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Praktische Strategiearbeit

fur KMU

Beim Thema Strategieentwicklung winken kleine und mittlere Unternehmen

ab. Das Tagesgeschaft lasst keine Zeit. Die Praxis aber zeigt, dass strategische

Planung nicht kompliziert und aufwandig sein muss. Eine ,,Unternehmens-
pyramide” als Strategie-Tool bietet Ziel- und Handlungsklarheit.
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nternehmen sind geldhmt, wenn Ziele
Uund Perspektiven nicht eindeutig sind.
Vor allem in Umbruchsphasen wie verander-
ten Marktsituationen, Fiihrungswechseln
oder An- oder Verkdufen von Unternehmens-
teilen ist Strategiearbeit sinnvoll und notwen-
dig. Dann miissen Mitarbeiter und Fithrungs-
krafte an einem Strang ziehen.

In KMU ist der geschiftliche Rahmen kleiner,
stark mit den Personen in der Geschéfts-
leitung verbunden und weniger komplex als
bei den ,ganz Grossen“. Schwierigkeiten der
Ist-Situation kénnen schnell

und deutlich sichtbar gemacht
BUcCHTIPP und notwendige Verdanderun-
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gen relativ einfach eingeleitet
werden. Mit dem geeigneten
Strategietool konnen Arbeits-
ergebnisse gegentiber Mit -
arbeitern, Lieferanten und
Kunden leicht kommuniziert
werden und wirken in der
Regel auf Jahre hinaus rich-
tungsweisend, erfolgssteigernd
und motivierend wie bei der
Firma Ott Hydrometry. Das
Kemptener Unternehmen
produziert und vertreibt welt-
weit Apparate zur Wasser-
messtechnik.

Die Strategiepyramide

Dr. Anton Felder, Geschafts-
fiihrer der Ott Hydrometry,
suchte einen pragmatischen,
strategischen Ansatz, um das
Unternehmen klarer zu profi-

lieren und sich Wettbewerbsvorteile zu ver-
schaffen. Mit dem Modell der Strategiepyra-
mide hat der Mittelstdndler seine Mitarbeiter
motiviert, eine unverwechselbare Identitat
geschaffen und den Umsatz bis heute stetig
gesteigert. Geschaftsflihrer, Eigentiimer der
Firma sowie die Chefs der Bereiche Vertrieb,
EDV, Entwicklung, Qualitédtssicherung, Pro-
duktion, Personal und Controlling entwickel-
ten in einem gemeinsamen Workshop die
Gesamtpyramide, die sich auf den folgenden
Ebenen aufbaute:
¢ Die erste Ebene ist die Basis des Unter-
nehmens, seine Umgebung — von den
Werkzeugen iiber Firmengebaude und Mit-
arbeiter bis hin zur Marktsituation, sowie
Kunden und Mitbewerbern.

¢ Die zweite Ebene beschreibt die Tatig-
keiten. Auch sie wurden fiir die verschie-
denen Unternehmensbereiche im Detail
betrachtet.

¢ Das nichste Niveau betrachtet die Fahig-
keiten. Sie wurden fiir jeden Geschéfts-
bereich zusammengetragen und bewertet.

o Auf der vierten Ebene werden die Ziele
bestimmt. Dabei hatte eine deutliche Um-
satzsteigerung Prioritat. Flr die einzelnen
Unternehmensbereiche wurden eigene
Ziele erarbeitet wie: grofiere Serien, weniger
Produkte und verkiirzte Entwicklungszeiten
oder Ausbau der Vertriebstochter.

¢ Esfolgen die Glaubenssitze. Gemeint sind
alle ausgesprochenen oder heimlichen
positiven und negativen Uberzeugungen
liber das Unternehmen und die Mitarbeiter,
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Vision
Wir setzen
Meilensteine in
der Beobachtung
des weltweiten Wasser-
kreislaufes mit bezahl-
baren Instrumenten

Identitat
Wir sind die erfahrensten,
kontinuierlichsten Spezialisten
weltweit in der Wassermessung

Werte
Kreativitat / Offenheit /
Seriositat / Erfolg / Zuverlassigkeit

Glaubenssitze
Wir sind die Besten / Wir haben die besten, inno-
vativsten Gerate / Beste Qualitat / Wir wollen fur die
Kundenzufriedenheit arbeiten / Wir sind eine tolle
Truppe / Wir schaffen es / Wir haben den besten Chef /
Alle Arbeiten sind wichtig / Zahlen sind wichtig, zeigen,
wo wir stehen / Spitzenleistung macht Spaf3 / Wir senken die
Kosten / Wer anfangs investiert, spart am Ende / Wir glauben an eine
positive Zukunft

