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Kommunikation leuchtet erfolgreiche Management-Strategien aus

KEYLENS-Studie ,,Top-Performer 2010“:
Marktorientierung schlagt Kostensenkung

Diisseldorf / Miinchen, 25. Marz 2010 — Langfristiger Erfolg ist nur durch konsequente
Markt- und Kundenorientierung und nicht durch Kostensenkung zu erreichen, wie die
Langzeitstudie der Strategieberatung KEYLENS belegt. Die auf Kundenmanagement,
Vertrieb und Marketing spezialisierte Strategieberatung hat lber einen Zeitraum von
zehn Jahren die Kommunikation von tber 209 Unternehmen aus 25 Branchen anhand
eines neuartigen ,,Tag Cloud“-Ansatzes analysiert und ihrer Performance gegeniiber-
gestellt. Dabei zeigte sich, dass das semantische Umfeld eines Unternehmens ein ver-
lasslicher Erfolgsindikator ist: Sprechen ein Unternehmen und seine Stakeholder bei-
spielsweise haufiger von ,,Kostensenkung“ als von ,,Kundenorientierung®, ist der Ab-
wartstrend bei Marktanteil und Umsatz oftmals nur noch eine Frage der Zeit.

Die KEYLENS-Studie , Top Performer 2010“ belegt, dass Markt- und Kundenorientierung im
Gegensatz zu Kostensenkungsstrategien langfristige Wert- und Wachstumstreiber sind.

Diese Unternehmensphilosophie lasst sich mit hoher Zuverlassigkeit an der Sprache des Un-
ternehmens und seiner Zielgruppen ablesen.

Zentrale Studienergebnisse:

1.) Die Erfolgsunterschiede zwischen den Unternehmen sind groB — und hausgemacht

Wahrend die Gewinner unter den jeweils gleichen Branchenbedingungen ihren Unterneh-
menswert im Durchschnitt aller 25 Branchen versiebenfachen konnten, haben die Verlierer
rund zwei Drittel ihres Unternehmenswertes vernichtet. So ist der Wert des erfolgreichsten
Unternehmens (Apple) seit 1998 um das 41-Fache gewachsen, wahrend das am wenigsten
erfolgreiche Unternehmen in derselben Branche der Telekommunikationsausrister (Motorola)
einen Wertverlust von 75% verbuchen musste, ein Unterschied in der Wertentwicklung von
18.100 Prozent.

,Die drastischen Unterschiede innerhalb einer Branche beweisen eindeutig, dass Erfolg und
Misserfolg in erster Linie im Management und in der Unternehmensstrategie liegen und nicht
durch externe Faktoren erklart werden kdénnen®, kommentiert Ingmar P. Brunken, Managing
Partner der KEYLENS AG und Autor der Studie.
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Langzeitstudie Top-Performer 2010
Branche: Alle TOPs gegen FLOPs - Referenz: DAX-Index 2.1.1998=1
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Erlduterung: Logarithmische Skala; fehlende Kursreihen wurden durch Durchschnittswerte ersetzt.

Abbildung 1: Die Tops haben im Durchschnitt seit 1998 einen Wertindex von 7,69 erreicht, eine Wertsteigerung, die dem
Sechsfachen des DAX entspricht, wéhrend die Flops drei Viertel ihres Wertes gegeniiber dem DAX verloren haben.

2.) Die Erfolgsstrategie lautet: Kompromissloser Markt- und Kundenfokus!

Die Studienergebnisse zeigen, dass der zentrale Unterschied zwischen Gewinnern und Ver-
lierern die Ausrichtung auf den Markt ist. Die Gewinner agieren marktorientierter, was sich
auch in der Kommunikation zeigt — sie kommunizieren mit Kunden und setzen sich verstarkt
mit dem Wettbewerb und den Produkten auseinander. Die Verlierer sprechen dagegen vor
allem Aktionare an, thematisieren KostensenkungsmaBnahmen und wimmeln Kundenbe-
schwerden ab.

,Wo Aktion und Kommunikation marktorientiert sind, stellt sich Erfolg ein. Das braucht jedoch
Zeit und Geduld und eine kompromisslose Marktorientierung®, so Brunken. ,Die Studie zeigt,
dass die Gewinner ihre Top-Position im Durchschnitt rund acht Jahre halten kénnen, der Weg
dahin kann aber lange sein.*

Fallstudien belegen dies: Zum Beispiel erreichte das heute extrem erfolgreiche ,Nespresso“-
System von Nestlé erst nach Uber flinf Jahren die Gewinnschwelle. Heute erwirtschaftet
Nespresso einen Milliardengewinn. Kern des Nespresso-Erfolgs ist ein vollig neuer Kunden-
nutzen des Commodity-Produkts ,Kaffee”.

3.) Kommunikation als Indikator ftir Erfolg und Misserfolg

Dominiert das Thema Kostensenkung das kommunikative Umfeld eines Unternehmens, ist
dies ein Indiz fiir einen Abschwung. Uber einen Web-Agenten wurde die Kommunikation iiber
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Abbildung 2: Wortwolke zur Kommunikation tber Apple. Die GréRe der Worter entspricht deren Héufigkeit in der Kom-
munikation. Fast alle Wérter beziehen sich auf den Markt. Kommunikation an die Financial Community ist kaum erkennbar.

