Fallbeispiel
Erfolgsfaktor Strategie

Stellen Sie sich ein mittelstdndisches Bauun-
ternehmen mit einem sehr breiten Leistungs-
spektrum vom Tiefbau bis zum Hochbau vor.
Stellen Sie sich weiter vor, dass das Unter-
nehmen nach Sparten organisiert ist. Seit
Uber 30 Jahren ist man erfolgreich tatig.

Die Hauptzielgruppe der Sparte Stralenbau
ist die offentliche Hand. Zunachst ist es nur
ein Geflhl des Spartenleiters: Weg von der
Abhangigkeit der Offentlichen Hand hin zu
neuen Zielgruppen. Weg von der Uberwie-
gend preisorientierten Vergabepraxis hin zum
Qualitatswettbewerb.

Wo wollen wir in den nachsten 10 Jahren
hinmarschieren?

Mit welchen Dienstleistungen?

Bei welchen Zielgruppen?

Wie kdnnen wir noch erfolgreicher werden?

Das sind die Fragen, die den Spartenleiter
bewegten. Mit den Mitarbeitern und Fuh-
rungskraften und Unterstiitzung eines Part-
ners vom Berater-Team Bau sollte der rote
Faden gefunden werden. Sicher hatte das
eine oder andere auch selbst durchgefihrt
und erarbeitet werden koénnen. Die externe
Unterstutzung bringt jedoch mehr Dynamik in
das Projekt, sorgt flur Objektivitdt und be-
wahrt vor ,Betriebsblindheit®.

Workshops mit den Fuhrungskraften sind die
Lésung. Betroffene zu Beteiligten machen ist
das Prinzip! Gemeinsam wird die Zukunft
gestaltet.

1. Workshop Strategie-Entwicklung 1
Vision fir das Jahr x + 10; Starken-
Schwachen-Analyse; Definition der Ist-
Geschaftsfelder; Marktattraktivitat-Wett-
bewerbsvorteil-Matrix

Die Zukunft ist im Fokus. Die Ist-Situation
geklart.
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2. Workshop Strategie-Entwicklung 2
Soll-Geschéftsfelder werden definiert; Ist-
und Soll-Zielgruppen fir die Geschéafts-
felder werden ermittelt. Eine erste Liste
der Soll-Kunden wird erstellt und Mal-
nahmen festgehalten wer z. B. wen an-
spricht. Die Arbeit beginnt und der Erfolg
wird greifbar. Spontan werden Malnah-
men notiert.

3. Workshop Strategie-Entwicklung 3
Welches sind die brennendsten Probleme
unser Zielgruppen? Was unterscheidet
uns vom Wettbewerb? Wie machen wir
unsere Starken fur Kunden sichtbar? Mit
grol’en Schritten geht es auf die Umset-
zung zu. Jetzt ist klar, mit welchem Ge-
schaftsfeld und bei welcher Zielgruppe
aktiv akquiriert wird. Jetzt ist klar, welche
Geschéftsfelder zurtuckgefahren werden
und bei welchen die Zukunft liegt!

In zwei bis drei Tagen steht die Strategie inkl.
erster Mallnahmen. Wir lassen Sie dann bei
der Umsetzung nicht allein. Wenn Sie wollen,
arbeiten wir auch im Rahmen eines Mana-
gement auf Teilzeit aktiv mit!
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