


NINDEN

MATT & PARTNER ist seit 1978 Partner der Industrie, Wirtschaft und
der 6ffentlichen Hand in Italien/Siidtirol, Deutschland, Osterreich und
der Schweiz.

Seit nunmehr 30 Jahren entwickeln wir gemeinsam mit unseren
Kunden kreative und innovative Losungen, die ihnen spiirbare Wett-
bewerbsvorteile verschaffen und das Unternehmensergebnis nachhal-
tig verbessern. Unser Beratungsansatz basiert auf maBgeschneiderten
Konzepten, die wir in sichtbare Verdnderung umsetzen. Das schétzen
unsere Kunden — und deshalb vertrauen die meisten von lhnen schon
seit vielen Jahren auf unsere Leistungen.

MATT & PARTNER bietet eine einzigartige Kombination einerseits aus
Strategie-, Innovations- und Organisationsberatung und andererseits
aus Technologie- und Logistikplanung an.

Die Verbindung von betriebswirtschaftlicher und technischer Kom-
petenz birgt fiir Unternehmen vielerlei Vorteile. Unser interdisziplindres
Beratungsteam aus erfahrenen Betriebswirten, Wirtschaftsingenieuren
und Ingenieuren deckt alle Unternehmensfunktionen ab, von der Stra-
tegiefindung uber Innovationsmanagement, Prozessoptimierung und
Organisationsentwicklung bis hin zur Projektierung produktiver Logis-
tik- und Produktionssysteme.

Dabei legen wir groBten Wert auf unsere Mitwirkung bei der Um-
setzung der von uns vorgeschlagenen VerdnderungsmaBnahmen. Dies
bedeutet eine besondere Herausforderung und Verantwortung fiir den
Berater und zugleich den groBten Nutzen flir den Auftraggeber.

Erfolgreich Beraten heiBt: Arbeiten mit Menschen. Eine wichtige Vo-
raussetzung fiir den Realisierungserfolg ist die friihzeitige Einbindung
der Fiihrungs- und Fachkrafte des Klienten in unser Beratungsteam. Ne-
ben hochster fachlicher Professionalitat sind daher soziale Kompetenz
und Praxiserfahrung die zentralen Anforderungen, die wir an uns und
unsere Mitarbeiter stellen. Sie sind der Schliissel zum Erfolg.

WACHSTUM ALS BASIS FUR LANGFRISTIGEN ERFOLG

Die meisten Unternehmenslenker werden zustimmen, dass Wachstum
die zentrale Voraussetzung fiir den langfristigen Erfolg im Wettbewerb
ist. Durch Wachstum konnen Unternehmen GroBenvorteile realisieren,
die Marktmacht erhohen sowie ihre Attraktivitdt an den Arbeits- und
Kapitalmarkten steigern. Damit dies gelingt, miissen Wachstum und
Performanceoptimierung Hand in Hand gehen. Die Erklarung hierfir
ist so einfach wie plausibel: Fiir die Investition in Wachstum bendtigen
Unternehmen freien Cashflow, den sie durch permanente Effizienzstei-
gerung und Restrukturierung erzielen. Deshalb ist fiir Firmen, die eine
konsequente Wachstumsstrategie verfolgen, Performanceoptimierung
ein wesentlicher Teil der Strategie.

Wie aber sollen Unternehmen auf die Chancen und Anforderungen
neuer Mérkte und Technologien reagieren, um dauerhaft zu wachsen?
Und wie konnen dabei gleichzeitig die Interessen aller Stakeholder be-
friedigt werden? Wachstumsfahig sind viele Firmen, wachstumsbereit
dagegen nur wenige. Eine Wachstumskultur entsteht nicht von heute
auf morgen und schon gar nicht auf Anordnung. Sie muss mit Weitsicht
entwickelt und bestandig gepflegt werden.

