierung am Markt, die Kultur,
der Umgang mit Kunden und vieles
mehr. Alle starken Wachstumsschii-
be von Unternehmen wurden mit
der oft radikalen Innovation von Ge-
schiftsmodellen erreicht. Das geht
fur prinzipiell jedes Unternehmen.
Imperfektion. Ein Wachstums-
sprung wird nicht mit dem An-
spruch auf Perfektion gelingen. Im
Gegenteil: die schnelle Idee, die so-
fort am Markt getestet werden kann,
gewinnt fast immer vor der fast per-
fekten Losung, die viel spiter
kommt. Das Zulassen nicht perfekter
Losungen stellt aus meiner Erfah-
rung eine gewaltige Denkbarriere in
vielen technisch geprigten Unter-
nehmen dar. Dazu braucht es Arbeit
am Mindset, sieche Punkt 1.

> Marketing- und Sales-Power. Fir
deutlich stiarkeres Wachstum als bis-
her brauchen wir in den meisten Fil-
len deutlich stirkeres Marketing und
professionellen Sales. In zu vielen
KMU sind die Verkaufer eher ein ver-
lingerter Arm der Entwickler. Mar-
keting fiir starkes Wachstum hat vor
allem die Aufgabe, die Botschaft kon-
sequent am Markt zu positionieren.
Der Verkauf muss die Ideen und Lo-
sungen beharrlich bei potenziellen
Kunden anbringen, egal ob person-
lich oder online.

Je konsequenter Sie an jedem
der sieben Erfolgsfaktoren arbeiten,
desto besser wird ein Wachstums-
sprung gelingen.

Drei Schritte fiir einen erfolgreichen
Start. Wenn Sie einen solchen in Erwa-
gung ziehen, empfehle ich fiir den Start
die folgenden drei Schritte:

1. Stellen Sie ein Team aus «wachs-
tumshungrigen» Mitgliedern Thres
Unternehmens zusammen. Es fin-
den sich fast immer 6-10 solcher
Leute in allen moglichen Bereichen.

2. Geben Sie diesem Team den Auf-
trag, gemeinsam mit dem Leader-

ship Team eine starke Vision fir
deutlich hoheres Wachstum zu ent-
wickeln. Das ist meist ein sehr an-
spruchsvolles Unterfangen, weil es
das Hinterfragen des Mindset mit
einschliesst.

3. Entwickeln Sie Varianten fiir inno-
vative Geschiftsmodelle, die neue
Zielmirkte ansprechen. Dabei lohnt
es sich, auch in branchenfremde
Unternehmen zu schauen.

Nattirlich empfiehlt sich fiir die-
se Schritte die Orchestrierung durch ei-
nen Experten zu diesen Themen. Der
wichtigste erste Schritt ist aber, dass Sie
selber die Entscheidung fiir den Wachs-
tumssprung treffen.

*
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