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4 Methoden zur Realisierung von
Unternehmenswachstum

Das Wachstum von
Unternehmen ist heute
das Bestreben seiner Ge-
schéftsleitung. Ohne
Wachstum in den Berei-
chen Marktanteil, Ge-
winn und Umsatz sowie Verbesserungen in
den Prozessen werden Unternehmen liber
kurz oder lang in Schwierigkeiten geraten.

Unternehmen mussen heute klar wachsen.Die

vier Formen des Wachstums kénnen heute wie

folgt definiert werden:

Wachstum iiber Kauf von andern Unter-

nehmen

* Ein Konkurrent wird Gbernommen. Ein
Markt fuhrendes Unternehmen in einem
Zielmarkt wird Gbernommen. Eine andere
Methode,die ebenfalls in diesen Bereich ge-
hort, ist das Wachstum Gber Griindungen
von Filialen in den Zielmarkten.

Wachstum durch Innovation

+ Dank neuen Technologien und Verfahren
werden neue Produkte und Dienstleistun-

gen entwickelt und auf den Markt gebracht.

Dank einer produktiven und innovativen
Forschungs- und Entwicklungsabteilung
kann damit das Wachstum tber die Pro-

dukte-/Dienstleistungs-Vielfalt realisiert
werden.
Wachstum iiber Prozess- und Kosten-
optimierungen

« Tiefere Kosten und schlankere Prozesse
fuhren zu hoheren Gewinnmargen, was
automatisch zu einem hdheren Betriebsge-
winn und somit Wachstum flhrt.

Wachstum iiber Kundenbeziehungen
+ Unabhangig davon, ob ein Unternehmen
gekauft werden kann, Innovationen auf den
Markt kommen oder Prozesse verbessert
werden konnen, ist Kundenbeziehungs-
Management eine Form, welche ein konti-
nuierliches, gesichertes und stetiges
Wachstum garantiert.
Wachstum iiber Kundenbeziehungs-
Management ist sicher, nachhaltig und fin-
det immer statt.
Das Kundenbeziehungs-Management als
Wachstumsstrategie kann in jedem Unterneh-
men angewendet werden. Wer sich heute im
Klaren ist,wie wichtig diese Strategie istund in
der Zukunft sein wird, muss die eigene Syste-
matik Uberprifen und sich fragen, ob der rich-
tige Weg eingeschlagen wurde. In vielen
Unternehmen werden Kundenbeziehungs-
Management (CRM) Prozesse immer noch
sehr stark vernachldssigt. Mitarbeiter mit
Kundenkontakten agieren und reagieren nach
nur unklar definierten Vorgaben. Prozesse,
Schlusselfaktoren und Steuergrdssen fehlen
an vielen Orten.
Aufgrund dessen, dass das Kundenbezie-
hungs-Management als die kontinuierlichste
Form des Unternehmenswachstums gilt, kon-
zentrieren wir uns in den nachsten Artikel
ganz auf diese Prozesse.Wir zeigen auf, welche
Funktionen im modernen CRM heute zu ver-
folgen sind. Wie die Prozesse und Schwer-
punkte zu legen sind, damit wirklich auch
Wachstum entsteht. Die Artikelserie ist praxis-
orientiert aufgebaut und soll lhnen als Input
fur die eigene Praxis dienen. Lorenz Aries

optimAS steht flir Unternehmenswachstum
Uber/dank Kundenbeziehungs-Managment
CRM.

Kurz: optimAS - Making Success Happen -
bedeutet: Der Erfolg findet bei lhnen statt!
Durch das Verbessern, Gestalten und Reali-
sieren der Marketing-, Vertriebs- und Ver-
kaufsprozesse in Handel-, Fabrikations- und
Dienstleistungs-Unternehmen sind seit der
Grundung im Jahre 1988 tausende von Mit-
arbeiterlnnen und hunderte von Geschafts-
leitungen mit dem optimAS-Konzept auf Er-
folgskurs gebracht worden.

CRM bedeutet:

+ Erfolgsfaktor Nr.1 beherrschen und laufend
verbessern

+ Ausrichtung auf die Kunden, welche uns
den Ertrag erbringen

+ Von der Strategie bis zur operativen Um-
setzung die Ausrichtung des Unterneh-
mens auf den Kunden trimmen.

Die von optimAS gepragte «Katamaran-Stra-

tegie» heisst:

« Rumpf 1 = Vertriebsprozesse

« Rumpf 2 = Marketingprozesse

+ Segel = Strategie-Prozesse inkl. Selektion
im Personalbereich fir emotionale Arbeits-
platze.

+ Persenning = IT-Lésungen, welche die In-
formationen, Prozesse und Mitarbeiter
auch in dezentralen Strukturen zusammen-
halten





