| GriBdmer + Partner

Erfolge im Handel sind planbar

Die EKS-Strategie starker Handelsbetriebe
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Gridmer + Parther

Unternenmensberatung/—entwicklung fur
Handelsunternenmen

Spezialisierung auf die Beratungsmodule:
Umsatz- und Ertragssteigerung durch

Strategieberatung zum (Nischen) Marktfihrer
auf Basis der EKS-Strategie
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Gridmer + Parther

= Coaching fur Unternehmerinnen und Fuhrungskrafte

= Trainings zur Steigerung der Effektivitat und Effizienz aller im
Unternehmen tatigen Menschen

= Betreuung und Entwicklung von Familienunternehmen

= Begleitung und Durchfiihrung von Unternehmensverkéaufen/-
tbergaben

= Partnerschaften mit Spezialisten bei steuerlichen/ rechtlichen
Fragen, Ladenbau, Warenplatzierung, Werbung etc.
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Kernkompetenzen

Praxisnahe - Effektivitat
Empathie - dauerhafte Beziehungen

Umsetzungsbegleitung = Verbindlichkeit und Nachhaltigkeit
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Zitat

Der Markt ist so grol3,
wie die Anzahl unserer ldeen!

Albert Einstein
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Erfolgsbeispiele

Er weifs, was Minner wollen: Claus Burchard im Kreise seiner Anziige

© Bernd Gri3mer + Partner Unternehmensentwicklung




Beispiel

Chef im Einsatz: Edeka-Kaufmann Dieter Hieber beantwortet
die Fragen einer Kundin
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Zukunftsmanagement

-heute wichtiger denn je

Was unterscheidet durchschnittliche Unternehmen
Von uberdurchschnittlich erfolgreichen Unternehmen?

Lassen Sie sich uberraschen!
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Zukunftschancen erkennen — friher!

Zukunfts-
Chancen
erkennen

Hinein-
Denken

Mit den Augen
der Zielperson sehen
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| Quer Denken

Uber den Tellerrand hinaus sehen: Quer-Denken
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Zitat

Sie sollten nicht dartiber nachdenken,
wie Sie lhren Erfolg steigern,

sondern was Sie tun mussen,

um den Erfolg Ihrer Kunden zu steigern.

Edgar Geffroy
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EKS-Strategie ©
— Erfolg durch Spezialisierung

Erfolg haben Sie immer dann,
Wenn Sie einer klar definierten Zielgruppe, d. h. Menschen mit
gleichen

= Wiinschen

= Bedirfnissen

= Erwartungen

= Problemstellungen

einen spurbaren zwingenden und/oder zusatzlichen,
emotionalen Nutzen bieten

Sowie. ...
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EKS-Strategie ©
— Erfolg durch Spezialisierung

Sowie dies in Abhebung
zu lhren Mitbewerbern

verdeutlichen !l
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EKS Strategie

Prinzipien der EKS

A\

KA Konzentration statt Verzettelung

FA Der kybernetisch/wirkungsvollste Punkt (

EN Der Minimumfaktor: %&
Engpal cadd s,

[N Nutzenorientierung statt Gewinn-

maximierung mw
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Begriffsdefinition

Was ist Strategie?

Die Lehre davon,
wie und woflr man seine Krafte einsetzt,
d. h. mit den vorhandenen Mitteln und MalRhahmen
die definierten Ziele erreichen.
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EKS Strategie

Strategie = Erfolg

Verbessem

von Presse
nd Image

Verbesserung
des Betriebs-

ergebnisses
steigende ‘
Umsatze ‘

Erleichterung von bessere
Kooperationen ‘ Auslastung

Riickgang Strategie

der Kosten
stérkere l

Anziehungskraft
auf Geldanleger

EK'S

DIt SIKATEGIE
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EKS Strategie

Erfolgs-Spirale

Nachfragesog Umsatzwachstum

Bewegungs-

freiheit , Effi 2|enz

Lerngewmne

Produktivitat

Lelstungs Konzentratlon

verbesserung

W Virtschat- b  Gewinn-
||chke|t steigerung

Marktanteile I ‘

EKS

DIE STRATEGIE
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| Spezialisierung macht erfolgreich

