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Take-aways
	In der VUCA-Welt brauchen Unternehmen einen Purpose, eine neue Unternehmenskultur und Strategien, mit dem Wandel umzugehen.
	Orientieren Sie sich an den Megatrends in Wirtschaft und Gesellschaft.
	Setzen Sie konsequent auf Kundenzentrierung.
	Digitales Marketing zeichnet sich durch Schnelligkeit, Messbarkeit, Personalisierung und Transparenz aus.
	Agiles Marketing beruht auf den Werten und Prinzipien der agilen Softwareentwicklung.
	Um agil zu werden, brauchen alle im Unternehmen eine neue Denkweise.


Rezension
Es wird für Unternehmen immer schwieriger, sich auf dem Markt zu behaupten. Welchen Trends soll man folgen? Was heute Erfolg verspricht, ist morgen vielleicht schon wieder passé. Die Autoren zeigen eine Strategie auf, sich einer sich kontinuierlich verändernden Welt zu stellen: Agilität. Um sie zu praktizieren, ist eine entsprechende Einstellung im Unternehmen notwendig: weg von Silos und Hierarchien, hin zu Prozessdenken und Kollaboration. Das Buch gibt insbesondere Marketingverantwortlichen und ihren Mitarbeitern das nötige Rüstzeug und erklärt, wie sie Agilität umsetzen können.

Zusammenfassung
In der VUCA-Welt brauchen Unternehmen einen Purpose, eine neue Unternehmenskultur und Strategien, mit dem Wandel umzugehen.
Die Digitalisierung macht die Märkte zu unbeständigen, unsicheren und komplexen Gebieten, in denen sich Unternehmen behaupten müssen. Doch viele agieren so, als befänden sie sich noch in der industriellen Revolution: Das Wissen liegt bei wenigen Mitarbeitern, Silos sind der Standard und Hierarchien haben immer noch die Oberhand. Wenige Manager denken und entscheiden, viele Arbeiter setzen um. Das allerdings funktioniert nur in einem Markt, der nicht dynamisch ist.
Ähnliches gilt für herkömmliche Geschäftsmodelle. Sie kommen in einer sich rasch verändernden digitalen Welt an ihre Grenzen. Der direkte Produktvertrieb verliert an Bedeutung, die Zukunft gehört Plattformmodellen von Unternehmen, die meist gar keine eigenen Produkte haben: Uber besitzt keine Fahrzeuge, Airbnb keine Immobilien und Facebook produziert keine eigenen Inhalte. Aber auch Sharing-, Freemium-, On-Demand-, Abo-, Marktplatz- oder Ökosystemmodelle sind zukunftsträchtige Geschäftsmodelle.
„Es geht darum, dynamikrobuste Unternehmen zu gestalten, die reaktionsfreudig und innovativ mit dem Wandel umgehen. Die auf transparente und wertschöpfende Zusammenarbeit im Unternehmen setzen – immer mit Blick auf den Kunden.“

Besonders große Konzerne mit ihren etablierten Organisationsstrukturen und klar definierten Prozessen tun sich schwer, auf den stetigen Wandel angemessen zu reagieren. Sie müssen sich mit wendigen Start-ups und kleinen Unternehmen messen, um in der volatilen, unsicheren, komplexen und mehrdeutigen VUCA-Welt von heute zu bestehen. Aber wie? Mit einer einmaligen Umstrukturierung ist es nicht getan. Unternehmen brauchen zunächst einen Purpose, einen Daseinszweck. Außerdem brauchen sie eine neue Unternehmenskultur, die auf Innovation, Kollaboration, Selbstorganisation, Vernetzung und Flexibilität setzt. Drittens brauchen sie Strategien, die ihnen helfen, sich so gut es geht auf die Gegenwart einzustellen. Agilität ist eine davon.
Orientieren Sie sich an den Megatrends in Wirtschaft und Gesellschaft.
In der VUCA-Welt können Sie sich kaum noch auf die Zukunft vorbereiten. Aber Sie können sich für den Wandel wappnen. Ein erster Schritt ist, sich an Megatrends zu orientieren. Das sind Entwicklungen, die von großer Relevanz für Wirtschaft und Gesellschaft sind und vermutlich anhalten werden. Beispiele dafür sind die folgenden:
	Wissenskultur: Heute hat fast jeder Zugang zu allem nur erdenklichen Wissen. Weil Technologien sich immer schneller entwickeln, müssen Menschen ständig Neues lernen und sich kontinuierlich weiterentwickeln.
	Neo-Ökologie: Der Klimawandel stellt neue Anforderungen an Produkte und Dienstleistungen, aber auch an das Verhalten von Unternehmen. Nachhaltigkeit wird großgeschrieben.
	Individualisierung: Massenprodukte genügen den steigenden Ansprüchen nicht mehr. Die meisten Menschen erwarten auf sie zugeschnittene Inhalte, Produkte und Dienste. Damit sind im Marketing auch die Zeiten der Massenkommunikation vorbei.
	New Work: Die Ansprüche am Arbeitsplatz sind ebenfalls gestiegen. Viele möchten einen Sinn in ihrer Arbeit finden. Sie wollen mobil arbeiten können und ihre Zeit frei einteilen.
	Gesundheit: Früher waren bei gesundheitlichen Fragen Ärzte die erste Anlaufstelle, heute ist es Google. Auch intelligente Wearables wie Fitnesstracker haben in diesem Bereich an Bedeutung gewonnen.
	Mobilität: Autonomes Fahren, Carsharing und Elektromobilität sind die Mobilitätskonzepte der Zukunft.

