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Vorwort von Markus Hankammer, CEO der BRITA
Gruppe

Liebe Leserinnen, liebe Leser,

seit ich die BRITA Gruppe von meinem Vater {ibernommen habe, erlebe ich tiglich
die Herausforderungen des Unternehmenswachstums. Der Grundstein des Unternehmens
war die Erfindung des Tischwasserfilters. Von dort aus gehen wir seit fast 50 Jahren unse-
ren Wachstumsweg aus einer Marktnische heraus, die wir entwickelt haben und auf der
ganzen Welt bestdndig ausbauen. Wenn wir hier iiber Wachstum nachdenken, hat das eine
quantitative Seite: Die Zahlen miissen stimmen. Und es hat eine qualitative Seite: Es geht
um Innovationen und um Menschen.

Um die sich wandelnden Wachstumsanforderungen zu bewéltigen, haben wir unsere
Organisation und unsere Prozesse tiefgreifend verdndert — fiir mehr Néhe zum Kunden,
fiir Innovation, fiir Flexibilitdt im Denken und Handeln.

Egal wie gut Strategie und Vorbereitung sind, Verdnderungen sind immer mit Wider-
stand verbunden — bei den Mitarbeitern wie auch bei den Fithrungskréften. Wéhrend der
Zusammenarbeit mit Dr. Anja Henke lernte ich unter anderem, Widerstidnde als Schritt
auf dem Weg ins Neuland zu begriilen. Mein Vorbild ist in dieser Hinsicht Steve Jobs,
der sagte: ,,Mein Job ist es nicht, nett zu Menschen zu sein. Mein Job ist es, sie besser zu
machen.” Und: ,,Das Nein-Sagen zu tausend Dingen stellt sicher, dass wir nicht auf die
falschen Schienen geraten oder zu viel auf einmal versuchen.*

Als Vertreter der Familie und CEO habe ich im Unternehmen eine exponierte Posi-
tion. Bei der heutigen GréBe des Unternehmens braucht es mehrere Schultern und Kopfe,
die Verantwortung tibernechmen und gemeinsam unsere Zukunft gestalten. In intensiven
Workshops haben wir unsere Strategie angepasst und den Weg der Umsetzung entwickelt.
Dabei ging es sowohl um Ergebnisse und Kennzahlen wie auch um Verhalten, Kommu-
nikation und Zusammenarbeit. Diese vielschichtigen Themen zu entwickeln und deren
Wechselwirkungen zu erkennen war wertvoll fiir mich und fiir alle Beteiligten. Wir haben
dabei eine gemeinsame Grundlage geschaffen und sind stirker geworden. Ein solcher
Prozess ist natiirlich auch einmal turbulent.

Warum erzihle ich Thnen das alles? Ich denke, dass viele Unternehmen heute vor dhn-
lichen Herausforderungen stehen wie die BRITA Gruppe. Wachstum ist fiir jedes Unter-
nehmen wichtig. Profitables Wachstum sichert uns eine nachhaltige Position und schafft
die Liquiditdt, die wir fiir Investitionen in Innovation benétigen. Doch die Betrachtung
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der Zahlen alleine reicht nicht aus. Es ist wichtig, das ganze Bild des Unternehmens zu se-
hen, mit den unterschiedlichen Interessen und Interpretationen — einschlieBlich der jeweils
eigenen. Erst daraus lassen sich wirksame Strategien entwickeln und Erfolge erzielen.

In diesem Buch von Dr. Anja Henke finden Sie einen neuen Blick auf Wachstum und
einen praktischen Weg, wie Wachstum realisiert werden kann. Die Autorin ist eine aus-
gewiesene Wachstumsexpertin und unterstiitzt seit vielen Jahren Unternehmen auf dem
Erfolgskurs. Thre besondere Fahigkeit besteht darin, dass sie neue Moglichkeiten fiir
Wachstum erdffnet, da sie Ergebnisse und Strategien ebenso einbezieht wie die zugrunde-
liegenden, doch oft verborgenen Denkweisen und Erfolgsprinzipien. Beispielsweise spielt
die Interpretation von Daten eine wichtige Rolle. Hier rege ich bei uns im Hause immer
wieder kontroverse Diskussionen an, um die beste Losung zu entwickeln, etwa wenn es
um Innovationsprojekte geht.

Diese Synthese der harten Fakten und weichen Faktoren macht es moglich, bei der
Strategieentwicklung und Umsetzung alle Erfolgsfaktoren gezielt zu steuern und zusétz-
liche Handlungsoptionen zu erdffnen. Aus dieser Perspektive heraus und mit den entspre-
chenden Methoden erzeugt Dr. Henke quasi eine einzigartige ,,Rundum-Sicht®, die alle fiir
Wachstum erforderlichen Elemente im Blick behélt.

Als Fiihrungskraft, CEO oder Geschiftsfiihrer eines Unternehmens werden Sie von
diesem Buch profitieren, ebenso wenn Sie generell an der Entwicklung von Wachstums-
chancen interessiert sind. Verstindlich, fundiert und unterlegt mit vielen Unternehmens-
beispielen zeigt die Autorin, worauf es ankommt, wenn Unternehmen nachhaltiges, Werte
schaffendes Wachstum erzielen wollen.

Profitieren Sie von den kenntnisreichen Ausfithrungen der Autorin und bringen auch
Sie Ihr Unternehmen auf Wachstumskurs!

