
Dürfen Unternehmer weinen? 
Mit dieser provokanten Aussage 
regte der Wirtschaftsjournalist 
Peter Hausdorf 2008 in Deutsch-
land ein massives Umdenken 
an. In heutigen Zeiten, in denen 
keiner weiß, wo die Reise hin-
geht und täglich neue Negativ-
meldungen von Unternehmen, 
Wirtschaftsweisen, Medien und 
Börsen auf uns Unternehmer 
einprasseln, stellt man sich oft 
die Frage – mach’ ich denn mit 
meinem Unternehmen alles 
richtig? Bin ich für die Zukunft 

richtig aufgestellt und kann ich 
das Unternehmen guten Gewis-
sens meinen Kindern bzw. Nach-
folgern übergeben?

Die geheimen 
Sorgen

der Unternehmer 
Peter Hausdorf recherchierte 
die Ängste von Unternehmern, 
die darüber fast nie sprechen. 
Eine Aktiengesellschaft wird 
vom Markt abgestraft, wenn sie 
lediglich eine Gewinnwarnung 
herausgibt. Im Gegensatz dazu 
dürfen alle anderen am Wirt-
schaftsleben Beteiligten – Ar-
beiter, Angestellte, Kunden, 
Gewerkschaftler – öffentlich 
über ihre Sorgen sprechen. Sie 
nutzen sie sogar, um ihren indi-
viduellen Forderungen Nach-
druck zu verleihen bzw. sie 
durchzusetzen. Nur für einen 
Berufsstand, den Unternehmer, 
ist es tabu, sich mit Zweifeln 
und Befürchtungen öffentlich 
auseinanderzusetzen. 

Umsatz- und Gewinneinbrüche, 
private Schicksalsschläge, die 
Auseinandersetzung mit der 
„Work-Life-Balance” oder die 
entscheidende Sinnfrage nach 
vielen Jahren der Selbststän-
digkeit sind oft Auslöser dafür, 
ein Unternehmen auf den Prüf-
stand zu stellen, seine Strategie 
zu erneuern und nach Lösungen 
zur Optimierung zu suchen. 

Das Beratungsunternehmen 
mit dem besonderen Namen  
„Wirtschaftskraft ” setzt sich 
seit 18 Jahren mit diesen wich-
tigen Fragen auseinander, geht 
auf die Situation der Unterneh-
mer ein, analysiert den Markt, 
die Konkurrenz und die Trends 
und entwickelt individuelle Lö-
sungen. Für den Unternehmer 
bedeutet dies konkret, über den 
Tellerrand zu schauen und sich 
mit innovativen Ideen neu auf-
zustellen. Kurz – mehr Umsatz, 
mehr Marktanteil, mehr Ge-
winn.

Täglich kaufen wir bestimmte 
Markenprodukte oder Dienst-
leistungen. Warum tun wir das? 
Was macht deren Magnetkraft 
und den langfristigen Erfolg aus? 

Beispiel 1 – Das Nutzenver-
sprechen: Laut Lebensmittelex-
perten war der Joghurtmarkt für 
die nächsten Jahre übersättigt 
und die Chancen für erfolgreiche 

Neueinführungen sehr schlecht. 
Die Marketingspezialisten bei Da-
none haben mit Actimel das Ge-
genteil bewiesen und heute ist 
es nahezu in jedem Kühlschrank 
Deutschlands zu fi nden. „Ac-
timel activiert Abwehrkräfte“ – 
das kennt in Deutschland bereits 
jedes Kind, aber noch viel wich-
tiger: jede Mutter. Auch öffent-
liche Diskussionen über die ge-
sundheitliche Wirkung des 
Produktes können den Erfolg 
nicht schmälern.

Beispiel 2 – Das Alleinstel-
lungsmerkmal: Quadratisch. 
Praktisch. Gut. Warum muss 
Schokolade eigentlich immer 
gleich aussehen, fragte sich der 
Inhaber. Aus dieser Frage ent-
wickelte er einen Welterfolg. 
„Anders sein“ bedeutete im Fall 
von Ritter Sport auch immer 
besser und erfolgreicher als die 
Mitbewerber. 

