Sie wollen Jungunternehmer werden? Und sicher sein, daß Sie alles wieder ruinieren? Hier unsere heißen Tips

Seien Sie grenzenlos optimistisch – The Sky is the Limit

Ihr Businessplan sollte Ihren Optimismus widerspiegeln. Sie sind nur glaubwürdig, wenn Ihre Umsatzwachstumsraten jenseits aller praktischen Erfahrungen liegen. Eine Vervierfachung pro Jahr ist das Mindeste, was man bei Ihrer Dynamik erwarten sollte.

Zielen Sie die Weltmarktführerschaft an

Wer nicht Weltmarktführer ist, hat schon verloren. Darum sollten Sie in Ihrem Streben nach Höchstleistungen eine Größenordnung von 30% bis 50% des Weltmarktes anvisieren. Planen Sie dafür reichlich Zeit ein – drei Jahre sollten es schon sein. Wichtig ist, daß Sie schon jetzt Ihre Vertriebsniederlassung USA und USA mit der Großzügigkeit des zukünftigen Marktführers planen. Souveräne Gelassenheit im Umgang mit dem Geld Ihrer Investoren beeindruckt. Ihre Kreativität ist der Schlüssel zum Erfolg, und nur mit dem eigenen Flugzeug können sie zeigen, daß der Geist immer noch wichtiger ist als das Geld.

Lassen Sie sich in Ihrem Optimismus nicht beirren

Fakten irritieren. Hätte Columbus nur Fakten gehabt, wäre er nie nach Westen gesegelt. Sein Optimismus hat ihn vorwärts bewegt.

Kümmern Sie sich nicht um den Wettbewerb

Nur wer sich nicht ins Bockshorn jagen läßt, wird siegen. Der Blick auf Wettbewerber, die vielleicht bessere oder billigere Produkte in den Markt schieben, lenkt ab. Ihr Produkt wird sich durchsetzen, weil Sie es so wollen. Außerdem steht es in Ihrem Businessplan.

Seien Sie sparsam bei der Budgetierung von Vertriebsaufwendungen

Gute Produkte setzen sich durch, sie müssen nicht verkauft werden. Jede Mark für Vertriebsleute ist überflüssig. Diese Menschen sind nur im Weg, sie stammen aus anderen, rückständigeren Zeit, als man glaubte, durch persönlichen Einsatz könne man Kunden überzeugen.

Seien Sie großzügig bei der Budgetierung von Marketingaufwendungen

Werbung ist alles. Auch für komplexe Industrieprodukte sind Publikumszeitschriften wie Stern und Spiegel das richtige Medium. Schaffen Sie Awareness. 

Setzen Sie auf Werbung. Irritieren Sie den Leser. Verändern Sie seine Denkgewohnheiten. Geben Sie ihm Rätsel. Benutzen Sie visionäre Schlagworte und Begriffe. Es geht nicht um konkreten Nutzen, sondern um das Erlebnis, mit Ihren Produkten zu neuen, noch unbekannten Ufern aufzubrechen.

Ihr Produkt ist so gut, daß es heraussteht. Ihr Leser soll sich auf den Weg machen und selber herausfinden, welchen Nutzen Ihr Produkt bringt. Machen Sie es ihm nicht zu leicht. Wer den Weg zu Ihnen schafft, der verdient es, Ihr Kunde zu werden. Und wenn die erste Million an Werbeausgaben noch keinen Erfolg bringt, legen Sie eine weitere Million nach. Denn Sie setzen wichtige Denkprozesse in Gang.

Lassen Sie auch in schwierigen Situationen nur die Fakten sprechen.

Selbst wenn sich eine Finanzkrise monatelang abzeichnet, sollten Sie Ihre Investoren damit nicht belästigen. Denn nichts ist peinlicher, wenn man unnötig andere nervös macht und dann der erwartete Großauftrag vielleicht doch noch kommt. In der Stunde der Krise stehen Sie Ihren Mann. Informieren Sie Ihren Investor kurz und knapp. Lassen Sie keinen Zweifel daran, daß Sie alles im Griff haben und die aktuelle Krise nur durch das Versagen der Entscheidungsmechanismus bei Ihrem wichtigsten Kunden verursacht wurde. Eine Lösung wird sich finden.

Schaffen Sie ein Imperium

Kaufen Sie Firmen hinzu, auch wenn Sie noch nicht wissen warum. Synergien finden sich auf natürlichem Weg, sie können nicht erzwungen werden. Auch zwischen den unterschiedlichsten Produkten, Standorten und Mentalitäten finden sich Potentiale.

Stellen Sie Leute ohne Erfahrung ein

Erfahrung verbildet. Wer zu viel weiß, kann nicht verändern. Stellen Sie unerfahrene Leute ein. Diskutieren Sie. Diskutieren Sie noch mehr. Klären Sie die Frage Ihrer Corporate Identity. 

Erziehen Sie den Kunden

Der Kunde muß lernen, mit den neuen Realitäten fertig zu werden. Sein Arbeitsstil muß sich ändern. Nichts ist rückschrittlicher als die Verbesserung bisheriger Abläufe. Nur ein radikales Umdenken bringt Quantensprünge. Bringen Sie den Kunden zum Springen.

Lassen Sie den Kunden das Produkt fertig entwickeln

Unausgereifte Produkte provozieren. Sie fördern die Kreativität. Und nichts liebt ein Kunde mehr, Ihnen zu sagen, was noch alles zu verbessern ist. Machen Sie es nicht zu leicht. Bauen Sie Barrieren auf. Der Kunde, der sich an der unfreundlichen Hotline vorbei, an den Beleidigungen des Produktmanagers, an der Uneinsichtigkeit der Entwickler vorbei artikulieren kann, der ist Ihr bester Partner. 

Die Schnellen fressen die Langsamen

Seien Sie Ihrer Zeit voraus. Sie wissen ja, daß die großen Wettbwerber viel zu träge sind, um Ihnen Paroli bieten zu können. Riesige Forschungsteams, riesige Vertriebsmannschaften können das nicht schlagen, was Sie haben: Schnelligkeit und Wendigkeit. Während Sie Ihr Produkt von Release zu Release verbessern und benutzbar machen, ist Ihr großer Wettbewerber noch am Planen. Sie werden ihm immer einen Schritt voraus sein.

Verschenken Sie Ihre Produkte

Sorgen Sie für Verbreitung, Popularität. Bringen Sie Ihr Produkt unter die Leute. Seien Sie großzügig. In fünf Jahren können Sie immer noch Profit machen. Leben Sie für die Zukunft. Nicht für das Jetzt.

Werbung wird immer der Haupteinnahmeblock bleiben.

Richten Sie Ihre Geschäftsräume repräsentativ ein.

Sparsamkeit ist für Sparkassen. Großzügigkeit für Venture-Beteiligungen.

Pflegen Sie einen undurchsichtigen Führungsstil

Wer zu viel und zu klar kommuniziert, begeistert nicht. Wer mystisch und unklar redet, der begeistert. Ein Analyst darf gar nicht in Gefahr kommen, präzise Fragen zu Umsatz, Produkten und Kunden zu stellen. Die Mentalität von Buchhaltern ist das letzte, was sie brauchen können. Unklare organisatorische Zuordnungen fördern die Kommunikation im Unternehmen. Und lassen Sie ab und zu einmal Kommentare über Mitarbeiter fallen. Warten Sie ab, welch fruchtbaren Prozesse dadurch in Gang gesetzt werden.