Analysieren Sie, welche der Megatrends mit Ihren Produkten oder Dienstleistungen kompatibel sind. Wie wirken sie sich auf das Verhalten Ihrer Nutzer und auf die Kommunikation aus? Sind die Megatrends für Ihre Zielgruppe relevant?
Setzen Sie konsequent auf Kundenzentrierung.
Verändern Sie Ihren Blickwinkel: Stellen Sie nicht mehr Ihr Produkt in den Mittelpunkt, sondern Ihre Kunden. Viele Unternehmen fokussieren sich im Marketing zu stark auf die Fakten eines Produkts und zu wenig auf Lösungen. Theodore Levitts berühmtes Beispiel von der Bohrmaschine macht dies deutlich: Kunden möchten keine Bohrer kaufen. Sie brauchen Löcher in der Wand. Fragen Sie sich deshalb: Wieso sollen Kunden Ihre Dienstleistung in Anspruch nehmen, Ihr Produkt kaufen? Entwickeln Sie Ihre Produkte nah am Kunden, zum Beispiel mithilfe von Design Thinking. Dabei versetzen Sie sich in Ihre Zielgruppe hinein und ermitteln deren Bedürfnisse. Dann erarbeiten Sie Ideen und testen sie mithilfe von Prototypen. Arbeiten Sie bei der Produktentwicklung auf jeden Fall abteilungsübergreifend. Im Vordergrund stehen Kollaboration und Interdisziplinarität.
„Bei Customer Centricity geht es nicht darum, es jedem Kunden recht zu machen, sondern die richtigen Kunden mit für sie mehrwertigen Produkten und Dienstleistungen zu begeistern.“

Kunden treffen ihre Entscheidungen emotional. Dazu sollten auch Ihre Botschaften passen. Apple ist hierfür ein gutes Beispiel. Es geht um Zugehörigkeit, Status, Ansehen, Image. Warum sollten Apple-Fans sonst vor den Stores campen, um das neueste Modell zu ergattern? Setzen Sie im Marketing wie im gesamten Unternehmen auf Kundenzentrierung. Finden Sie loyale Kunden, die sich mit Ihrem Purpose, Ihren Vorstellungen und Überzeugungen identifizieren. Binden Sie diese Kunden, indem Sie sich ganz an deren Wünschen und Bedürfnissen orientieren. Bieten Sie ihnen einen Mehrwert und sorgen Sie jederzeit für ein ausgezeichnetes Produkt- und Kauferlebnis. Dabei helfen Ihnen Personas, detaillierte Bilder Ihrer idealen Kunden, oder Customer Journeys, die genaue Analyse der gesamten Kundenreise. Entscheidend ist, dass Sie eine dauerhafte, tragfähige Beziehung zu Ihren Kunden aufbauen.
Digitales Marketing zeichnet sich durch Schnelligkeit, Messbarkeit, Personalisierung und Transparenz aus.
So wie die Märkte hat sich auch das Marketing in den vergangenen Jahrzehnten dramatisch verändert. Mit einem jährlichen Marketingplan und klassischen Werbekampagnen kommen Sie heute nicht mehr weit. Ständig entstehen neue Kanäle, die Sie bespielen können. Eine Überfülle an Informationen strömt permanent auf die Nutzer ein, deswegen müssen Sie mit relevantem Content und gutem Storytelling punkten. Die Liste aktueller Marketingtrends, die Sie nutzen können, ist lang. Sie reicht von 360-Grad-Videos über Chatbots und Data-Driven Marketing bis zur Zusammenarbeit mit Influencern, dem Einsatz von künstlicher Intelligenz oder Suchmaschinenoptimierung.
„Die Kommunikationsmöglichkeiten insgesamt sind schier unerschöpflich – nicht zuletzt auch durch das mobile Internet.“