Beispiel 3 – Die Positionie-
rung und Kernaussage: 
Jeder hat schon einmal auf ei-
ner Autofahrt oder zwischen 
zwei Terminen eine Minisalami 
mit dem lustigen Namen „BiFi“ 
gegessen. Der Wurstsnack wur-
de im Jahr 1972 im Markt einge-
führt. Die Kernaussage: „BiFi 
muss mit!“ – für jeden verständ-
lich und ohne Alternative. Dies 
garantierte eine der langfri-
stigsten Erfolgsgeschichten im 
Lebensmittelmarkt. Heute wer-
den pro Jahr 85 Mio. Stück ver-
kauft. 
Unter der Leitung der beiden 
Brüder Olaf und Sven Branden-
burg arbeiten die drei Berater-
teams der Wirtschaftskraft mit 
der von ihnen entwickelten 
Magnetic - Force - Methode. 
Sie basiert auf der Blue-Ocean-
Methode, die von der europä-
ischen Elite-Hochschule Insead 
erarbeitet wurde. Die Berater der 
„Wirtschaftskraft /Die Branden-
burgs“ haben diese Erfolgsme-
thode speziell an die Bedürfnisse 
des deutschen Mittelstandes an-
gepasst und weiterentwickelt. 
Der größte Teil der mittlerweile 
300 Mandate kommt aus dem re-
gionalen und nationalen Mittel-
stand sowie dem industriellen 
Mittelstand. Auch Großunter-
nehmen wie Deutsche Bahn, 
Volkswagen, Mercedes-Benz, 
Weberbank, Deutsche Messe, 
Bosch, Coca-Cola, HypoVereins-
bank stehen auf der Kundenliste 
des Berliner Unternehmens.

Beratung mit 
Methode 

Olaf Brandenburg sagte in einem 
ZDF-Interview, das sich mit dem 
Thema der aktuellen Wirt-
schaftskrise beschäftigt: „Die 
deutschen Unternehmer haben 
das Land aus dem Nichts aufge-
baut. Sie sind stark genug, eine 
Rezession zu meistern. Gefahr 
besteht aber in der Tatsache, 
dass viele sehr erfolgsverwöhnt 
sind. 80% der Unternehmen ha-
ben erhebliche Mängel im Ver-
trieb. Nachhaltigen und von 
wirtschaftlichen Krisen unab-
hängigen Erfolg erreicht man 
nur mit einer magnetischen Po-
sitionierung und einer ständigen 
Neuaufl adung dieser Magnet-
kraft durch ein ideenreiches 

Vertriebsteam. Unternehmer, die 
bereit sind, ihre bisherige Stra-
tegie kritisch zu hinterfragen, 
darüber zu sprechen und Maß-
nahmen zuzulassen, um auf 
Schwachpunkte zu reagieren, 
werden auch in der Zukunft re-
gional, national und global zu 
den Gewinnern zählen – unab-
hängig davon, wie sich die Welt-
wirtschaft verändert.“
Ein berühmter Fußballtrainer 
sagte einmal: „Energie und Ein-
fl uss vom Spielfeldrand sind für 
mein Team wichtiger als zwei 

