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Noch V@schenkenl zu viele Dentallabore enormes Wachstumspotenzial, weil sie keli€ ent-
sprech@nde Strategie fUrihr Wachstum haben. Gerade in den schwierigéfiZeiten, dieMir der-
zeit erl@Ben, zeigtsich jedoch, wie wichtig es ist, dasWachstum aus eig&lner Kraft st@l€rn zu

kénne,

.Nur wer dauerhaft effizienter wéachst
als die Konkurrenz, hat die Nase vorn".
Diese Aussage gilt in sich zuspitzenden
Krisenzeiten genauso wie in Schénwet-
terperioden. SchlieBlich geht es darum,
neue Markte zu erobern, neue Kunden
zugewinnen undsich dauerhaftalsfiih-
rendes Unternehmen innerhalb einer
bestimmten Nische zu etablieren. Jeder
Unternehmer weif3, dass das nicht von
alleine gelingt, sondern dass er dafiir
aktiv etwas tun muss. Aber nur die we-
nigsten haben wirklich eine Nischen-
strategie, nach der sie wachsen.

Dabei geht es weniger um Wachstum
durch das Aufkaufen von Mitbewer-
bern, sondern vielmehr um Wachstum
aus eigener Kraft, mit wenig eigenen fi-
nanziellen Mitteln, daflir mit mehr Mut
zu Profil und viel Tatkraft bei der Umset-
zung. Was den Unternehmen dabei am
meisten fehlt, ist Klarheit in der Vorge-
hensweise und die Zeit sich ausfiihrlich
damit zu beschaftigen. Mit dem Bam-
bus-Code, einem sieben Schritte-An-
satz, konnen Laborinhaber dieses
Manko ausgleichen.

Der Bambus-Code

Der Bambus-Code ist ein neues Verfah-
ren, das systematisch Wege aufzeigt,
um schnellerzu wachsen. Erbestehtaus
sieben einzelnen Codes, von denen jeder
das Labor aus einem anderen Blickwin-
kel betrachtet. Dabei werden erstmals
die besten Modelle aus strategischer
Unternehmensfiihrung, Verhaltensfor-
schung und Werbekommunikation

kombiniert. Erldsstsichinnerhalb weni-
ger Wochen umsetzen.

Code 1:

Typologisierung des Unternehmens
Was ist das Unternehmen fiir ein Typ?
Wie agieren die Mitbewerber und was
schiatzen wiederum die Kunden am
meisten. Ist es das Innovative oder das
Bestandige, das absolut Perfekte oder
die Geschwindigkeit, mitder Neues um-
gesetzt wird? Wer jetzt sagt, von allem
ein bisschen, sitzt zwischen allen Stiih-
len und sollte sich schnellstens auf ein
bis zwei Stdrken konzentrieren und
diese ganzheitlich ausbauen.

Code 2:

Ausbau der Marktfiihrerschaft
Welche Zahnérzte schdtzen nun lhre
Stéarken besonders? Wo wirken diese
Eigenschaften ergdnzend und konnen
Schwéchen ausgleichen, wo wirken sie
verstiarkend? Kann lhr Zahnarzt bei-
spielsweise mit |hrer Unterstiitzung
perfekter oder innovativer werden?
Und falls ja, wie genau und wem niitzt
das? Mit einer quantitativen und qua-
litativen Segmentierung werden auf
diese Weise neue Wachstumsnischen
fiir das Unternehmen formuliert.

Code 3:

Erweiterung des Aktionsradiuses
Wird der Markt zu eng? Droht ein Preis-
kampf? Dann hilft es, das Unternehmen
ausderVogelperspektive zu betrachten.
Den neuen Zielmarkt so zu definieren,

dass er um Faktor fiinf oder zehn groBer
wird. Dabei geht es weniger um die re-
gionale Ausdehnung, sondern vielmehr
um die Ubernahme von zusatzlichen
Leistungen.Gepaart mitdenbeiden vor-
herigen Erkenntnissen ergibt sich da-
raus eine sehr griffige Beschreibung des
neuen Marktes.

