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Agenda Z

Impulse fiir erfolgreiches Zukunftsmanagement
in Marketing und Vertrieb

Wie Sie neue, attraktive Markte erkennen und schaffen

O
)

IN DIESER AUSGABE

Leitbild mit Signalwirkung
Wie sich ein Mittelstdndler als
Hidden Champion profiliert.

Von Megatrends zu neuen
Geschidiftsfeldern

Chancen erkennen und Optionen
anpacken.

ROI in Marketing und Vertrieb
Ziele prazisieren, Schwachstellen
identifizieren und Losungen finden.



ZEITENWENDE

What you think
is what you get

Mehr von der Zukunft und den Marktchancen
erkennen, verstehen und nutzen.

Wolf Hirschmann,
Strategieberater, Geschiiftsfiihrender
Gesellschafter SLOGAN

iebe Leserin, lieber Leser,

die Welt dreht sich. Sie dreht sich einfach weiter und lasst uns
dabei spiiren, dass der Bruch von Kontinuitat allgegenwartig ist.
Wir erleben es in der Gesellschaft, ganz aktuell spricht man von
einer ,,unglaublichen Volkerwanderung® - dabei gehort die Orts-
verdnderung als Suche nach Lebenschancen und Heimat zu den
biologischen Urtrieben des Menschen. Aber auch die Wirtschaft
spirt den Wandel. Quasi tiber Nacht kommen neue Anbieter auf
den Markt, fordern etablierte Firmen heraus und stellen traditio-
nelle Geschiftsmodelle auf den Kopf.

Viele Fithrungskrifte sehen die jetzigen und kiinftigen Veran-
derungen eher negativ und wenig positiv, auch die Stimmung ist
mehr ldhmend als unternehmerisch. Komplexitidt und gefiihlte
Unsicherheit werden als Feinde empfunden. Das ist falsch, denn
wir miissen akzeptieren, dass es Bereiche gibt, die nicht bis ins
Letzte plan- und kalkulierbar sind. Doch genau deshalb gibt es
auch zahlreiche wertvolle Chancen, die erschlossen werden koén-
nen.

Angste oder Lust auf Zukunft?

Zugegeben, es braucht Mut, iiber das ,,Business-as-usual“-Verhal-
ten hinauszudenken. Doch wer Zukunft haben will, muss lernen,
in Alternativen zu denken, Chancen zu erkennen und seine Op-
tionen clever zu managen. Dazu braucht es Methoden, Unterstiit-
zung und auch die Fahigkeit, die Ist-Situation kritisch zu analy-
sieren.

Eine Kultur der Neugierde ist gefordert, mit Lust auf Zukunfts-
gestaltung. Des Weiteren braucht man eine innerbetriebliche
Fehlerkultur, um Verdnderungsbereitschaft zu férdern. Natiirlich
geht es auch nicht ohne die bewusste Kultur der Kommunikation.
Mithilfe einer Kultur des Handelns und einer entsprechenden Be-
reitschaft wird es moglich, die eigene Zukunft selbst zu schmieden.

Die Strategie ist entscheidend!

Wenn es um eine ,,gute Zukunft® fiir Thr Unternehmen geht, miis-
sen Sie sich mit einem Biindel an Fragen beschaftigen. Zum Bei-
spiel: Welche Geschiftsmodelle werden kiinftig erfolgreich sein?
Wie bewerten Sie die Geschiftsfelder, in denen Sie jetzt noch ttig
sind? Was wissen Sie iiber die Mirkte, in denen Sie zukiinftig tétig
sein sollten? Wodurch erzielen Sie Wettbewerbsvorteile? Wie ver-



teidigen Sie Thre Position, wo beschreiten Sie bewusst Neuland?
Unser Anspruch ist es, IThnen als Unternehmen im Umgang mit
der Marktkomplexitit und bei der Entwicklung von Zukunftsstra-
tegien in Marketing und Vertrieb zu helfen. Dabei geht es immer
um Kunden. Denn letztlich lebt ein Unternehmen nicht von dem,
was es produziert, sondern nur von dem, was es verkauft.

