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®dokyc MeHea)KMeHTa: YUTo nexxuTt B ocHoBe Bawux crparte-
rMyecKmMx peLueHmnin?

OnpeneHve d¢oKyca MeHedXMeHTa - 3TO
npuMHUMNnaNbHOe pelleHne ANns NpeanpusTus,
BHe 3aBMCUMOCTM OT ero pasmepa u OT TOro, B

Kakon oTpaciu oHOo pabortaetr. ®dokyc
MeHea)XMeHTa npeacrasnseT cobon
NApUHUUNMANbHYKO TOYKY 3pEeHU4, KOTOopas

OCO3HAHHO WM HEOCO3HAHHO JIEXMWT B OCHOBE
BCEX MNpeanpuHUMaTENlbCKMX pelleHuin. Ha
npaktnke chopMMpoBanncb 4  pasMyHbIX

HanpasBneHusl.
DOKYyC wu3AEepIKEeK O03HaYyaeT, 4YTO MpeanpusiTue CTPEMUTCA K YMpaBlEeHUIO
M3gep>xKkamum. B 60MbLlUMHCTBE C/ly4aeB 3TO CBSA3aHO C yMNpaB/IEHMEM LieHaMU, Tak
Kak xoTenocb 6bl 0Ka3aTbCsl CaMblM BbIrOAHLIM MPOAABOM Ha pblHKe. MNpu 3TOM
npubbiNb 3aBUCUT OT Konn4decTBa. byayuu npoaaBLoOM, NpeanpusiTUE HYXAAeTcs
B KOHLIE KOHLOB B CaMbiX 6/1aronpuUsiTHbIX YCNOBUAX MOKYnku. MNpoaaBubl ycnyr
OOMKHblI TakmMm o6pa3oM CTaHAapTM3MpoBaTb CBOW YCNyru, 4Tobbl OHW MOMU
NnpeaocTaBfsiTb WX KakK MOXHO 60nblleMy 4MCY 3auHTEPECOBAHHbLIX JnL,.
TekydecTb kagpoB 6blBaeT BbICOKOW. DTa cucteMa (PyHKUMOHMPYET 4O Tex nop,
MoKa KOHKYPEHT He NMpeanoxuT ewe 6onee BbIroAHYO NMPOAYKLUMUIO.

doKycC npoaykTa BecbMa pacrnpoctpaHeH B CeBepHoi EBpone. 3a 3TuM ¢oKy-
COM CKpbIBAeTCs TO, YTO 3@ Jlyyllee KayecTBO K/IMEHT roToB nnatutb 6onblue.
MoaToMy uenb 34ecb - NOCTOSHHO MpeanaraTb Camble Ny4dline NpPoayKTbl / ycny-
rm. B dokyce - kauectBO M MHHOBauUMWN. COTPYAHMKM YacTo ropasaTcs paboTon Ha
TakoM npeanpusaTun. Bonpoc B TOM, eCTb 1M Ha pbiHKE AOCTATOYHO NOTEHUMasb-
HbIX KJIMEHTOB, YTO6blI paboTaTb C BbIFOA4ON.

doKyc npoaaX WMeeT UeNbld MaKCUMU3NPO-
BaTb 060poOT. B cyeT uayT TONbKO HeMealeHHbIe
pe3synbTaTthl. [peanpmsatms ¢ 3TUM  (OKYCOM
4YaCTO 3aHMMAlOTCH WMHTEHCMBHOW peknaMon W
arpeccmBHbIMM Npoaaxkamu. NMpu 3TOM CoXpaHe-
HMe K/IMEHTOB 4acTO OCTaB/ISET XenaTtb syulle-

Kakoii poKkyc MeHea)KMeH-
Ta Bbl npeanounTaere?

1. dokyc nsaeprkek
2. DokKyc npoaykTta
3. ®dokyc npopax< ro.

4. ®okyc knmMeHTa DOKYC KJIMEHTa CKOHLEHTPUPOBaAH Ha NoTpe6-
HOCTAX knneHToB. CHavana mx HY>XHO BbIABUTb,
3ateM BbINO/IHUTbL, WU NO BO3MOXHOCTU J[axe
npes3onTn. Onsa 3Toro Heo6xoAMMO cosfaHue

AONTOCPOYHbIX OTHOLLEHMWI C K/TMEHTOM.

Yacto 6biBaeT TaK, 4TO
¢doKyC He eAMHCBTEHHbIN, a
370 cMecb (OKYyCOB C ApKO
BblpaXeHHbIM LLEHTPOM

TaXkecTu.
3a ¢OKYCOM K/IMEHTa CKpPbIBAaeTCA BOBCE He

vaeanusM, a MHeHWe, YTo nocneayrume ToBa-
pbl NpoLle npoaasaTb A4OBOJIbHOMY K/IMEHTY, YEM CHOBA WU CHOBA HaxX0oAWTb HOBbIX
KJIMEHTOB. Peyb naet o ToM, 4Tobbl 6bITb NPOAABLIOM, KOTOPbIA Ny4ylle BCEro MO-
XKET BbINOSIHATbL MOTPEBGHOCTN KNIMEHTa MO AOCTYMHOW LEHE U B HY>XHOE BpeMS.
MpenmyllecTBa - B BbICOKOW NOSASBHOCTM K/MEHTA, COKpaLLEHWMM PacxoAoB Ha
npuBneYeHmne KImMeHTa u CoOXpaHeHUn AoArocpoYHbIX 060poToB 1 npubbinei. Ans
3TOro B Ha4yanbHOW CTaauu NpeanpuaTve A0SIXHO CMUPUTLCS C BLICOKMMW 3aTpa-
TaM BPEMEHU U MHBECTUUMI, TaK Kak POKYC KIMEeHTa - 3TO MeAJIeHHbIN npouecc,
KOTOPbIA CTPOUTCS HA NOCTOSIHCTBE.