Welche Marketingmaßnahmen Sie auch nutzen – entscheidend ist, dass diese für Ihre Kunden einen individuellen Mehrwert schaffen. Im digitalen Marketing kommt es zudem auf Schnelligkeit an. Anders als etwa bei einer Plakatkampagne können Sie Ihre Botschaft im Internet deutlich rascher positionieren. Digitales Marketing erlaubt es Ihnen auch, den Erfolg Ihrer Maßnahmen zu messen und Ihre Zielgruppe ganz persönlich und individuell anzusprechen. Achten Sie unbedingt auf Transparenz. Auch und gerade wenn Ihnen ein Shitstorm droht, sollten Sie stets souverän und authentisch agieren und kommunizieren. Machen Sie sich außerdem bewusst, dass nicht nur Sie etwas über Ihre Produkte und Ihre Marke sagen, sondern auch die Nutzer. User Generated Content, also Content, den Ihre Kunden erstellen, hat bei anderen Nutzern ein deutlich größeres Gewicht.
Agiles Marketing beruht auf den Werten und Prinzipien der agilen Softwareentwicklung.
Erfolgreiches Marketing in einer digitalisierten Welt steht und fällt mit der Fähigkeit, schneller als andere auf Veränderungen zu reagieren. Marketer brauchen vielfältige neue Kompetenzen, zum Beispiel im technologischen Bereich. Agiles Marketing unterstützt Sie dabei, fokussiert und effizient zu arbeiten, nah an Ihren Kunden zu sein und sich beständig weiterzuentwickeln.
„Ist der Kunde glücklich und zufrieden, kann die Organisation nur davon profitieren.“

Um agiles Marketing erfolgreich umzusetzen, müssen Sie und Ihr Team neuen Werten folgen – ähnlich wie das Manifest für agile Softwareentwicklung sie beschreibt: 
	Individuen und Interaktionen sind wichtiger als Prozesse und Werkzeuge.
	Funktionierende Software hat mehr Wert als ausführliche Dokumentation.
	Es kommt weniger auf die Vertragsverhandlung als vielmehr auf die Zusammenarbeit mit dem Kunden an.
	Entscheidender als einen Plan zu befolgen ist es, auf Veränderungen zu reagieren.

Aus den Werten des Manifests ergeben sich eine Reihe von Prinzipien. Dazu zählen Schnelligkeit, Vertrauen, Einfachheit, technische Exzellenz oder Selbstreflexion. Sie lassen sich ebenso wie die Werte gut auf den Marketingbereich übertragen. 2012 ist das mit der Formulierung des Agile Marketing Manifesto geschehen. Es zielt darauf ab, im Marketing neue Wege zu beschreiten, um für die Kunden und das Unternehmen Mehrwert zu schaffen. 
Das Agile Marketing Manifesto formuliert sieben Werte:
	Validiertes Lernen statt Meinungen und Konventionen: Sammeln und analysieren Sie Daten – und lernen Sie daraus. So können Sie Ihre Marketingmaßnahmen ebenso wie Ihre Zusammenarbeit im Team optimieren.
	Kundenzentrierte Kollaboration statt Silos und Hierarchien: Sorgen Sie dafür, dass jeder Mitarbeiter jederzeit Zugang zu allem Wissen und allen Daten hat und diese im Sinne des Kunden nutzt. Jeder muss die gesamte Kundenreise im Blick haben.
	Adaptive und iterative Kampagnen statt Big-Bang-Kampagnen: Mit einem kreativen Motiv, einer aussagekräftigen Botschaft und relevantem Content erreichen Sie Ihre Zielgruppe besser als mit großen Werbekampagnen. Starten Sie lieber viele kleine Kampagnen, die Sie immer wieder anpassen.
	Kunden kennenlernen statt statischer Prognosen: Suchen Sie regelmäßig den direkten Austausch mit Kunden und reagieren Sie rasch auf verändertes Kundenverhalten.
	Flexible statt starrer Planung: Verzichten Sie auf Jahrespläne. Legen Sie stattdessen fest, welche Ziele Sie erreichen wollen. Planen Sie dann kurzfristig, mit welchen Maßnahmen Sie Ihrem Ziel näherkommen. Holen Sie Feedback ein und steuern Sie nach.
	Auf Wandel reagieren statt Pläne befolgen: Halten Sie Ihre Planung flexibel und passen Sie sie immer wieder an. Pläne müssen nicht perfekt sein, sie sind lediglich ein Startpunkt.
	Viele kleine Experimente statt weniger großer Wetten: Experimentieren Sie, welche Werbemaßnahmen erfolgreich sind. Mithilfe einfacher A/B-Tests finden Sie zum Beispiel heraus, welcher Newsletter besser ankommt.