Themen, die es zu beleuchten gilt
» Mogliche Schwachstellen im Geschiftsmodell identifizieren
und mittels eines systemischen Ansatzes neu gestalten.
« In existierenden Mirkten die Potenziale des bestehenden
Geschiftsmodells ausschopfen.
« Die Margen erodieren, die Markte brechen weg — wie Sie neue,
attraktive Mérkte erkennen und sich diese schaffen konnen.
Menschen werden auch in Zukunft gerne bereit sein, fiir den
»Nutzen zu bezahlen. Doch ihr Geld investieren sie nicht in die
Technik, das Material etc. — sondern nur in die ,Wirkung® Dort,
wo die gleiche Wirkung einer heutigen Losung billiger, angeneh-
mer oder schneller durch eine neue Losung erbracht wird, hat das
heutige Angebot keine Chance mehr. Denken Sie an Farbbilder,
Kodak-Filme und die Digitalfotografie, an Musik von Schallplat-
ten und iTunes.

Vorsicht mit ,,Kernkompetenzen"
Wer sich auf seinen ,Kernkompetenzen® ausruht, kann schnell
den Anschluss verlieren.

Machen Sie sich bewusst: In turbulenten Zeiten und auf tur-
bulenten Mirkten entwerten sich Wettbewerbsvorteile immer
schneller.

Unsere Expertise fiir lhre Zukunft

Im Laufe unserer iiber 30-jdhrigen Beratertitigkeit haben wir in
vielen Unternehmen an wichtigen Weichenstellungen mitgear-
beitet. Zu unseren Referenzen gehdren zum Beispiel Metabo, der
TUV Rheinland und Firmen der Wiirth-Gruppe. Wir beraten von
der Strategieentwicklung bis zur pragmatischen Umsetzung.
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Wolf Hirschmann
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Frischer Wind halt die Beziehung am Leben...

Unsere Hauszeitschrift ,,SLOGANS® wandelt sich zur ,,Agenda Z*

Die konsequente Entwicklung unseres
Unternehmens zeigt sich auch bei
unserer traditionsreichen Publikation
.SLOGANS". Seit Uber 25 Jahren
sprechen wir mit ihr einen Kreis von
Menschen an, der durch gemeinsa-
mes Wissen und Interesse, durch das
gleiche Streben nach Markterfolg eng
miteinander verbunden ist.

Das Design der Zeitschrift und speziell
der Titel spiegeln allerdings nicht das
wider, was wir seit 2008 ausschliellich
sind: keine Werbeagentur mit ange-
gliedertem Consulting-Bereich mehr,
sondern eine renommierte Strategiebe-
ratung fir Marketing und Vertrieb.

In Verbindung mit Anpassungen in der
digitalen Kommunikation wurde jetzt
aus ,SLOGANS" die ,Agenda Z". Es ist
eine Umpositionierung der Zeitschrift,

ein ,Re-Design", wohl wissend, dass
unser fester Stamm an Lesern eine Be-
ziehung zu dieser Zeitschrift aufgebaut
hat. Aber wir wissen auch, dass von Zeit
zu Zeit etwas ,frischer Wind" fur eine
Beziehung gut und wichtig ist. Was

sagen Sie dazu?

+Agenda Z" steht fur Zukunfts-

themen in Marketing und Ver-
trieb. In kompakter Form, auf Papier
und elektronisch, bieten wir Wissens-
wertes flr die Unternehmensfihrung.
AuRerdem berichten wir Uber uns
und die Erfolge unserer Kunden.




