Was Landwirte von Kärcher, Würth und den Fischers lernen können
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Drastisch schwankende Märkte und schrumpfende Gewinne: Unter diesen zwei Problemen leiden nicht nur Unternehmen – sondern auch Landwirte. Extremer Wettbewerb und Überangebot: Diese zwei Schlagwörter haben sich bei vielen Landwirten in das Gedächtnis gebrannt. Und es herrscht weitgehend Ratlosigkeit, wie sich die Zukunft sicher gestalten lässt. Den Ausweg versprechen immer wieder neu entstehende, häufig massiv subventionierte „Megatrends“. Aktuell fallen darunter Investitionen in Biogasanlagen oder Photovoltaik. Das Problem: Über kurz oder lang herrscht auf den neuen Märkten der gleiche Wettbewerb wie auf den alten. 

Viele Experten empfehlen, dass sich  Landwirte möglichst individuelle Nischen suchen sollten, in denen sie fernab vom Wettbewerb der Massenmärkte nach ihren eigenen Spielregeln leben können. Doch das ist leichter gesagt als getan. Denn: Wie eine Nische entdeckt und anschließend profitablen erschlossen wird, lernt keiner der Landwirte. Weder in der Ausbildung, noch im Studium. An dieser Stelle kann die sogenannte Engpass-konzentrierte Strategie (EKS) helfen. Sie liefert eine einfache und  wirkungsvolle Methodik, um neue Märkte zu erschließen und Nachfrage zu generieren. 

Die EKS gilt unter Kennern als Geheimtipp für den Erfolg.  Bekannte Unternehmen wie der Hochdruckreiniger-Hersteller Kärcher oder der Befestigungsmittel-Hersteller Würth haben  ihre Betriebe nach den Prinzipien der EKS aufgebaut. Idealerweise können  kleinere und mittlere Unternehmen   EKS anwenden, da diese neue Ideen sehr schnell umsetzen können und nicht in Bürokratie ersticken.

Das Erfolgsgeheimnis der EKS

Das Geheimnis der EKS liegt unter anderem in der Konzentration und Spezialisierung auf ganz bestimmte Produkte, Problemlösungen und Zielgruppen. Galt in den 60iger Jahren diese Botschaft noch als absoluter Irrweg, so ist man mittlerweile an allen Fronten klüger. Damals hatten Strategiepäpste das Zeitalter der Diversifikation ausgerufen. Heute jedoch empfiehlt sich eine „Konzentration auf Kernkompetenzen“ oder Fokussierung. Mit dieser Aussage können die meisten Betriebe allerdings wenig anfangen, denn der größte Teil von ihnen tut bereits das, was ihren Kernkompetenzen entspricht. Knallharte Spezialisierung wie sie die EKS empfiehlt, rät bis heute jedoch niemand. Verständlich, denn: In der Spezialisierung liegen enorme Erfolgschancen, aber auch beträchtliche Risiken. 

Sichere Spezialisierungen und Diversifikationen

EKS-Begründer Wolfgang Mewes gebührt der Verdienst, erstmals eine Strategie entwickelt zu haben, mit der Spezialisierungsvorteile voll genutzt und  Risiken in Chancen verwandelt werden konnten. Dem zugrunde liegen biologische Prinzipien, die Mewes erstmals auf die Ökonomie angewandt hat.

Im Rahmen der EKS wird zwischen verschiedenen Formen der Spezialisierung unterschieden:  