=Zum Beispiel beim Sport
=Zum Beispiel bei der persdnlichen Entwicklung

=Zum Beispiel bei der Unternehmensstrategie
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Nutzen vor Gewinnmaximierung

=Gewinn ist nicht primares Ziel, sondern Abfallprodukt unternehmerischen
Handelns

=Reine Zahlen-Orientierung wirkt haufig destruktiv
(Sanierung Uber Kosten statt Gber Attraktivitat)

=Nutzenorientierung offnet den Geist fur innovative und kreative
Problemlosungen

*Primat des Nutzens endet in der Selbstausbeutung —
Geben und Nehmen missen immer im guten Verhaltnis zu einander
stehen

*Nutzen-Orientierung setzt hoher entwickeltes Wertesystem voraus
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Das 7-Phasen Modell

Phase 1a: Phase 1b:
Ist-Situation Spezielle Stirken | Wettbewerbsvorteile
Unternehmens-| Basisfahigheiten | Bewertung Eigenschaten, Starken, Leistungen [hves Unternehmens | Bewertung
Abtoilungsdaten (28 wio weit erfilt 7 bew. einzelner Abteilungen; Wo spitze 7
Sortimentskonzep, besonders erfolgreiche Marken, Dienstleistungen; ol
Preispolitk, persdnliche Starken von Ihnen (2.8, strategische Planung | ‘Wiksntar
Werbung, und - Umsetzung { Fihrung | etc. lund lhren Mitarbeitern; | - seduung o en
Servica, Imagevorteile und Beziehungen.
Boratungsqualitit) | o @ w 08 )
Umsatz: Sortimentskonzept
MA-Zahi Verkaufsteam
Zielgruppe: Preispolitik
Servicequalitit
Warenplatzierung!
prasentation o &
untermehmerische
Oualitit | Fohoung § P
’ Bewertung
Mitbewerberanalyse: im Vorgieich zu
) ; ins
Wichtigste Mitbewerber s S s
Kundan
Name des Mitbewerbers Starkn T
T
2.
AT
3.
T AT
T .
Name des Mithewerbers Schwichen | Bewertung
1.
L L
i
2.
3. Erfgolgsversprechendste Starken:
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Phase 2: Phase 3: Phase 4:
Wachstumsfelder | Spezialisierungen Erfolgsversprechendste Zielgruppen Brennende Probleme der Zielgruppe
Auf welchen Feldern kinnen Sie lhre | Bewertung Welche Kunden sprechen Sie durch Ihre | Bewertung Welcho Winsche und Bedarfnisso hat Ihre | Bewartung Bowertung
Stérken nutzen (2.8, einzelne Produkte | Wa spitze 7 Stétken oder hr rfolgsuersprechendes |y, zuuame erfolgsversprechendsta Zielgruppe 7 - o
oder Dienstleistungen, Kundeabindungs- | y,4s Wachstumsfeld an ? Welche Kunden | yiogten on Welche Probleme (2.8. vor, wéhrend und nach | piayien fur i ik Pt B da 2k
maBnahmen, Franchisemodelle)? wiiihe knnten Interesse an hrer Leistung ha- | 395657 dom Kauf hrer Produkto oder Disnstieistun: | gse 1 it
Wo haben Sie Chancen durch Schwd- | Waiumg ben 7 Welche Kunden kinnten Sieneu | - msmiesi || gon at v Zilyruppe 7 W hindert die | -wpamtosn Voptpttamin
chen der Mitbewerber 7 ok e nbetn Kot 1 Witglioder der Zislgruppe daran, bei lhnen 2y | dnsesen sttt e Sian
" ¢ o] | kaufen oder Stammbunde 2 werdon 7 b 8 s 8
TR T T
Er sprech Erfgol i te Zielgruppe: Brennendste Probleme, Wiinsche, Bediirfnisse der Zielgruppe:
Wachstumsfeld:
Phase 5: Phase 6: Phase 7: AKTIONSPROGRAMM
Innovationsideen Koaperationspartner Leithild To Do’s
Wie ksnnen Sie die brennonden Wiin- | Bewertung Wer kann Sie bei der Problemlisung unterstiitzen 7 Ihr Leitbild als bester Problemiaser oder Anbieter Prioritit | Was oK
sche und Bediirfnisse Ihrer Zielgruppe | -iegut st dr fir Ihve Zielgruppe.
erfiilen 7 e Mit wem kénnen Sie dabei 2usammenarbeiten 7 alsle
Durch welche Leistungsverbesserung | Fueden? Thr langfristiges strategisches Unternchmensziel.
Kinnen Sie deren Probleme lisen ? | -Wikih stor s Wer erbringt bereits Leistungen,
S die Ihnen noch fehlen 7
Erfgolgsversprechendste Optimaler Kooperationspartner: Erfolgsversp MaRnahme: Erster Schritt nach EKS:
Innovationen:
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EKS-Phase 2
Das erfolgversprechendste Spezialgebiet