Zum Agile Marketing Manifesto gehören neben den sieben Werten auch zehn Prinzipien, die sich zum Teil mit den Prinzipien des Manifests für agile Softwareentwicklung decken:
	Die Zufriedenheit der Kunden hat oberste Priorität. Marketing liefert rasch und regelmäßig Inhalte, die die Fragen der Kunden beantworten und deren Probleme lösen.
	Wandel ist etwas Positives. Marketing reagiert schnell auf sich ändernde Rahmenbedingungen. Das bringt Wettbewerbsvorteile.
	Marketing spielt kontinuierlich neue Inhalte aus und passt sie immer wieder an. Kürzere Marketingprogramme erhalten den Vorzug vor längeren.
	Marketing behält die gesamte Kundenreise im Blick und arbeitet dazu eng mit anderen Abteilungen wie Vertrieb, Service oder Produktentwicklung zusammen.
	Marketing braucht motivierte Individuen. Es unterstützt sie dabei, selbstbestimmt zu arbeiten und sich weiterzuentwickeln. 
	Marketing nutzt die Feedbackschleife „erstellen, messen, lernen“, um auf allen Ebenen immer besser zu werden.
	Konstante, regelmäßige Kommunikation ist die Voraussetzung dafür, in den Köpfen der Zielgruppe präsent zu bleiben.
	Fehler sind kein Drama, sondern eine Chance, Neues zu lernen. 
	Wer immer wieder prüft, ob Maßnahmen effektiv und effizient sind, kann sie permanent verbessern. Als Richtschnur dienen die Grundlagen des Marketings und gutes Design.
	Einfachheit ist oberstes Gebot: auf Produktebene, bei der Auswahl des Angebots und in der Kommunikation.

Hilfreich für die Umsetzung der Prinzipien ist es, wenn das gesamte Marketingteam sich ein Büro teilt. Das erleichtert Rücksprachen und Abstimmungen.
Um agil zu werden, brauchen alle im Unternehmen eine neue Denkweise.
Verinnerlichen Sie die Werte und Prinzipien des Agile Marketing Manifesto. Nur so werden Sie Erfolg haben. Sie können noch so viele agile Methoden wie Scrum oder Kanban einsetzen: Diese nützen wenig, wenn die Mitarbeiter nicht auch agil denken. Was Sie und alle im Unternehmen brauchen, ist ein agiles Mindset.
„Das entsprechende Denken ist das, was erforderlich ist, um Agilität erfolgreich einzuführen – es muss sich entwickeln und etabliert sich nicht von heute auf morgen.“

Doch eine neue Denkweise entsteht nicht über Nacht. Geben Sie sich und Ihren Mitarbeitern Zeit. Gestalten Sie den Wandel möglichst transparent. Kommunizieren Sie offen, gehen Sie auf Bedenken ein, haben Sie Geduld. Nehmen Sie Ängste ernst und sprechen Sie Hindernisse offen an. Etablieren Sie eine Feedbackkultur, in der es nicht darum geht, einen Schuldigen zu suchen. Feedback soll vielmehr dazu dienen, Fehlern frühzeitig auf den Grund zu gehen und daraus zu lernen. Es muss immer sachlich und konstruktiv sein und im Idealfall einen Verbesserungsvorschlag enthalten.
„Transparenz, eine exzellente Feedbackkultur und ein guter Teamzusammenhalt sind essenziell, um Agilität erfolgreich in die Praxis zu überführen.“

Wie Sie und Ihr Unternehmen agil werden, kann Ihnen niemand sagen. Probieren Sie aus, welche Methoden für Sie funktionieren. Sprechen Sie mit Ihren Stakeholdern, lassen Sie sich eventuell von einem Coach unterstützen. Legen Sie großen Wert auf Zusammenhalt im Team und setzen Sie auf Vertrauen.

Über die Autoren
Jens Kröger ist Management- und Strategieberater. Seine Schwerpunkte sind Agilität und digitale Transformation. Stefanie Marx ist Kommunikationswirtin. Sie unterstützt Unternehmen dabei, agile Marketingteams aufzubauen, und berät sie beim Ausbau strategischer digitaler Kundenkommunikation. 
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