ndlich haben Unternehmer Zeit!
Wege aus der Krise oder einfach drum herum – wie ein Berliner Beratungsunternehmen Erfolg garantiert.
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Mittelstürmer.“ Peter Hausdorf 
fand einige interessante Par-
allelen zwischen Sportlern und 
Unternehmern heraus, wie die-
se gleichermaßen mit Ängsten 
umgehen. Sie besitzen beide 
überdurchschnittliche Fähigkei-
ten bzw. Wissen und müssen ge-
genüber ihren Konkurrenten und 
den Medien immer den angstlo-
sen Gewinnertypen darstellen. 
Ein Fußballteam braucht die 
Außensicht und Einfl ussnahme 
des Trainers und der Berater, 
um in der Champions League 
erfolgreich mitspielen zu kön-
nen. Das Gleiche gilt auch für 
den erfolgreichen Unterneh-
mer. Jürgen Klinsmann hat mit 
neuartigen Trainingsmethoden 
und einem Team von externen 
Spezialisten die deutsche Nati-
onalmannschaft zum Weltmeis-
ter der Herzen gemacht. Der 
Star-Sprinter und Weltmeister 
Usain Bolt hebt sich mit Leich-
tigkeit von der Konkurrenz ab, 
weil das Beraterteam hinter ihm 
mit individuellen Methoden auf 
seine besonderen Fähigkeiten 
eingeht, diese speziell fördert 
und immer weiter ausbaut.
Die Beraterteams von Wirt-
schaffftskraft setzen sich aus 
Branchenspezialisten, Vertriebs-
profi s sowie kreativen Strate-
gen zusammen und werden von 
Senior Strategie-Beratern ge-
leitet. Die 25 Mitarbeiter aus 
den Bereichen Kommunikation, 
Marketing, Vertrieb und Kreati-
on zeichnen sich durch hohe 
fachliche Kompetenz aus, die 
durch regelmäßige Schulungen 
und Weiterbildung gesichert 
?????? und ausgebaut wird. 
ZZZuverlässigkeit, menschliche 
Offenheit und klare Worte 
zeichnen die Teams außerdem 
aus. Projektbezogen arbeitet 
Wirtschaftskraft eng mit Spezi-
alisten aus der jeweiligen 
Industrie / Branche zusammen.  
?????? Die Beraterteams sind 
jederzeit offen, mit bestehen-
den Unternehmensberatungen, 
Werbe- und PR-Agen-turen 
der Kunden zusammenzu-
arbeiten, um dadurch vorhan-
dene Ressourcen zu nutzen 
und Synergien zu erzeugen.  

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 berühmte Blick über 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 erhöhen wird. Ist das 
nicht gefährlich leichtsinnig 
in wirtschaftlich unsicheren 
Zeiten?
 
Olaf Brandenburg: Nein, über-
haupt nicht. Wir vertrauen auf 
unsere seit 18 Jahren prakti-
zierte Arbeitsweise. Wir wissen, 
dass sie verlässlich funktioniert! 
Andernfalls stünden wir mit un-
serem Versprechen schnell ohne 
Kunden da ...

Dann stimmt die alte Weisheit 
„gestärkt aus der Krise gehen“ 
am Ende doch?

Olaf Brandenburg: Ja, unbe-
dingt. Wer sich jetzt, in schwie-
rigen Zeiten, auf seine Stärken 
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 
wäre?

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

Alle jammern und versuchen, 
Geld zu sparen. Da erscheint 
es vielen Unternehmern sinn-
voll, die Kosten für Werbung 
gleich ganz zu streichen. Trifft 
die Sparwut auch Ihr 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 effi zient 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 -maßnahmen, 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 Großunternehmen 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 Ihr Geheimrezept?

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 außen 
und analysieren knallhart – auch 
wenn es wehtut. Dafür ist die 
Heilung dann umso erfreulicher. 

Welche sind die häufi gs-
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 
Markteinführung eines 71. ei-
gentlich überfl üssig. Trotzdem 
gibt es mutige Unternehmer und 
Vorstände, die die 71. Marke eta-
blieren. Nur wer dem Kunden 
genau erklären kann, warum er 
ausgerechnet die neue Marke 
braucht, wird Erfolg haben.

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

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

Ratschlägen, wie Sie es besser 
machen können.

... 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 heißt, es gibt 
keine unvorhergesehenen Zu-
satzkosten. Am Anfang steht 
eine grundlegende Analyse, auf 
deren Basis wir eine nachhaltige 
und branchenspezifi sche Strate-
gie entwickeln. Diese beinhaltet 
die Schärfung 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 Vertriebsmaß-
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 
überaus wichtig: Zuverlässigkeit, 
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 schön zu 
sehen, wie sich Unternehmen 
weiterentwickeln, neue Markt-
anteile dazu gewinnen und mehr 
Umsätze generieren.