AKTUELLES

Moderne Unternehmens-
beratung, zum Beispiel:

Leitbild mit Signalwirkung

Wie sich ein Mittelstdndler als Hidden Champion profiliert.
gempex ist ein weltweit anerkannter GMP-Dienstleister fiir
alle Anforderungen rund um Qualitétssicherungssysteme und
Themen der ,,Good Manufactoring Practices”. SLOGAN hat
die strategische Ausrichtung und, damit verbunden, die Schar-
fung der Vision begleitet. Die positiven Signale aus der Fach-
welt, vorwiegend der chemischen, pharmazeutischen, Kosme-
tik- und Lebensmittelindustrie, bestétigen die Profilierung als
Experten. Auch firmenintern entfaltet das Leitbild seine Wir-
kung - es vermittelt die Werte und ,,Spielregeln®.

gempex’

THE GMP-EXPERT

Internationales Key Account Management

Wie man sich wirksam vom Wettbewerb differenziert.
Seit mehreren Jahren schatzt man auch beim Elektrowerk-
zeug-Hersteller metabo unsere Kompetenz in Marketing- und
Vertriebsthemen. Sowohl fiir den Vertrieb Deutschland wie
auch fur die européischen Mérkte haben wir ein KAM-Kon-
zept entwickelt. Es wurde mittels Schulungen und Workshops
in Amsterdam, Budapest, Madrid und anderen Stiadten umge-
setzt. Die neue Professionalitdt im Key Account Management
starkt die Bedeutung, Akzeptanz und Attraktivitdt der Marke
metabo fiir ,,professional power tool solutions

metiabo

PROFESSIONAL POWER TOOL SOLUTIONS

Partnerstrategie fiir Hochstleistung

Business Development mit einem mehrstufigen Konzept.

DYNAJET ist eine international anerkannte ,,Technikschmie-
de®. Passend zu neuen Meisterstiicken, wie einem Hochst-
druckreiniger mit bis zu 2800 bar Druckleistung, gibt es auch
ein innovatives Vertriebspartner-Konzept. Fiir iiberzeugen-
de Aktivititen in Marketing und Vertrieb. Die ,strategische
Power® — made by SLOGAN.

AJYNAJET

METHODENKOMPETENZ

Von Megatrends zu neuen
Geschiftsfeldern

o wollen wir in den ndchsten 5 oder 10 Jahren hin? Wer

darauf Antworten sucht und auch Mirkte anfithren will,
kann entweder auf Geistesblitze warten, auf Schwichen von Wett-
bewerbern hoffen - oder aufmerksam die Trends der Zukunft ent-
decken.

Bei dieser Aufgabe unterstiitzen wir Unternehmen durch ei-
nen strukturierten Prozess, indem wir strategisch daran arbeiten,
Zukunftsbewusstsein zu entwickeln. Dabei legen wir besonde-
ren Wert darauf, nicht nur das Unternehmen selbst zu betrach-
ten, sondern auch mogliche und zukiinftige Herausforderungen,
die aus dem Umfeld kommen. Es gilt, sich zu vergleichen und zu
bewerten sowie die eigene Mannschaft zu sensibilisieren und sich
neu zu vernetzen.

Zielbildprozess mit dem Future Walk Workshop
Nach sorgfiltigem Briefing und einer Klarung der strategischen

Kernfragen entwickeln wir in Beratungsterminen und Workshops

FUTURE

neue Zielbilder. Diese kénnen
auch auflerhalb der heutigen Po-
sitionierung einer Firma liegen.

Der Vorteil daraus ist: Das Den- WALK

ken in Alternativen und die Be-

wertung dieser Alternativen aus
verschiedenen Zukunftsperspektiven schaffen fiir das Manage-
ment wertvolle Ansétze und Entscheidungsgrundlagen.

Ein besonderes Methodenbeispiel ist unser ,Future Walk®
Workshop. Hier wird eine Vielzahl an Ideen und Ansétzen erar-
beitet. Dazu zeigen wir im Vorfeld aktuelle Trends sowie verschie-
dene alternative Zukunftsszenarien auf. Dies regt dazu an, im
Rahmen des Prozesses auch iiber das Undenkbare nachzudenken.
Die Teilnehmer tiberpriifen dabei die eigene Unternehmensstra-
tegie auf Zukunftsfahigkeit und entwickeln neue Handlungsmog-
lichkeiten.

