Der Management-Fokus: Auf welcher Grundlage treffen Sie
strategische Entscheidungen?

Die Definintion des Management-Fokus ist eine
Grundsatzentscheidung fur das Unternehmen,
egal wie grof es ist und in welcher Branche es
tatig ist. Der Management-Fokus stellt eine
prinzipielle Sichtweise dar, die allen
unternehmerischen Entscheidungen bewusst
oder unbewusst zu Grunde liegt. In der Praxis
haben sich vier verschiedene Ausrichtungen
herausgebildet.

Der Kosten-Fokus bedeutet, dass das Unternehmen die Kostenfuhrerschaft
anstrebt. Meist ist dies verbunden mit der Preisfihrerschaft, denn man mochte
der gunstigste Anbieter auf dem Markt sein. Der Gewinn liegt dabei in der
Masse. Als Handler braucht das Unternehmen im Umkehrschluss die glnstigsten
Einkaufskonditionen. Dienstleistungsanbieter missen ihre Leistungen so
standardiseren, dass sie moglichst vielen Interessenten gerecht werden kénnen.
Die Mitarbeiterfluktuation ist oft groR. Dieses System funktioniert solange, bis
ein Wettbewerber noch gunstiger anbieten kann.

Der Produkt-Fokus ist in Nordeuropa recht verbreitet. Hinter diesem Fokus
steckt die Annahme, dass der Kunde bereit ist, fir eine bessere Qualitdt auch
mehr zu zahlen. Ziel ist es daher, stets die besten Produkte/Dienstleistungen
anbieten zu kénnen. Qualitat und Innovation stehen im Fokus. Die Mitarbeiter
sind meist stolz, in einem solchen Unternehmen zu arbeiten. Die Frage ist, ob es
auf dem Markt wirklich genug potenzielle Kunden gibt, um wirtschaftlich
arbeiten zu kénnen.

Der Verkaufs-Fokus hat das Ziel, den Umsatz
zu maximieren. Es z&hlen sofortige Ergebnisse.
Unternehmen mit diesem Fokus betreiben oft
intensive Werbung und haben ein agressives
Verkaufsverhalten. Die Kundenbindung bleibt
. Produkt-Fokus dabei meist auf der Strecke.

Verkaufs-Fokus

Welchen Management-
Fokus verfolgen Sie?

Kosten-Fokus

Der Kunden-Fokus legt die Konzentration auf
. Kunden-Fokus die Bedurfnisse der Kunden. Diese mussen zu-
nachst erkannt werden, um dann erfillt, ja
moglichst sogar ubertroffen, werden zu
kénnen. Dazu ist der Aufbau von langfristigen
Kundenbeziehungen unerlasslich.
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Oftmals gibt es nicht nur
einen einzigen Fokus,
sondern eine Mischung,
allerdings mit einem ein-

SN St S (Il Hinter dem Kunden-Fokus verbirgt sich nicht

etwa ldealismus, sondern die Erkenntnis, dass
es einfacher ist, einem zufriedenen Kunden weitere Produkte zu verkaufen, als
immer wieder Neukunden zu finden. Es geht darum, der Anbieter zu sein, der
die Kundenbedirfnisse zu einem angemessenen Preis und zum richtigen Zeit-
punkt am besten erfillen kann. Die Vorteile liegen in einer hohen Kundenloyali-
tat, der Reduktion der Akquistionskosten und der langfristigen Planbarkeit der
Umséatze und Gewinne. Dafur muss das Unternehmen in der Anfangsphase hohe
zeitliche und finanzielle Investionen in Kauf nehmen, denn der Kunden-Fokus ist
ein langsamer Prozess, der auf Nachhaltigkeit baut.

Welchen Management-Fokus verfolgt lhr Untenehmen? Welche Konsequenzen
ergeben sich daraus fur die Marketing-Planung? Das BEITRAINING®-Seminar
BYB (Building Your Business®) - Strategische Unternehmensplanung
behandelt diese Themen ausfuhrlich.
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Zitat des Monats:

,Die besten Ideen kommen mir,
wenn ich mir vorstelle, ich bin mein

eigener Kunde.”

Charles Lazarus, Grinder Toys'R'Us

In den nachsten Wochen kénnen wir
Ihnen u.a. folgende Trainings anbieten
(Auszug):

ESW (Entrepreneurial Status Work-
shop®)

Unternehmerworkshop Standort-
bestimmung

Abendveranstaltung 14.06.10
Abendveranstaltung 22.06.10
Abendveranstaltung 30.06.10

BYB (Building Your Business©)
Strategische Unternehmensplanung
Teill  18.06.10

Teil Il 24.-25.06.10

Teil Il 16.-17.07.10

BTT (Business Telephone Techniques®)
Professionelle Kommunikation am
Telefon

29.06.10

POP (Priorities Organisation Planning©)
Effektive Eigenorganisation

Teil I+l 01.-02.07.10

Teil 11l 05.08.10 (Wiederholungstag)

CFS (Customer Focused Service®)
Kundenorientierte Dienstleistungen
Teill  20.07.10

Teil Il 27.07.10

BBB (Business Building Basics©)
Grundlagen der Mitarbeiterfiihrung
Modul 1 aus LYT 22.-23.07.10

TAP (Time Activity Planning®)
Zeit- und Aktivitatenplanung
Teil | 29.07.10
Teil Il 25.08.10

Hermann Héfele
Hauptstr. 20 - 10827 Berlin

Tel.:030/7895475-0
Fax: 030/7895475-29
berlin-suedwest@bei-training.de

www.bei-training.de/berlin-suedwest
www.messbarer-erfolg@
spezialistenportal.com
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