Aus der eigenen 30jahrigen Erfolgsgeschichte sowie aus den Erfah-
rungen unzéhliger Projekte, in denen wir unsere Kunden auf inrem Weg
zu dauerhaftem profitablen Wachstum begleitet haben, haben wir 30
Regeln zusammengestellt, welche in inrem Zusammenspiel die Erfolgs-
formel fiir die nachhaltige Wertsteigerung eines Unternehmens bilden.
Im Rahmen einer mehrteiligen SWZ-Serie sollen diese Erkenntnisse
kompakt zusammengefasst und damit den Unternehmen Anregungen
und Leitlinien fiir die Schaffung einer eigenen tragfdhigen Wachstums-
kultur gegeben werden.

Hierbei wollen wir Antworten auf folgende Fragen geben: Wie kann
ein Unternehmen dauerhaft profitabel wachsen? Gibt es Grenzen des
Wachstums? Welche Faktoren beintrachtigen Unternehmenswachstum
und wie kann man sie iiberwinden?



MIND I

LERNEN VON DER NATUR

Aus der Beobachtung der Evolution natiirlicher Systeme lernen wir:
quantitatives Wachstum stoBt irgendwann immer an Grenzen. Ein dau-
erhaftes Wachstum ist nur qualitativ méglich. So hat sich das Leben ja
nicht etwa in Form simpler Zellhaufen mengenméBig (iber den Erdball
verbreitet, sondern es hat begonnen sich zu differenzieren und zu struk-
turieren — d.h. qualitativ zu wachsen. Ebenso entsteht eine der hdchsten
Funktionen, die wir kennen, Intelligenz, ja nicht etwa durch ein bloBes
Vermehren von Gehirnzellen, sondern durch eine innerliche Struktu-
rierung und Differenzierung. Dabei lehrt uns die Natur die Bedeutung
der symbiotischen Wechselbeziehung zwischen Stabilitdt und Dynamik:
ohne Stabilitdt wiirde ein System zusammenbrechen und damit ginge
auch friiher oder spéter die Dynamik verloren. Andererseits kann ein
System seine Stabilitdt langfristig nur erhalten, wenn es sich an die
Dynamik seiner Umwelt anpasst.

DIE VIER PHASEN DES WACHSTUMS

Ein analoges Phanomen zeigt sich im Wirtschaftsleben. Dies soll an
einem Beispiel illustriert werden: das Unternehmen GROWTH GmbH be-
findet sich in einem wachsenden Markt. Es startet zunéchst als kleiner
Betrieb und wéachst mit dem Markt. Die Dynamik des Marktwachstums
fiihrt zu organisatorischen Problemen: das organisatorische Kleid des
wachsenden Kindes ,,Unternehmen® wird irgendwann zu eng und muss
den neuen Anforderungen angepasst werden. Die Stabilitat des bis dato
erfolgreichen Unternehmens ist gefdhrdet und kann nur durch eine or-
ganisatorische Verdnderung wiederhergestellt werden. Wir sprechen
hierbei von der Phase ,Konsolidierung“ oder auch ,Organisation®.

Doch: kein Markt kann unbeschrankt wachsen; irgendwann stoBt er an
eine Sattigungsgrenze. Dies passiert auch im Falle unseres Beispielun-
ternehmens. Um sich im Verdrdngungswettbewerb um groBere Anteile
an einem stagnierenden Markt zu behaupten, setzt GROWTH GmbH auf
die Optimierung der eigenen operationalen Performance.

Prozesse werden gestrafft, Automatisierungen eingefiihrt, Kosten deut-
lich reduziert. Wir sprechen hierbei von der Phase ,Rationalisierung“.

