Nur Überzeugung kann überzeugen

Wenn ihr's nicht fühlt, Ihr werdet's nicht erjagen, wenn es nicht aus der Seele dringt 

und mit urkräftigem Behagen die Herzen aller Hörer zwingt.

Sitzt ihr nur immer! Leimt zusammen, braut ein Ragout von andrer Schmaus,

und blast die kümmerlichen Flammen aus eurem Aschenhäufchen 'raus!

Bewundrung von Kindern und Affen, wenn euch darnach der Gaumen steht -

doch werdet ihr nie Herz zu Herzen schaffen, wenn es euch nicht von Herzen geht.

(Goethe, Faust I, Faust zu Wagner)

Wieder einmal eine Geschichte, die das (Geschäfts)Leben schrieb:

Ein Kunde fragt als Leistung einen Produkt-Relaunch an.

Das heißt, ein bereits zuvor auf den Markt gebrachtes Produkt, das wegen technischer Schwierigkeiten und Verzögerungen in der Entwicklung wieder vom Markt genommen werden musste, soll nach Fertigstellung der Entwicklung bis zur Serienreife erneut im Markt positioniert werden. Die Anfrage erstreckt sich auch auf die weitere Betreuung des Produktes mit Produktmanagement und Marketing.

Toll! Genau die Anfrage, auf die ich gewartet hatte. Eine spannende Aufgabe mit der Aussicht auf mittel- oder langfristige, planvolle und doch kreative Tätigkeit. Eine kurze aber intensive Angebots- und Bewertungsphase später erhalte ich tatsächlich den Zuschlag in Form eines zweistufigen Rahmenauftrags.

Dann beginnt die Einarbeitungsphase. Das Unternehmen bemüht sich nach Kräften, mir sämtliches spezifisches Wissen zu vermitteln. Ein eigener Schulungsplan wird erstellt, zuvorkommende Entwickler, Produktmanager, Vertriebsleute und Geschäftsführer beantworten bereitwillig alle meine Fragen und unterstützen mich bei der Erstellung der Produkt-zu-Markt Analyse als Basis für weitere Planungen.

Produkt ohne Markt

Diese fällt aus mehreren Gründen nicht überzeugend aus, vor allem für mich. Der technologische Aufwand im Vergleich zu den meisten am Markt etablierten Produkten, und damit der kalkulatorische Preis, steht in keinem Verhältnis zum Zusatznutzen. Ist das Produkt zur Integration in Großserienlösungen zu teuer, hemmt die um den Faktor vier größere Investition in die erforderlichen Verarbeitungsmaschinen den Einsatz in höherwertigen Kleinserien.

Noch dazu hat der Mitbewerb seit dem Entwicklungsbeginn Produkte auf den Markt gebracht, die bei deutlich geringerem Investitionserfordernis funktional nicht weit zurück bleiben. Und auch aus dem eigenen Haus gibt es ein zwischenzeitlich entwickeltes und erfolgreich im Markt etabliertes Produkt, das in der Praxis in neun von zehn Fällen den selben Anspruch erfüllt, und das ganz ohne die Notwendigkeit, auf neue Verarbeitungsmaschinen umzusteigen. Lediglich ein Werkzeugwechsel ist erforderlich.

Ich war also nicht von angemessen verkaufbaren Nutzenvorteilen des Produkts überzeugt, und das kam auch in meiner Analyse zum Ausdruck. Der Aufraggeber, naheliegender Weise bemüht, die gewaltigen Entwicklungskosten herein zu bringen, war nicht beeindruckt und hielt seinen Auftrag aufrecht.

Nur wer überzeugt ist, kann überzeugen

Obwohl meine Auftragslage keineswegs berauschend war – ich hatte angesichts des Auftragsvolumens sogar andere Anfragen abgewiesen – legte ich den Auftrag zurück, denn die Worte des Dr. Faust waren mir ins Gedächtnis gekommen: „Das Pergament, ist das der heil'ge Bronnen, woraus ein Trunk den Durst auf ewig stillt? Erquickung hast du nicht gewonnen, wenn sie dir nicht aus eigener Seele quillt.“ Und wie sollte ich Material zur Überzeugung anderer produzieren, wo mir selbst die Überzeugung fehlte.

Ich halte es seither grundsätzlich so, und ich glaube, nicht zu meinem Nachteil. Denn es ist besser, den einen oder anderen Auftrag sausen zu lassen, auch wenn es wirtschaftlich schmerzt, als Ergebnisse zu produzieren, die nicht überzeugend sind. Schließlich werden wir an den Ergebnissen gemessen.