Kakoli doKyc MeHeaXMeHTa npeanodnTaeT Bawe npeanpuatuae? Kakwue
nocneacTBuSA BbITEKAKOT M3 3TOr0 AN MJAaHMPOBAHMA MapkeTuHra? CemuHap

BEITRAINING® BYB (Building Your Business®) - CTtpaTerniyeckoe naaHupo-
BaHMe NpeanpuATUS NOCBSLLEH NOAPOBHOMY PaCCMOTPEHMIO 3TUX TEM.

Foto: www.aboutpixel.de - Janine Blank
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LimTaTta mecsauya:

LJlydline naev npuxoasT MHE B ro-
/I0BY, KOrAa A npeacrasnsio cebe,

YTO S CBOM COBCTBEHHbIN KITNEHT"

Yapnb3 Jlazapyc,
yupeauntesnb Toys'R'Us

ESW (3u.) - 29.06.2010
REP - 16./17./18.06.
2010
Qss - 09./15.06.2010
CFS - 23./30.06.2010

Bnarogapto 3a rmbkun noaxon v
BO3MOXXHOCTb MPOMTM MpOrpam-
My TPEHWHra, OTBEYAIOLLYO MH-
OVBUAYanbHbIM MNOTPEOHOCTSM.
Copep)kaHne MHe O4YEeHb MpUro-
AVTCSA B MOen NoBCeAHEBHOM
paboTe.

Christine Stadlbauer
Fa. Magna Europe,
Teilnehmerin LYT®, 22.05.2010

Mocne TpeHWHra y MeHs B roso-
Be C/I0XKMachb YeTkas KapTuHa,
Kak nocnefoBaTeslbHO U 0CO3-
HaHHO MPUMEHSTb MOJTyYEeHHbIE
3HAHWS U YL4ENSTb AO/KHOEe
BHMMaHWe geTasnsiM, Ha KoTopble
s1 paHblue He obpalana BHMMa-
HUS.

Olga Britsko

Hirsh-Immobilien,
Teilnehmerin REP®, 13.04.2010
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Der Management-Fokus: Auf welcher Grundlage treffen Sie
strategische Entscheidungen?

Die Definintion des Management-Fokus ist eine
Grundsatz-Entscheidung flir das Unternehmen,
egal wie groB 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 Kostenflihrerschaft
anstrebt. Meist ist dies verbunden mit der Preisfihrerschaft, denn man mdchte
der gunstigste Anbieter auf dem Markt sein. Der Gewinn liegt dabei in der
Masse. Als Handler braucht das Unternehmen im Umkehrschluss die glinstigsten
Einkaufskonditionen. Dienstleistungsanbieter missen ihre Leistungen so
standardiseren, dass sie moglichst vielen Interessenten gerecht werden kénnen.

Die Mitarbeiterfluktuation ist oft groB. Dieses System funktioniert solange, bis
ein Wettbewerber noch glinstiger anbieten kann.

Der Produkt-Fokus ist in Nordeuropa recht verbreitet. Hinter diesem Fokus
steckt die Annahme, dass der Kunde bereit ist, flir eine bessere Qualitat auch
mehr zu zahlen. Ziel ist es daher, stets die besten Produkte/Dienstleistungen
anbieten zu kdnnen. Qualitdt 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 arbei-
ten zu kénnen.

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

Welchen Management-
Fokus verfolgen Sie?

Kosten-Fokus

Produkt-Fokus
VBT AT Der Kunden-Fokus legt die Konzentration auf
die Bedlirfnisse der Kunden. Diese miissen zu-

nachst erkannt werden, um dann erfillt, ja
maoglicht sogar Ubertroffen, werden zu kénnen.

Y

Kunden-Fokus

Oftmals gibt es nicht nur

g)nnednern elgizr:gen Misgl'?Llfrl:S’ Dazu ist der Aufbau von langfristigen Kunden-
. . 'ung, beziehungen unerlasslich.
allerdings mit einem

LR SR Hinter dem Kunden-Fokus verbirgt sich nicht

etwa Idealismus, 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 Kundenbediirfnisse 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
Umsdtze und Gewinne. Daflir 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 Ihr Untenehmen? Welche Konsequenzen
ergeben sich daraus fiir die Marketing-Planung? Das BEITRAINING® Seminar
BYB (Building Your Business®) - Strategische Unternehmensplanung be-
handelt diese Themen ausfihrlich.

Foto: www.aboutpixel.de - Janine Blank

Zitat des Monats:

,Die besten Ideen kommen mir,
wenn ich mir vorstelle, ich bin mein
eigener Kunde.”

Charles Lazarus, Grinder Toys'R'Us
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Danke flr die Flexibilitat und die
Bereitschaft, das Training so in-
dividuell zu gestalten. Die Inhal-
te werden mir im Alltag sehr
helfen.

Christine Stadlbauer
Fa. Magna Europe,
Teilnehmerin LYT®, 22.05.2010

Nach dem Training hat sich in
meinem Kopf ein klares Bild ab-
gezeichnet, in welcher Reihen-
folge und wie bewusst das Wis-
sen anzuwenden ist, und wel-
chen Stellenwert winzige Details
erhalten kénnen, denen ich zu-
vor wenig Beachtung geschenkt
habe.

Olga Britsko

Hirsh-Immobilien,
Teilnehmerin REP®, 13.04.2010
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