Ziele
50 Mio. in 5 Jahren (2003) / Auslastung iibers ganze Jahr / GroBere
Serien / Weniger Produkte / Immer besser als die anderen sein (mind. 2 Schritte) /
Verkirzte Entwicklungszeiten / Kostenbewusste Entwicklung /Kundenzufriedenheit
testen / Verbesserung der Kommunikation an denSchnittstellen /
Rentabilitatssteigerung / Ausbau der Vertriebstochter / -kanéle

Fahigkeiten
Mechanische und elektronische Fahigkeiten in exzellenter Kombination / Weltweite
[bestehende) Vertriebsorganisation / Viele Produkte mit Alleinstellungsmerkmalen / Produkte,
die vordenkend Kundenanforderungen erfillen / Fundiertes hydrologisches Know-how /
Organisation wie GroBunternehmen / Flexibilitat wie Kleinbetrieb

Strategiepyramide am Beispiel der Ott Hydrmetry aus dem deutschen Kempten

die Geschaftsfelder und Umgebung.

Bei Ott lauten sie:

,Wir haben die besten, innovativsten Gerdite.
»Wir haben den besten Chef und sind eine
tolle Truppe.“

»Wir wollen fiir die Kundenzufriedenheit
arbeiten.”

“«

e Auf der sechsten Stufe werden die Unter-
nehmenswerte betrachtet. Dies sind dauer-
hafte positive Einstellungen oder Richt-
linien, wie bei Ott Hydrometry gearbeitet
werden soll: Kreativitéat, Offenheit, Seriosi-
tat, Erfolg und Zuverlassigkeit.

e Um die Identitdt geht es auf der vorletzten
Ebene. Wer sind wir als Unternehmen?
Oder wer wollen wir sein? Hier diirfen
auch ideale Vorstellungen genannt werden,
da sie alle motivieren sollen, in und mit
diesem Betrieb zu arbeiten. Das Kemptener
Unternehmen formulierte fiir sich: Wir
sind weltweit die erfahrensten, kontinuier-
lichsten Spezialisten in der Wassermessung.

¢ Die Vision letztlich ist die tragende und
motivierende Idee, die als Leitgedanke
fungiert und durch das Unternehmen
verwirklicht wird. Bei Ott Hydrometry ist
sie in der Gesamtpyramide in dem Satz

zusammengefasst: ,Wir setzen Meilen-
steine in der Beobachtung des weltweiten
Wasserkreislaufes mit bezahlbaren Instru-
menten.“

Die von unten nach oben fokussierte Struk-
tur bietet eine klare Orientierung und hohe
Flexibilitdt. Sie kann je nach Bereich, Problem-
stellung und Ausgangslage angepasst werden.
Das Strategiemodell der Unternehmens-
pyramide tiberzeugte auch Rolf Lischer,
Geschaftsfiihrer Howag Kabel AG. Er suchte
schon langer ein Konzept, das jeder schnell
versteht, und entschied sich im Sommer
2005 fiir das Modell. In nur knapp zwei
Tagen, einschliefglich Vor- und Nachbereitung,

und Coach. Ihre Firma TopTraining hat fiinfzehn Netzwerkpartner.
Die Trainingsschwerpunkte sind neben Strategieentwicklung fiir KMU,
Verkauf, Fiihrung, Kommunikation, Motivation und Prasentation.

Zu ihrem Kundenkreis gehoren namhafte, international agierende
Unternehmen in Deutschland, Osterreich und der Schweiz.
Manuela Brinkmann ist Autorin mehrerer Erfolgs-Biicher.
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erarbeiteten Rolf Liischer und seinen Kollegen
der erweiterten Geschaftsleitung die fiir das
Unternehmen giiltigen Strategiegrundsétze.
Vision, Identitdt, Werte und Glaubenssitze
wurden fiir das Traditionsunternehmen
fixiert und kommuniziert. ,Die Arbeit geht
nattirlich noch weiter, aber wir haben klare
Ziele gesetzt und eine Mission formuliert,

in welche Richtung es in Zukunft gehen soll*,
resiimiert Rolf Liischer. Nicht nur die Be-
schiftigten haben eine klare Vorstellung,
welche Ziele die Howag AG verfolgt. Auch

die Kunden und Lieferanten profitieren vom
Strategieprozess. Sie finden auf der Home-
page (www.howag.ch), welche Vision die
Howag Kabel AG verfolgt. L 2
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