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INTERVIEW

mit Olaf Brandenburg, Griinder und Inhaber
Wirtschaftskraft/Die Brandenburgs

Alle jammern und versuchen,
Geld zu sparen. Da erscheint
es vielen Unternehmern sinn-
voll, die Kosten fiir Werbung
gleich ganz zu streichen. Trifft
die Sparwut auch lhr Unter-
nehmen Wirtschaftskraft?

Olaf Brandenburg: Nein. Er-
staunlicherweise ist das Gegen-
teil der Fall: In der Krise lassen
sich die Unternehmer mehr be-
raten. Viele realisieren, dass es
nicht so weitergehen kann. Da
bietet es sich doch geradezu an,
sich mit Experten hinzusetzen und
das Unternehmen von Grund auf
zu analysieren, Schwachpunkte
zu erkennen und Gutes noch zu
verbessern.

Das kostet aber doch Geld. Un-
ternehmensberatern eilt ja der
Ruf voraus, teuer und am Ende
nicht immer effizient zu sein.

Olaf Brandenburg: Erstens: Wir
sind keine Unternehmensbera-
ter. Sondern wir bezeichnen uns
als Marketing- und Vertriebsspe-
zialisten. Wir liefern eine einzig-
artige Positionierung, Vertriebs-
ideen und -malnahmen, mit de-
nen unsere Kunden mehr Erfolg
und mehr Umsatz erreichen.
Zweitens: Wir sind nicht teuer.
Bei uns kostet ein sofort ein-
setzbares Kraftpaket nicht mehr
als ein Kleinwagen. Wir beraten
verschiedenste Branchen, dabei
haben wir uns besonders auf den
Mittelstand und den industriellen
Mittelstand spezialisiert. Aber
auch GroBunternehmen stehen
in unserer Erfolgsbilanz. Die von
uns beratenen Unternehmen
konnten in den vergangenen
Jahren ihren Umsatz bzw. ihre
Marktstellung steigern.

Das klingt ja nach einem ech-
ten Wirtschaftswunder. Wie
lautet lhr Geheimrezept?

Olaf Brandenburg: An Wunder
glauben wir nicht —wohl aber an
unseren Unternehmensnamen:
Wirtschaftskraft. Unsere Stra-
tegie baut auf drei traditionellen
Regeln der Wirtschaft auf: Weit-
sicht statt Tunnelblick, damit ist
der berlihmte Blick {iber den Tel-
lerrand gemeint. Magnetismus
— es geht darum, die maximale
Anziehungskraft zu entwickeln.
Und Angriff — Angriff ist die beste
Verteidigung.

Sie versprechen Unterneh-
mern, dass ihr Umsatz sich ga-
rantiert erhéhen wird. Ist das
nicht gefahrlich leichtsinnig
in wirtschaftlich unsicheren
Zeiten?

Olaf Brandenburg: Nein, iiber-
haupt nicht. Wir vertrauen auf
unsere seit 18 Jahren prakti-
zierte Arbeitsweise. Wir wissen,
dass sie verldsslich funktioniert!
Andernfalls stiinden wir mit un-
serem Versprechen schnell ohne
Kunden da ...

Dann stimmt die alte Weisheit
Jgestéirkt aus der Krise gehen”
am Ende doch?

Olaf Brandenburg: Ja, unbe-
dingt. Wer sich jetzt, in schwie-
rigen Zeiten, auf seine Stérken
besinnt und sie deutlich nach
vorne stellt, ist der Gewinner von
morgen.

Gibt es Unternehmen, bei de-
nen Sie rasch erkennen, dass
jegliche Beratung sinnlos
ware?

Olaf Brandenburg: Nein. Wir
glauben, dass in jedem Unter-
nehmen gute und erfolgverspre-
chende Krafte stecken — manch-
mal muss man sie nur wecken
oder wiedererwecken. Da ist
ein kritischer Blick von auBen

hilfreich. Oft haben sich mit der
Zeit in vielen Firmen kleine Feh-
ler eingeschlichen, die mit den
Jahren gewachsen sind. Wer
seit Jahren mit diesen Fehlern
arbeitet, erkennt sie gar nicht
mehr. Wir kommen von auf3en
und analysieren knallhart — auch
wenn es wehtut. Dafiir ist die
Heilung dann umso erfreulicher.

»Ein klares Allein-
stellungsmerkmal

ist das beste Mittel
gegen die Krise.”

Welche sind die haufigs-
ten Fehler, die Unternehmer
machen?

Olaf Brandenburg: Sie grenzen
sich und ihr Produkt nicht deut-
lich genug von der Konkurrenz
ab. Ein Beispiel: Wenn es schon
70 Joghurtmarken gibt, ist die
Markteinfiihrung eines 71. ei-
gentlich iberfliissig. Trotzdem
gibt es mutige Unternehmer und
Vorstande, die die 71. Marke eta-
blieren. Nur wer dem Kunden
genau erkldren kann, warum er
ausgerechnet die neue Marke
braucht, wird Erfolg haben.

Welche Leistung bekommt
man, wenn man Sie als Bera-
tungspartner auswahlt?

Olaf Brandenburg: Ich sage |h-
nen zuerst, was Sie bei uns nicht
bekommen: Telefonbuchdicke,
kostspielige Konzepte voll mit

Ratschldgen, wie Sie es besser
machen kénnen.

. machen das denn andere
Beratungsunternehmen so?

Olaf Brandenburg: Ja, leider.
Genau deshalb gehen wir ande-
re Wege und grenzen uns damit
bewusst von Unternehmensbe-
ratungen ab! Wir haben einen
Paketpreis — das heil3t, es gibt
keine unvorhergesehenen Zu-
satzkosten. Am Anfang steht
eine grundlegende Analyse, auf
deren Basis wir eine nachhaltige
und branchenspezifische Strate-
gie entwickeln. Diese beinhaltet
die Schérfung oder Entwicklung
eines Alleinstellungsmerkmals,
mit dem sich die Unternehmen
deutlich von der Konkurrenz ab-
grenzen und auf neue und be-
stehende Kunden magnetisch
wirken. Dazu erarbeiten wir eine
einzigartige Kernaussage und
neue, innovative Vertriebsmal3-
nahmen.

Wie viele Mitarbeiter haben
Sie?

Olaf Brandenburg: Bei Wirt-
schaftskraft arbeiten 30 Exper-
ten aus den Bereichen Kommu-
nikation, Marketing, Vertrieb und
Kreation. Drei Dinge sind uns
{iberaus wichtig: Zuverlassigkeit,
menschliche Offenheit und klare
Worte.

Sie scheinen trotz Wirtschafts-
krise optimistisch - wie
kommt's?

Olaf Brandenburg: Ich habe
Freude an den Aufgaben und
Ergebnissen, die ich gemein-
sam mit meinem Bruder Sven
seit 18 Jahren angenommen und
erreicht habe. Es ist schén zu
sehen, wie sich Unternehmen
weiterentwickeln, neue Markt-
anteile dazu gewinnen und mehr
Umsétze generieren.

Laetitia Schwarz