Laetitia Schwarz

INTERVIEW

mit Olaf Brandenburg, Gründer und Inhaber 
Wirtschaftskraft/Die Brandenburgs
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UNTERNEHMEN
 Europas wertvollste Einzel-

händler – Das schwedische 
Mode-Imperium H&M wird 
laut einer aktuellen Studie als 
wertvollste Einzelhandelsmarke 
Europas mit einem Markenwert 
von 11,1 Milliarden Euro taxiert. 
Damit liegt H&M klar vor der 
französischen Supermarktkette 
Carrefour (9,5 Milliarden) und 
der Möbelmarke Ikea (7,3 Milli-
arden). Deutschland ist bei „The 
Best Retail Brands 2009” unter 
den Top Ten nur mit einer ein-
zigen Marke vertreten: Aldi auf 
Platz 7 mit 3,3 Milliarden. Deut-
sche Einzelhandelsmarken ha-
ben deutlichen Nachholbedarf 
in den Bereichen Strategie und 
Positionierung.

 Mehr Marge, mehr Gewinn 
für Mitarbeiter und Eigentü-
mer – Ein Einzelhändler mit 70 
Fachgeschäften in Deutschland 
und mehr als 1.200 Mitarbeitern 
steigerte den Rohertrag pro ver-
kauftem Artikel von 30 Euro auf 
50 Euro. Wie geht das? Nach 
Analyse von Markt und Ver-
braucherbedürfnissen hat das 
Team der Wirtschaftskraft eine 
Eigenmarke entwickelt, die zum 
Verkaufsschlager wurde. Das 
Ergebnis: erstklassige Kunden-
bindung, Mitarbeitermotivation 
durch zusätzliche Provisionsmo-
delle und höhere Margen – trotz 
rückläufi gem Gesamtmarkt.

 Neue Einnahmequellen: aus 
1 mach 4 – Ein kleiner Hand-
werksbetrieb aus Berlin-Kö-
penick hat die Deregulierung 
in seinem Markt nicht als unü-
berwindbare Gefahr gesehen, 
sondern als Chance. Nach ei-
ner eingehenden Analyse und 
einem Wirtschaftskraft - Paket 
ist das Unternehmen ein natio-
naler Franchisegeber, hat sein 
Geschäftsmodell von einer auf 
vier Einnahmequellen gestei-
gert und will in den nächsten 
Jahren 350 Franchisebetriebe in 
Deutschland,  Österreich und der 
Schweiz unterhalten.

 New York: Verspätungen 
als Kostenbremse? – Indem sie 
sämtliche Flüge durch Tempo-
drosselung um fünf bis zehn 
Minuten verlängert, will die US-
Fluglinie Southwest Airlines in 
diesem Krisenjahr 42 Millionen 
Dollar einsparen. Dass die Kon-
kurrenz dies medial ausnutzen 
wird, ist offensichtlich. Die Be-
rater der „Wirtschaftskraft/Die 
Brandenburgs“ zeigen Wege 
auf, wie man sinnvoll sparen 
kann, ohne Image und Marktan-
teile aufs Spiel zu setzen!

 Berater „persönlich“ ken-
nenlernen – Auf der Internet-
seite www.wirtschaftskraft.com 
können Sie sich TV-Interviews 
mit der Beraterin und Partnerin 
Henny Steiniger und mit Olaf 
Brandenburg zu aktuellen The-
men anschauen.

„Ein klares Allein-
stellungsmerkmal 
ist das beste Mittel 

gegen die Krise.“

„Warum kompliziert 
und teuer, wenn es 
auch einfach, clever 
und kaufmännisch 
geht?“
Olaf Brandenburg 

Senior Strategie-Berater und Inhaber

Wirtschaftskraft/Die Brandenburgs

Wirtschaftskraft/Die Brandenburgs GmbH · Hubertusallee 37 · 14193 Berlin-Grunewald

Fon: 030/80 97 10-30 · E-Mail: info@wirtschaftskraft.com · www.wirtschaftskraft.com

Seit 18 Jahren garantieren unsere Berater den Unternehmen 

mit der eigens entwickelten Magnetic-Force-Methode:

1. die deutliche Abgrenzung von der Konkurrenz.

2. die Marktführerschaft auszubauen bzw. durchzusetzen.

3. verlorene Marktanteile zurückzugewinnen.

4. auf Neukunden magnetisch zu wirken und somit 

 neue Anziehungskraft zu erlangen.

5. trotz reduzierter Werbebudgets die geplanten 

 Vertriebsziele zu erreichen. 

Mehr Umsatz. Mehr Marktanteil. Mehr Gewinn.