1. Primärspezialisierungen –  Darunter fallen zum Beispiel besonders enge Spezialisierungen auf bestimmte Produkte oder Rohstoffe. Praktisch alle Konzerne haben einmal als Produkt- bzw. Primärspezialisten begonnen, und nutzten dann ihre Stärke,,um zu diversifizieren. Ein Beispiel dafür ist  Nestlé, dessen  Erfolg auf dem Milchpulver basierte oder die Bosch AG, deren Aufstieg mit dem Magnetzünder begann. Gerade die Landwirtschaft ist geprägt von Spezialisierungen,,was in den Bereichen der Milchproduktion, Getreideproduktion, Ferkelerzeugung, Mastschweineproduktion, Eiererzeugung oder Hähnchenmast ersichtlich wird. Auch für diese Spezialisierungsform gibt es nach wie vor sehr viele Möglichkeiten und Chancen.  Ein weiteres Beispiel sind die Rottaler Landwirte Sandra und Christian Fischer, die sich auf die Nachzucht japanischer Koberinder spezialisiert haben (www.wagyuzucht.de).  Unter Feinschmeckern gilt das Fleisch dieser Rinder als Delikatesse, für das sie in Fernost Preise von 500 bis 600 Dollar pro Kilo bezahlen. Soweit ist man in Deutschland noch nicht; dennoch ein gutes Exempel für eine lukrative Spezialisierung. Andere Beispiele sind Nischenprodukte wie Straußenfleisch oder Straußeneier, exotische Hühnerrassen wie die Araucaner mit ihren cholesterinarmen, grünen Eiern oder die in Deutschland im Wachstum begriffene Garnelenzucht aus ökologischer Aquakultur. Praktisch alle diese neueren Produktspezialisten bedienen den rasch wachsenden Markt für Lebensmittel jenseits der Discounter.

Diversifikation ist nach EKS kein Tabuthema. Im Gegenteil: zwei weitere Spezialisierungsformen bringen eine mehr oder weniger starken Diversifikation mit sich.

2. Engpass-Spezialisierungen
Diese zweite Spezialisierungsform geht einher mit der Konzentration auf ganz bestimmte Lösungen für spezielle Wünsche, Probleme oder Bedürfnisse..Diese firmieren in der EKS-Sprache unter dem Begriff „Engpass“. Bekannte Beispiele dieser Spezialisierungsform sind ALDI (Spezialisierung auf das Grundbedürfnis „gute Qualität zu günstigem Preis“) oder McDonalds als Spezialist für „Fast Food“ mit dem Hamburger als Kernprodukt. Auch in der Landwirtschaft findet sich diese Spezialisierungsform wieder. Zu den „Klassikern“ zählt beispielsweise die Demeter-Bewegung, die sich auf eine biologisch-dynamische Landwirtschaft konzentriert.

Ebenso bieten Engpass-Spezialisierungen den Schlüssel zu einer unübersichtlichen Vielzahl von Nischen. So steht hinter der Adresse www.nacht-milchkristalle.de  eine innovative Problemlösung von Tony Gnann. Dieser fand heraus, dass Kühe Milch mit einem sehr hohen Melatonin-Anteil produzieren, wenn sie nachts gemolken und zusätzlich mit einem bestimmten Licht bestrahlt werden. Das Hormon Melatonin wirkt auf natürliche Art gegen Schlafstörungen. Aus der speziellen Milch werden Kristalle mit sehr hohem Melatoninanteil gewonnen die bei Ein- und Durchschlafprobleme helfen. Zudem wird durch sie das Hormon Melatonin in Deutschland frei verkäuflich – weil es sich bei den Nachtmilchkristallen um ein Lebensmittel handelt.

Ein weiterer Problemspezialist ist die Firma HIT in Weddingstedt. HIT-Gründer Thorsten Hinrichs hatte selbst einen Pensionspferdebetrieb und machte es sich zum Ziel, ein Stallsystem zu entwickeln, in dem die Pferde artgerecht leben können. Er erfand den sogenannten Aktivstall (www.aktivstall.de): Pferde sind Herdentiere; sie sind Dauerfresser, haben einen angeborenen Bewegungsdrang und stellen besondere Ansprüche an ihre Schlafplätze und an ihre Hygiene. In einem Aktivstall leben die Pferde in der Herde, sie müssen sich ihr Futter über lange Wege „verdienen“ und können über ein ausgeklügeltes System dennoch individuell gefüttert werden. Für jedes ihrer Bedürfnisse gibt es spezielle Plätze, zum Beispiel für das Schlafen oder Wälzen. Mit diesem Stallkonzept werden eine Reihe von gängigen Problemen in der Pferdehaltung gelöst. HIT ist auf dem besten Wege die Pferdehaltung in Pensionsställen nachhaltig zu revolutionieren.