Megatrends haben massiven Einfluss auf Wirtschaft
und Gesellschaft — und damit auch auf lhr Unterneh-

men! Fordern Sie bei uns die Future Walk Info an!

»Eine der besten Investitionen, mit
sofort messbaren Resultaten!”

Karl-Rudolf Hopt, Geschaftsfiih-

rer eines weltweit erfolgreichen
mittelstandischen Unternehmens

und Future-Walk-Anwender




,Zeitenwende”
begeistert

Riickblick und Impressionen der Veranstaltung
mit mehr als 280 Teilnehmern

as Motto von Stiddeutschlands grofitem Marketingforum

»Zeitenwende“ traf den Nerv. Denn auch die Wirtschaft spiirt,
dass die Phasen der Unsicherheit zunehmen. Die Bedingungen,
unter denen Unternehmen Werte schaffen (miissen), haben sich
gewandelt. Gekennzeichnet ist dies durch Hyperwettbewerb, auf-
brechende Wertschopfungsketten, vernetzte Wertschopfung und
verschwimmende Branchengrenzen. Wertvolle Anregungen und
Impulse holten sich iiber 280 Unternehmer und Fithrungskrifte
aus dem Mittelstand beim 21. KICK Marketingforum. In der Fil-
harmonie Filderstadt wurde ein fesselnder Mix aus fachlich fun-
dierten Fakten und Infotainment geboten.

Den Auftakt tibernahm Markus Weber von V.I.T. mit schwung-
vollen Ubungen fiir mehr Energie im Alltag. Die Power setzte
sich fort, denn vier Top-Referenten lieferten mit begeisternden
Vortragen neue, pragmatische Denkanstof3e. Hohepunkt war fiir
viele Teilnehmer der Auftritt des professionellen Hackers und IT-
Sicherheitsexperten Go6tz Schartner zum ,,Tatort www® So man-
cher Zuhorer wurde beim Live-Hacking in Smartphones blass
und erkannte die Risiken und Gefahren der ,,Neuzeit“ Auch die
weiteren Referenten, der durch seine Parallele zur Mitarbeiter-
motivation auf den weltberithmten Fischmarkten bekannte Best-
seller-Autor Hein Hansen alias Michael Ehlers sowie Europas
Zeitmanagement-Experte Nr. 1, Prof. Dr. Lothar Seiwert, und der
neue Vortrag ,Gebrauchsanweisung fiir die Zukunft® von Wolf
Hirschmann erhielten beste Vortragsbewertungen.

Die besondere Qualitdt von KICK zeigt sich auch in den wert-
vollen Netzwerkkontakten. An den Infostinden unserer Partner
im Foyer wurde viel Neues und Wissenswertes geboten, konnten
hochkaratige Geschiftsbeziehungen angebahnt werden.

KICK 2015




KICK 2015

KICK | 2015

MARKETINGFORUM

,Durchdachtes Zeit-
management bringt
Erfolg und Lebens-
qualitat!®

LWir alle werden

ausspioniert!®

Gotz Schartner Prof. Dr. Lothar Seiwert

JI'schakka-Methoden
fiihren zu Demoti-
vation!

»Zukunftsmanage-
ment ist Gefahrenab-
wehr und Chancen-
nutzung!“

Hein Hansen (Michael Ehlers) Wolf Hirschmann

Sie wollen mehr tGber die Akteure auf der Biihne wissen?
Markus Weber, VI.T. GmbH, Ostfildern, www.vit-gmbh.de

Gotz Schartner, 8com GmbH & Co. KG,
Neustadt an der Weinstrafle, www.8com.de

Prof. Dr. Lothar Seiwert, Time-Management/
Life-Leadership, Heidelberg, www.lothar-seiwert.de

»Hein Hansen' Institut Michael Ehlers, Bamberg
www.michael-ehlers.de

Wolf Hirschmann, www.wolf-hirschmann.com

Schon jetzt einplanen! KICK 2016.
Mittwoch, 19.10.2016

Danke an unsere Aussteller und Partner fir die Unterstitzung!
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STANDPUNKT

Mittelstand verpflichtet!