Viel Erfolg wiinscht Thnen

Markus Hankammer
CEO der BRITA Gruppe
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Uber die Autorin

Dr. rer. nat. Anja Henke studierte Biologic und ist seit jeher vom Thema ,,Wachstum
fasziniert, mit dem sie sich auf verschiedenste Art befasste. Wihrend ihres Studiums
forschte sie im Rahmen des Human Genom Project an den genetischen Grundlagen des
Lebens. Eine Fragestellung dabei war, welche Faktoren die menschliche Korpergrof3e be-
einflussen.

Von 1992 bis 1999 beschiftigte sie sich als Beraterin bei McKinsey damit, wie wirt-
schaftliches Wachstum gelingen kann. Zu den Strategien, die sie fiir verschiedene Klien-
ten realisierte, gehorte der Aufbau neuer Geschifte auf Basis von innovativen Produkten
und Ideen, also das Innovations- und F&E-Management. Auch die regionale Expansion in
die asiatischen Wachstumsmarkte war ein Schwerpunkt. Selbst leitete sie grofe interna-
tionale Teams in Siidkorea und China. Schon in dieser Zeit entwickelte sie Methoden fiir
wirtschaftliches Wachstum und wurde 1995 fiir innovative Beratungskonzepte im Bereich
Technologiemanagement ausgezeichnet.

Thre fundierte Kenntnis der Starken wie auch der Grenzen der analytisch ausgerichteten
Beratung bildete die Grundlage fiir die Griindung der Unternehmensberatung Carpe Viam
im Jahr 2000. Die entscheidende Erweiterung beruht darauf, Zugang zu den Ursachen fiir
Wachstumserfolg oder Wachstumsschwéche zu gewinnen. Dafiir integrierte Dr. Henke die
Erkenntnisse der Neurobiologie und Gehirnforschung sowie die Methoden des Coaching
und schuf die Synthese harter Fakten mit weichen Faktoren. Denn jede Strategie beruht
auf Denkweisen, jede Umsetzung auf Verhaltensweisen. Das gezielte Managen dieser
Wechselwirkungen er6ffnet wirksame Strategien fiir Wachstum und fiir die zuverldssige
Umsetzung der dafiir erforderlichen Verdnderungen.

Dr. Henke und ihr Team beraten renommierte GroBBunternehmen sowie den Mittelstand
in Sachen Strategieentwicklung und Implementierung. Carpe Viam steht fiir Ergebnis-
se wie messbaren Wachstumserfolg, Innovationskraft, Marktfithrerschaft und gesteigerte
Produktivitdt. Dies ist mit den in Unternehmen vorhandenen Ressourcen und moderaten
Investitionen erreichbar. Gemeinsam realisierte Erfolge, von denen alle profitieren, sind
eine der zentralen Motivationen fiir Dr. Henke.
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Einfliihrung

Die einseitige Betrachtung von Wachstum
Kennen Sie diese Figur (Abb. 1.1)?

Das ist ein Vexierbild, eine Kippfigur. Je nachdem, wie Sie sie betrachten, sehen Sie
entweder eine Vase oder zwei Gesichter. Beide Seiten zu sehen gelingt allerdings nur,
wenn in Threr optischen Wahrnehmung etwas ,.kippt®, Sie also eine andere Perspektive, ei-
nen anderen Standpunkt, einnehmen. Diesen Kippeffekt in sich zu erzeugen ist manchmal
gar nicht so leicht — jedenfalls nicht so einfach wie bei diesem Bild, das Sie wahrschein-
lich schon des Ofteren in dhnlicher Form gesehen haben.

Genau der ,,Kippeffekt in der Wahrnehmung®, die neue Perspektive auf das Unter-
nehmenswachstum, ist es, worum es in diesem Buch geht. Ich behaupte: Die bisherige
Perspektive auf Wachstum ist allzu haufig einseitig. Die Keime fiir Wachstum sind zwar
vorhanden, werden jedoch nicht gesehen. Und das ist der Hauptgrund dafiir, dass das an-
gestrebte Wachstum — trotz vieler Strategien, MaBBnahmen und Projekte — nicht gelingt.

Maoglicherweise haben Sie es selbst schon als Fiihrungskraft erlebt: Sie haben verschie-
dene Methoden und Strategien genutzt, haben das Unternechmen neu aufgestellt, Kosten
gesenkt, an die Mitarbeiter appelliert oder andere MaBnahmen ergriffen — und dennoch
sind Sie liber kurzfristige positive Effekte nicht hinausgekommen. Nachhaltiges Wachs-
tum steht aus. Oder Sie sind vielversprechende Projekte angegangen, die nach allen Re-
geln der Managementkunst durchaus hétten Wirkung haben miissen, doch dann gelang
die Umsetzung nicht. Was ist es nur, das den Wachstumserfolg immer wieder ausbremst?

Im Grunde ist es einfach — die ,,neue” Losung ist bereits vorhanden und in der ,,alten”
verborgen. Daher ist die Losung zunéchst einmal unsichtbar. Man kann sie nur erkennen,
wenn man eine neue Perspektive einnimmt, anders hinschaut, um das Bild ,,kippen® zu
lassen. Dazu haben Sie bei der Lektiire dieses Buches Gelegenheit. AnschlieSend werden
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