3. Zielgruppen-Spezialisierungen
Die Zielgruppen-Spezialisierung bildet die  höchste und sicherste Form der Spezialisierung. Sie bietet noch ein unglaubliches Potenzial, weil sie erst in sehr wenigen Wirtschaftszweigen populär ist.. In dieser Spezialisierungsform bietet man besondere, zielgruppen-orientierte Speziallösungen und begibt sich damit in ein umfassendes, ganzheitliches Leistungsangebot. 


Das Beispiel HIT mit dem Aktivstall verdeutlicht anschaulich, wie die Entwicklung  vom Engpass-Spezialisten zum Zielgruppen-Spezialisten verläuft. „Gesunde Pferde – zufriedene Pferdebesitzer – erfolgreiche Stallbetreiber“, lautet der Slogan von HIT. Mittlerweile wird über Planung und Bau des Aktivstalles hinaus ein Konzept angeboten, mit dessen Hilfe die Pensionsstall-Betreiber erfolgreich Kunden finden und binden. Denn die HIT-Kunden wollen nicht nur einen Stall, sondern sie wollen dafür auch eine Vollauslastung mit Wunsch-Kunden.

Genau dieses Vorgehen fördert die EKS: eine Entwicklung in die Tiefe der Bedürfnisse und Probleme der Kunden – mit anderen Worten: eine ganzheitliche Spezialisierung auf komplexe Problemlösungen.


 Das Ziel der EKS

Das wichtigste Ziel der EKS lautet: Entwickeln Sie höhere Anziehungskraft und werden Sie der/die Wichtigste und Notwendigste für Ihre Umwelt. Natürlich nicht für die gesamte Umwelt, denn jedem können Sie es unmöglich recht machen. Sondern für eine Zielgruppe, der Sie einen zwingenden Nutzen bieten können. Denn wenn Sie anderen einen Nutzen bieten, lösen Sie damit unweigerlich eine Kette positiver Folgewirkungen aus. Je größer Ihr Nutzen für andere ist,

· desto mehr wächst Ihre Anziehungskraft,

· desto mehr werden Sie von anderen unterstützt, 


desto leichter erreichen Sie Ihre persönlichen und unternehmerischen Ziele,


-
desto schneller lösen Sie Ihre eigenen Probleme,


- 
desto uninteressanter werden andere Rahmenbedingungen.

Durch Effizienz will sich der Unternehmer deutlich von den Mitbewerbern abheben, die Attraktivität auf neue Kunden erhöhen und als Folge daraus die eigene wirtschaftliche Entwicklung verbessern. Dies geht aber nicht auf breiter Front: Sie können nicht mit einer breiten Leistungspalette Spitzenleistungen für jedermann erbringen – dafür ist die Konzentration der Kräfte und eine Spezialisierung unabdingbar. 
Eine ähnliche Entwicklung zeigt sich am Beispiel von Hof Beckröge (www.weihnachtsbaumevent.de) in Etelsen. Beckröges sind schon seit vielen Jahren auf den Verkauf von Weihnachtsbäumen spezialisiert (also eine Primärspezialisierung). Dazu richten sie einen Weihnachtsmarkt aus. Anbieter aus der Region können dort in der Adventszeit Stände mieten und ihre Produkte verkaufen. Darüber hinaus haben sich Beckröges auf eine Zielgruppe spezialisiert, nämlich auf Unternehmen, die ihren Kunden oder Mitarbeitern etwas Besonderes bieten wollen. Diese Unternehmen können auf dem Hof Beckröge unterschiedliche Events buchen, wie gemeinsam im Wald Weihnachtsbäume schlagen und danach Spanferkel essen oder Glühwein trinken, Kutschfahrten und vieles mehr. Solche Events schaffen emotionale Bindungen und vermitteln den Menschen Anerkennung und Wertschätzung.