Pladoyer fiir die Zukunft - durch Riickbesinnung
auf eine alte Tugend

luff, Blasen, Pleiten - in
unschoner Regelmafigkeit
lesen wir von Fillen, in denen
Unternehmer scheitern, weil

_..l.

sie nicht ehrlich gewirtschaf-
tet haben. Auf diese Fille folgt
ebenso regelmiflig die Ankiin-

Dr. Dr. Cay von Fournier
Unternehmer, Buchautor, Speaker.

www.schmidtcolleg.de . . .
digung einer ,,Renaissance der

Werte®, die dann regelmafliig
ausbleibt. Zumindest in der Welt der Konzerne. Der deutsche
Mittelstand indes pflegt seine eigene Ethik der Pflicht — und fihrt
damit sehr erfolgreich.

Abseits der offentlichen Erregung tiber gewissenlose Blender
und Zocker in der Konzernwelt arbeiten hierzulande viele Tau-
send Mittelstandler ehrlich, erfolgreich und vor allem pflichtbe-
wusst. Uber 90 Prozent der Unternehmen zéhlen zu den KMU
und mehr als zwei Drittel der Arbeitnehmer sind hier titig. Uber
die meisten von ihnen wird selten berichtet. Obwohl sie erfolg-
reich sind, weil sie vieles anders machen.

Pflichtgefiihl, Leidenschaft und Fleil

Nicht die Zahlen stehen bei Mittelstdndlern im Fokus, sondern
eine sehr eigenwillige Balance von emotionaler Zusammenarbeit
und klarer Analyse, von visiondrer Kraft und praktischer Intel-
ligenz — im Kern getrieben von starken Werten und von einem
tiberaus starken Sinn fiir eine Tugend, die uns heute geradezu alt-
modisch vorkommt: die Pflicht. Im Zentrum steht die Verpflich-
tung gegeniiber Kunden, Mitarbeitern und gegeniiber der eigenen
Familie. Konkret heif3t das Zuverlassigkeit, die Orientierung an
der Aufgabe, Leidenschaft und FleifS. Und umgekehrt heif3t das:
Kurzfristiges Profitstreben steht nicht im Mittelpunkt, ebenso we-
nig die Orientierung an schillernden Persénlichkeiten, das oppor-

tunistische Besetzen populédrer Themen und die Inszenierung von
Erfolg anstelle einer echten Leistung.

Werte wachsen in schwierigen Zeiten

Viele mittelstindische Unternehmen machen das, was die Gene-
rationen vor ihnen auch schon getan haben: Sie suchen nach neu-
en Wegen, wenn es auf den alten nicht mehr weitergeht. Und sie
stellen sich den Spannungsfeldern, die im Hintergrund unserer
Wirtschaft wirksam sind, der Spannung zwischen

« Innovation und Tradition,

« Risiko und Sicherheit,

« Vertrauen und Kontrolle,

o Idealismus und Gewinn.

Eine wirklich werteorientierte Fithrung ist nur moglich, wenn
sich Unternehmer, Fiihrungskrifte und Mitarbeiter immer wieder
bewusst machen, wie die Spannungsfelder aussehen, in denen sie
sich bewegen. Die meisten Mittelstindler erfiillen diese Heraus-
forderung mit Bravour - aber mit grofler Bescheidenheit, sodass
die Offentlichkeit kaum Notiz davon nimmt. Wir sollten weniger
nach der ,Renaissance der Werte® rufen und viel mehr die starke
Haltung anerkennen, die in so vielen Unternehmen seit Generati-
onen wirksam ist. Die Haltung: Mittelstand verpflichtet.

Das Schmidt Colleg zahlt seit Gber 30 Jahren zu den

fihrenden Weiterbildungsakademien fir den Mittel-
stand. Mehr als 5.000 Firmen agieren erfolgreich nach dem
Managementmodell ,,UnternehmerEnergie®. Auch SLOGAN
arbeitet seit 1990 mit dieser Methodik.