Auf Aktion folgt bekanntlich Reaktion. Dies muss auch unser Beispiel-
unternehmen erfahren. Denn der Wettbewerb zieht nach und steigert
seinerseits die Performance. Der erreichte Vorsprung schwindet und
schlieBlich muss GROWTH GmbH erkennen, dass es eines unverhaltnis-
maBig groBen Aufwands bedarf, um die letzten Rationalisierungsreser-
ven zu mobilisieren. Weiteres Wachstum kann nur durch eine qualitative
Verénderung erreicht werden. Dies fiihrt unweigerlich zur néchsten Pha-
se ,Innovation“. Um Missdeutungen vorzubeugen, soll an dieser Stelle
eine Begriffshestimmung vorgenommen werden: ,Die einzig richtige
Definition von Innovation ist der Erfolg im Markt. Nur dieser Ausgangs-
punkt und diese Definition eroffnen die Chance, die richtigen Strategien
zu finden“ (F. Malik). Unserem Beispielunternehmen erdffnen sich da-
mit grundsétzlich drei strategische Optionen (nach I. Ansoff): Innovation
durch die ErschlieBung neuer Mérkte mit bestehenden Produkten (Chan-
ce : Risiko = 1 : 4), Innovation durch die Entwicklung und erfolgreiche
Einflihrung neuer Produkte innerhalb des angestammten Marktes (Chan-
ce : Risiko = 1 : 6), oder schlieBlich Innovation durch Differenzierung,
d.h. das Einschlagen eines vollig neuen Weges mit neuen Produkten auf
neuen Markten (Chance : Risiko = 1 : 10). Die Wahl der richtigen stra-
tegischen Marschrichtung héngt dabei von verschiedenen Faktoren ab,
und muss daher am individuellen Fall betrachtet werden. Hat sich nun
unser Beispielunternehmen fiir eine der drei Strategien entschieden, so
muss diese konsequent umgesetzt und verfolgt werden.

Die néchste Phase ,Markt-Offensive“ tragt dieser Forderung Rech-
nung. Hierbei sind es im Wesentlichen zwei Faktoren, die (iber Erfolg
und Misserfolg im Verkauf bestimmen: Erstens: Fokus. Die richtige Fo-
kussierung der VerkaufsmaBnahmen auf diejenigen Vertriebskandle, Ac-
counts, Produkte und Markte mit dem hochsten Entwicklungspotenzial.
Und zweitens: Push. Die Mobilisierung und Konzentration aller Kréfte auf
eben diese Fokussegmente des Marktes.



GROWTH GmbH hat die vier Phasen erfolgreich durchlaufen und ist
profitabel gewachsen. Die jiingsten MarktmaBnahmen zeigen ebenfalls
Erfolg, der Umsatz wéchst stark. Doch mit dem Wachstum steigt auch
die betriebliche Komplexitét und wirkt sich negativ auf die Profitabilitat
aus. Wiederum besteht die Gefahr eines ,einseitigen” Wachstums. Es ist
Zeit, erneut die Phase ,Konsolidierung* einzuleiten. ..

DER WACHSTUMSZYKLUS

Auch im betrieblichen Alltag zeigt sich — analog zum eingangs be-
schriebenen Phanomen in der Natur — das Wechselspiel zwischen dem
Streben nach Erreichen und Erhalt von Stabilitat, welche die Profitabi-
litdt eines Betriebes sichern hilft, und der Anpassung an die Dynamik
des Umfeldes, welche die Chance auf Wachstum birgt. Beide hdngen
gegenseitig voneinander ab: Phasen der Stabilisierung dienen der Gene-
rierung von freiem Cash Flow, welcher wiederum in Phasen der Dynamik
in Wachstum investiert werden kdnnen. Wichtig ist hierbei die Regelma-
Bigkeit, mit welcher die Phasen durchlaufen werden. Der periodische
»Re-Set" einer Unternehmensorganisation hilft, den Wachstumshemmer
Komplexitat zu tiberwinden und den Betrieb auf profitablem Wachstums-
kurs zu halten. Die Lange der Perioden bzw. Phasen hdngt hierbei von
der jeweiligen Branche des Unternehmens ab. Unserer Erfahrung nach
wird ein kompletter 4-Phasen-Wachstumszyklus (Abbildung 1) idealer-
weise in einer Periode von 5 bis 8 Jahren durchlaufen, um das Unter-
nehmen kontinuierlich auf profitablem Wachstumskurs zu halten.
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Abbildung 1: Der Wachstumszyklus