Spezialisierungen wie diese bieten ein hohes Maß an Sicherheit; vor allem sprechen sie sich über Mundpropaganda herum und werden dadurch zum Selbstläufer,  häufig schon nach kurzer Zeit . Am voran gegangenen Beispiel zeigt sich, wie man gefahrlos diversifizieren kann, wenn man das Vertrauen der Zielgruppe (hier: Unternehmen in der Region) gewonnen hat. Das Grundbedürfnis hinter der aktuellen Problemlösung existiert nämlich nicht nur zur Weihnachtszeit, sondern im ganzen Jahr. Beckröges könnten also bei Bedarf zu jeder Jahreszeit unterschiedliche Events organisieren -  denn die Landwirtschaft und die Natur bieten für Städter zu jeder Jahreszeit etwas zu entdecken.

Die Erfolgsprinzipien der EKS

Die EKS hat gegenüber anderen Strategien, die in erster Linie auf Verdrängungswettbewerb setzen, eine ganze Reihe von Vorteilen:

· Ganzheitliche Spezialisierungen wirken wettbewerbsentzerrend und sind evolutionskonform: Werden in der Natur die Nahrungsgrundlagen knapp, bilden sich Mutationen (neue Spezies), die sich auf andere Nahrungsgrundlagen spezialisieren. So vermeidet die Natur übermäßige Konkurrenz und Verdrängungswettbewerb. Auch in der Unternehmensstrategie gilt: die Differenzierung gegenüber dem Wettbewerb ist wesentlich vorteilhafter als die direkte Verdrängung über den Preiswettbewerb.

· Die EKS führt zu höherem Kundennutzen, denn Spezialisten können bessere Leistungen erbringen als Allrounder. Standardisierte Durchschnittsleistungen befriedigen nur die Wünsche der Mehrheit – tiefere Problemlösungen ermöglichen einen wesentlich höheren Nutzen für die Kunden. Spezialisten können auf ihrem Gebiet sehr viel bessere Leistungen bringen als die diversifizierten Allrounder. Im Spitzensport ist diese Gesetzmäßigkeit gut zu beobachten.

· Herausragende Sonderleistungen lassen sich leichter kommunizieren und sind glaubwürdiger. Dieses Image lässt sich einfacher auf benachbarte Gebiete übertragen, wenn man aus der Position der Stärke heraus diversifizieren will.

· Die EKS führt zu höherer Produktivität und mehr Effektivität. Die Souveränität des Spezialisten erhöht naturgemäß seine Effektivität, weil er weniger Energie für seine Problemlösungen aufbringen muss (dies gilt besonders für Know-how-intensive Leistungen, wenn gezielte Lerngewinne gemacht werden können). In der Produktion sind diese Effekte schon seit langem bekannt: Je diversifizierter hier die Produktpalette ist, desto aufwändiger und kostenintensiver werden Prozesse wie die Organisation, die Qualifizierung und vieles mehr.

· Die EKS führt zu mehr Macht und mehr Bewegungsfreiheit. Wer einen sehr hohen Nutzen bietet, kann einen entsprechend höheren Preis erzielen und ist weniger austauschbar und erpressbar.

· Die EKS erhöht Sicherheit und Souveränität. Ein kleiner, mitunter winzig kleiner Teil des Marktes lässt sich besser beherrschen als die gesamte Bandbreite. Es ist sehr viel angenehmer, auf einem kleinen Markt einen großen Marktanteil zu besitzen als im Wettbewerb der Austauschbaren einen kaum messbaren Anteil zu besitzen.

So findet jeder seine Spezialisierung
Die EKS basiert auf einer einfachen Methodik, mit deren Hilfe jeder eine ganzheitliche Spezialisierung findet, die seinen eigenen Stärken entspricht. Dieser Prozess beruht auf sieben aufeinander aufbauenden Schritten:

In der EKS-Phase 1 werden  die Ist-Situation analysiert und die speziellen Stärken ermittelt; also das, was den Betrieb von anderen unterscheidet oder unterscheiden soll.