Uber die Verlierer wurde im Durchschnitt rund 50% haufiger zum Thema ,Kostensenkung*
kommuniziert als Uber Gewinner (11,5% zu 7,8%).
dagegen haufiger marktorientierte Themen (z.B. Uber Produkte oder Kunden).

Deren semantisches Umfeld enthalt

KEYLENS Top-Performer 2010
Vergleich Unternehmenswert und 'Kostensenkung'
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Abbildung 3: Unternehmenwert-Index 1998=1 der Tops und Flops im Vergleich zum Nachrichtenindex ,Kostensenkung'
Der Nachrichtenindex wird automatisch und objektiv von einem Webagenten ermittelt. Der gegenléufige Trend gut erkennbar.

Nachhaltiges Management zahlit sich aus!

Brunken betont, dass die Studienergebnisse einen grundsatzlichen Zielkonflikt offenbaren,
der die Management-Etagen beherrscht: ,Manager haben oft nur wenige Jahre Zeit, um ihren
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Erfolg nachzuweisen. Sie setzen deshalb eher auf kurzfristig wirksame, produktionsorientierte
Kostensenkungsstrategien und vernachlassigen damit die Marktorientierung. Diesen
Zielkonflikt haben langfristig denkende und investierende Unternehmen nicht. Es ist deshalb
kein Zufall, dass ein Uberporportionaler Anteiler der Top-Performer von Unternehmern gefiihrt
wird, die am langfristigen Wertzuwachs interessiert sind.*

Die Studie ,,KEYLENS Top-Performer 2010“ kann nach Branchen detailliert bei
www.keylens.com bezogen werden.

Uber die Studie ,, Top-Performer 2010

Im Zeitraum vom 1.1.1998 bis 15.2.2010 untersuchte KEYLENS die Wertentwicklung von 209 Unter-
nehmen aus 25 Branchen. Die Unternehmen sind alle Unternehmen aus DAX, MDAX, SDAX und
TECDAX sowie 49 weitere ausgewahlte Unternehmen mit groBer Bedeutung fir die deutsche Wirt-
schaft, die meisten aus dem Euroraum (EUROSTOXX). Untersucht wurde die langfristige Kursentwick-
lung im Index-Vergleich (Index 2.1.1998 = 1) in der Korrelation mit dem Kommunikationsverhalten im
Markt. Mittels ,Wortwolken® (engl. ,tag clouds) wurden Presse- und Internet-Meldungen ausgewertet,
mit gezielter Messung der Kommunikation zum Thema ,Kostensenkung‘ in Relation zur gesamten
Kommunikation. Untersuchte Branchen waren: Medien, Chemie, Zulieferer, Bau, Immobilien, Touris-
mus/ Verkehr, Handel, Industrie, Maschinenbau, Banken, Logistik, Mode, Versicherungen, Konsumgu-
ter, Biotechnologie, Finanzdienstleister, Auto, Versorger, Software, Kommunikationsdienste, Online-
Dienstleister, Gebrauchsguter, Umwelttechnologie, Telekommunikationsausristung und Sonstige.

Die Anwendung der Studienmethodik und -ergebnisse kann Unternehmen dabei helfen, ihre eigene
Position im Branchenvergleich zu erkennen, die Ursachen der Positionierung zu identifizieren und mit-
tels der Erfolgstypologie MaBnahmen zu entwickeln, die mittel- und langfristig die eigene Marktorientie-
rung verbessert und damit die Wertentwicklung maximiert.

Uber die KEYLENS AG

KEYLENS Management Consultants ist die Strategieberatung fiir marktorientierte Unternehmensfih-
rung. KEYLENS wurde im Jahr 2000 durch erfahrene Strategieberater und Praktiker aus renommierten
Unternehmen gegriindet, um eine neue Qualitat in der Unterstiitzung von Unternehmen zu bieten.

Mit einem Beratungsfokus auf Marketing-, Vertriebs- und Kundenmanagement unterstiitzt KEYLENS
internationale Konzerne bis hin zu mittelstdndischen Unternehmen bei der Entwicklung marken- und
kundenzentrierter Geschaftsmodelle. Zentrale Beratungsziele sind dabei Gberlegenes Wachstum und
Profitabilitat durch dauerhafte Wettbewerbsvorteile.

Zusammen mit dem Lehrstuhl fir innovatives Markenmanagement (LiM®) von Prof. Dr. Christoph Bur-
mann an der Universitat Bremen betreibt KEYLENS das ,Forschungszentrum fiir marktorientierte Un-
ternehmensfihrung® mit dem Ziel, innovative und effektive Managementanséatze fir die Unterneh-
menspraxis zu entwickeln.

KEYLENS ist mit Buros in Disseldorf, Miinchen und Bremen vertreten und beschaftigt derzeit 24 Bera-
ter. Managing Partner von KEYLENS sind Ingmar Brunken, Archibald Graf von Keyserlingk, Dr. Peter
B. Lensker, Dr. Jérg Meurer und Dr. Stephan W. Schusser.

Weitere Informationen zu KEYLENS unter www.keylens.com.
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