DIE 30 REGELN DAUERHAFTEN, PROFITABLEN WACHSTUMS

Um Unternehmen entlang der wiederkehrenden vier Phasen zielge-
richtet auf Wachstumskurs zu bringen und dort zu halten, haben wir
aus der Analyse hunderter Erfolgsbeispiele 30 Regeln abgeleitet (Seite
aufklappen), welche Ihnen dabei helfen sollen, Inr Unternehmen erfolg-
reich durch die Unwegsamkeiten eines immer noch dynamischeren und
wettbewerbsintensiveren Marktes zu navigieren.



thren Sie durch
gutes Vorbild!

Definieren Sie klare und
verstandliche Ziele und tiber-
wachen Sie deren Erreichung!

und Vertrauenskultur, in der Feedback als
Chance und nicht als Kritik empfunden wird!

Holen Sie nur die besten Mitarbeiter!
Erhohen Sie Ihre Attraktivitat als Arbeitgeber!

Sorgen Sie fiir eine klare Definition und Verteilung
von Kompetenzen und Verantwortung!

Fordern Sie das unternehmerische Denken
und Handeln Ihrer Mitarbeiter!
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Regel 7
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verandern!

Die schnellste Art Geld zu ve
ist, im Einkauf zu sparen!

Verbessern Sie laufend die Qualitat [h
Produkte und vermeiden/reduzieren Sie F

Steigern Sie bestéandig die Produktivitét
in Ihren Prozessen!

Verkiirzen Sie die Durchlaufzeit und senken
Sie den Bestand!

Erhdhen Sie die Flexibilitat in Ihren Prozessen und
in Ihrer Organisation”

Optimieren Sie ihre gesamte Wertschdpfungskette und
verzetteln Sie sich nicht mit Teiloptimierungen!

Reduzieren Sie das Fixkostenrisiko!

Pflegen Sie Ihre Kunden qualitativ: Wer passt zu lhnen?
Wer schafft Werte und Entwicklungsmdglichkeiten?

Denken und handeln Sie im Nutzen Ihrer Kunden!

Stérken Sie Ihr Image und damit die
Anziehungskraft Ihres Unternehmens!

Sorgen Sie flir eine vertrauensvolle partner-
schaftliche Kommunikationsatmosphére!

hiiren Sie keine Erwartungen, die Sie nicht er-

sie mit lhnen sind!

Nehmen Sie sich Zeit, lhre
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Definieren Sie eine klare Produkt- und Marktstrategie!

Konzentrieren Sie sich auf Ihre Kernkompetenzen!

Lernen Sie lhren Markt kennen und beobachten Sie
lhren Wettbewerb!

Beziehen Sie Ihre Kunden in den Innovationsprozes

Bringen Sie erfolgsversprechende Ideen schnell
auf den Markt!

Investieren Sie in die standige Aus- und
Weiterbildung ihrer Mitarbeiter!

Schaffen Sie kreative Freirdume
flir Innovationen!

Praktizieren Sie Teamarbei
leben Sie Teamgeist ve




30 Jahre Matt & Partner:
30 Regeln flrdendauerhaften

UNTERNEHMENSERFOLG

Erfahren Sie mehr zu jeder einzelnen Regel in den ausfiihrlichen
Presseartikeln die zwei-wochentlich sowohl in der Sidtiroler Wirt-
schaftszeitungalsauch aufunserer Homepage www.mattpartner.com
erscheinen.
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T. +390471 328 248 | F. +39 0471 328 249
office@mattpartner.com | www.mattpartner.com