Die EKS-Phase 2 erforscht das Geschäftsfeld oder Spezialgebiet, welches dem Betrieb am meisten Erfolg verspricht. Hier wird unter anderem analysiert, welche Spezialisierungen grundsätzlich in Frage kommen und für welche Art von Spezialisierung die größte Motivation vorliegt.

Die Zielgruppe, welche am meisten Erfolg verspricht, wird in der EKS-Phase 3 herausgefiltert. Wenn nach der Analyse aus einer Vielzahl von möglichen Zielgruppen die passende gefunden wurde, werden in der EKS-Phase 4 alle Wünsche, Bedürfnisse, Probleme und Engpässe dieser Zielgruppe aufgelistet. Anschließend wird der größte Engpass bzw. das drängendste Bedürfnis herausgestellt. In ihrem Kern ist die engpasskonzentrierte Theorie eine Methode zur Beschleunigung von Lernprozessen. Aus diesem Grund, folgt in der EKS-Phase 5 die Innovationsphase. Damit hat der Anwender eine systematische Problemlösungsmethode an der Hand, die ihn bei der jeweiligen Zielgruppe unersetzbar macht. Stößt er allerdings an dieser Stelle an seine Grenzen, dann kann er in EKS-Phase 6 nach einem geeigneten Kooperationspartner suchen. Am Ende steht

die siebte Phase: In diesem Abschnitt wird sich mit dem konstanten sozialen Grundbedürfnis beschäftigt  das hinter der eigenen Spezialisierung steht und mit dessen Hilfe die Marktführung langfristig ausgebaut wird.

Die Prinzipien der EKS

Die EKS basiert auf vier Prinzipien, die der EKS-Begründer Wolfgang Mewes aus den Naturwissenschaften abgeleitet hat.

EKS-Prinzip 1: Konzentration und Spezialisierung. Die Natur vermeidet Wettbewerb, indem sie neue Spezies (Spezialisierungen) bildet, die miteinander im harmonischen Miteinander Synergien entwickeln. 

EKS-Prinzip 2: Das Minimumprinzip. Beim Kräfteeinsatz kommt es nicht nur auf das „Wie“, sondern genauso auch auf das „Worauf“ an. Jedes System braucht – wie eine Pflanze – ganz bestimmte Ressourcen um zu wachsen. Wenn der zentrale Engpass eines Systems erkannt und gelöst wird, dann wächst das System von ganz alleine. Mit der EKS werden diese Engpässe entdeckt, was dafür sorgt, dass auch mit geringen Kräften große Wirkungen erzielt werden können.

EKS-Prinzip 3: Immaterielle vor materiellen Vorgängen. In der betriebswirtschaftlichen Ausbildung wird erlernt, die Aufmerksamkeit vordergründig auf materielle und finanzielle Vorgänge zu richten. Doch gerät dabei die Tatsache aus dem Blick, dass alle diese Vorgänge ihre Ursachen auf der energetisch-immateriellen Ebene haben.  Aus diesem Grund hat derjenige einen bedeutenden und strategisch günstigen Vorteil, dem es gelingt, die immateriellen Vorgänge früher zuerkennen und besser zu erfassen.

EKS-Prinzip 4: Nutzen- statt Gewinnmaximierung. Wer sich ausschließlich darauf konzentriert, den Gewinn zu maximieren, verschenkt  großes Erfolgspotential und befindet sich automatisch auf Konfrontationskurs mit seinen Kunden, Lieferanten und Mitarbeitern. Wer sich dagegen darauf konzentriert, einen hervorragenden Kundennutzen zu bieten, dem fließen automatisch höhere Gewinne zu. Gleichzeitig lebt man in größtmöglicher Harmonie mit der Umwelt.
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