Wir haben zu viele ahnliche Firmen,
Die ahnliche Mitarbeiter beschaftigen
Mit einer ahnlichen Ausbildung,
Die ahnliche Arbeiten durchftihren

Sie haben ahnliche Ideen und produzieren
Ahnliche Dinge zu ahnlichen Preisen in

Ahnlicher Qualitat

Wenn sie dazugehdoren, werden sie es zukiinftig schwer haben!
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Generelle Spezialisierungsmaoglichkeiten

Primarspezialisierung —
auf Produkte, Rohstoffe oder Techniken / Methoden
Beispiele: Britta Wasserfilter

Problemspezialisierung —
auf bestimmte Probleme oder Bedurfnisse
Beispiele
Winterhalter Gastronom GmbH
miniBagno

Zielgruppenspezialisierung —
auf Menschen mit gleichen Merkmalen/Bedtirfnissen
Beispiele: MLP AG
Ulla Popken
Stadthotel Linen
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EKS-Phase 3
Zielgruppenanalyse

Zielgruppen = Menschen mit gleichen
Problemen Winschen, Bedtrfnissen

Die ideale Zielgruppe

¢+ Mdglichst homogene Probleme

+ Zahlungsbereitschaft / Nachfrage

¢+ Entspricht den speziellen Starken

¢ Ist den Kapazitdten angemessen

¢+ Gute Verbindungen und Emotionen
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EKS-Phase 4
Engpass/Problemanalyse

« Unternehmen missen Probleme l6sen
 Probleme suchen = Umsatzchancen erh6hen
 Je mehr Probleme, desto besser

« Unterschiedliche Probleme =
unterschiedliche Zahlungsbereitschaft

« Genaues Zielen — grof3e Wirkung
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EKS-Phase 5
Innovation

» (fast) alle Leistungen mussen permanent verbessert werden
* Nur engpass- und problemorientiert innovieren

« Ausschliel3lich an tatsachlichen Zielgruppenbedurfnissen
orientieren (keine Zwangsbegltickung)

» |deale Losung formulieren — Abgleich mit Starkenprofil — Engpasse
(= Schwéachen) ermitteln
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Ihr Unternehmenserfolg

Ihr personlicher und unternehmersicher Erfolg ist vorprogrammiert

Firmenkonjunktur bedeutet: sehr guten materiellen
und immateriellen Erfolg

Durch den Einsatz praxiserprobter Arbeitsmethodik, Routinen und Rituale
mehr Freiraume fur Familie, Urlaub, Gesundheit, Hobby, etc.

Einfach den Wettlauf um die Zukunft gewinnen
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Wer aufgehort hat
besser zu werden,
hat aufgehort

gut zu sein

Handeln Sie — Jetzt!
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Gridmer + Parther

Als Ihren Strategie Berater empfehle ich
Ihnen ganz klar

Grildmer + Partner
Unternenmensentwicklung
WWW.grissmer-partner.de
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http://www.grissmer-partner.de/