WERTSCHOPFUNG

ROI - messbare Aktivitaten
in Marketing und Vertrieb

Welche MessgrofSen machen Sinn?

Wer fir die Zukunft plant, wer Wachstumsziele hat, muss
auch bereit sein, zu investieren. Sei es in Technik, Perso-
nal - oder auch in die Marktbearbeitung. Genau betrachtet sind

die Ausgaben fiir Vertrieb und Marketing meist ein betrichtlicher
Teil der Gesamtkosten. Somit stehen diese Unternehmensberei-
che auch unter einem gewaltigen Erwartungsdruck. Eine systema-
tische Vorgehensweise macht Sinn, denn sie bringt Transparenz ~ « Wie sollten Sie Ihre Vertriebs- und Marketingressourcen
und sorgt fiir Konsequenz. (um-)verteilen, um in Zukunft optimal zu profitieren bzw. den
grofiten Return zu erhalten?
Klartext, ganz konstruktiv
Diverse Schliisselfragen miissen dabei beantwortet werden. Da-  lhre Konsequenz?
durch verhindern Sie ,Geschmacksdiskussionen und unproduk-  Fiihlen Sie sich angesprochen? Dann sprechen Sie mit uns. Mein
tive sowie emotionsgeladene Diskussionen. Team und ich, wir freuen uns auf den Dialog mit Thnen. Das von
Es geht beispielsweise um das fakten- und zahlenbasierte Ver-  uns entwickelte Frequenz-System® und die Verkniipfung mit be-
standnis fiir die Wirkungszusammenhinge der einzelnen Mafl-  wihrten Methoden wie zum Beispiel der ,,Blue-Ocean-Strategie®
nahmen in Verkauf und Marketing. Relevante Fragen sind auch: bringen messbare Ergebnisse. Namhafte Referenzen bestitigen
« Wie konnen Sie bei Thren Zielkunden den Informations-, den Mehrwert.
Kauf- und Nutzungsprozess — die Customer Journey - im
angestrebten Sinne beeinflussen?

« Welche Stellhebel in Vertrieb und Marketing sind dafiir relevant? Marketing der Zukunft nutzt die Fakten aus ,Big Data":
o+ Welchen Beitrag zur Zielerreichung leistet jede einzelne Ihrer Das Volumen der Zielgruppe, die Kosten der Aktivita-
Vertriebs- und Marketingmafinahmen? ten etc. werden ins Verhaltnis zur Kontaktqualitat gesetzt.

Strategieberatung ist Zukunftsgestaltung

Seit Uber 30 Jahren berat SLOGAN Un- < Wie lasst sich die Abhdngigkeit von

Ausgezeichnet: Die Qualitat
ternehmen unterschiedlichster GroRe Konjunkturzyklen verringern? g )

. i . unserer Arbeit wird durch
aus den Branchen Bauen, Wohnen, tech- + Wie kann Kundenloyalitat gesteigert o
. . . . . neutrale Institutionen und Kunden-
nische Giter und Dienstleistungen. Wir ~ werden?

unterstitzen Inhaber, Geschaftsfihrer < Welche Konzepte braucht es fir
und Fihrungskrafte aus Marketing und e-Commerce und Fachhandels- TO P

befragungen doku-
mentiert. Sowohl
2011 wie auch
2013/2014/2015
erhielten wir dafir

Vertrieb dabei, zukunftsweisende Ent-  Distribution?
scheidungen zu treffen, und begleiten Was beschaftigt Sie? Welche Herausfor-
deren erfolgreiche Umsetzung. derungen stehen vor lhnen? Profitieren

. . S . . . Management- das Gitesiegel
Ein kleiner Einblick in laufende Pro- Sie von unserem Wissen und einem erst- berater 2014|15 .
.Top Consultant™.

jekte zeigt, wie vielfaltig die Themen sind:  klassigen Netzwerk.

7 SLOGAN
¢, Strategieberatung
Marketing-Vertrieb Mihlwiesenstralle 32, 70794 Filderstadt, Tel. 07158 93902-0, info@slogan.de, www.slogan.de