Und gerade Dentallabore sitzen an ei-
nem machtigen Hebel: bei vielen ihrer
Kunden rentiert sich das Vorhalten be-
stimmter zusdtzlicher, wertschdpfen-
der Leistungen nicht. Sei es nun bei-
spielsweise die Zahnkosmetikerin oder
dasAnfertigen eines Informations-Trai-
lers fiir den Flachbildschirm im Warte-
zimmer. Wer hier erkennt, dass er Leis-
tungen seiner Kunden Ubernehmen,
blindeln und anbieten kann, kann sich
eine neue Wertschopfungssdule auf-
bauen.

Code 4:

Wachstums-Turbos
Wachstums-Turboswerdenimmer hau-
figer eingesetzt, um die Kaufentschei-
dung des Kunden fiir das Produkt zu be-
einflussen. Sie eignen sich auch, um
Dentallabore wirkungsvoll in Szene zu
setzen. Sie klingen dhnlich wie ein Slo-
gan, doch ihre ganze Kraft entfalten sie
erst, wenn sie als verbindliche Richt-
schnur fiir das innerbetriebliche Han-
deln verwendet werden. Das ganze La-
bor kann in seinen Leistungen und in
seinem Auftritt gemessen werden. Ins-
gesamt stehen 25 Wachstums-Turbos
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zur Auswahlund erleichtern das Auffin-
den des richtigen.

Code 5:

Guerillawachstumswege

Ergénzend zu den vorherigen, strategi-
schen Uberlegungen werden hier acht
weitere, intelligente Wachstumswege
entwickelt, die bereits kurzfristig um-
setzbar sind. Kurzfristig heiBt inner-
halb von 14 Tagen.

Code 6:

Balance zwischen Vertrieb und
Technik .
So elegant und raffiniert auch die |
bisher beschriebe-
nen Wege sind:
Kunden und neue
Auftrdge fallen nicht
vom Himmel, sie erfordern Ge-
schickund hohe Leistungenvom Ver-
trieb. Mit gezielten MaBBnahmen giltes

nun, den Vertrieb in seinem Tun zu for-

dern.

Code 7:
Ressourcen identifizieren

.Das klappt bei uns nie!", ,Was sa-
gen denn da die Zahnéarzte
dazu!", ,Wiesollich dasdenn
noch bewerkstelligen?" Viele
Hasen sind bekanntlich des Ja-
gers Tod. Und aus diesem Grund ist es
ratsam, alle Bedenken und Hiir-
den friihzeitig zu erken-
nen. Der Vorteil? Sie &
nehmen dem Unbe-
kannten damit den
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Schrecken und finden friihzei-

tig Losungen, wie Sie die Hiirden ver-
meiden oder liberspringen kdnnen. So-
mitwerden anfangliche Probleme zum
Teil der Losung und stellen kostbare
Ressourcen fiir die Umsetzung dar.

DerBambus-Code wird invier bis sieben
Manntagen binnen drei Wochen er-
stellt. Er beinhaltet de-
taillierte  Aktivitaten-
plane, die aufzeigen,
# worauf zu achten und
was zu tun ist, um die ein-
zelnen Codes mit Leben zu
fiillen.DasUnternehmen er-
hélt eine ausfiihrliche Doku-
mentation der Codes und der
gemeinsam entwickelten Wege.
Mit der Ubergabe des ,Bambus-Co-
des" als Strategie-Zertifikat wird die
Codierung abgeschlossen. Am Tag
danach kann das Unternehmen be-
reits mit der
Umsetzung be-
- ginnen.
Das Besondere: Da der
Code die Steigerung der
Wettbewerbsfahigkeit so genau
ermittelt und auch mit
MaBnahmenplanen
hinterlegt wird,
g erfiillter die euro-
pdischen und staat-
lichen Zuschuss-Voraussetzun-
gen und kann mit 1.500 Euro
gefordert werden.
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Christian Kalkbrenner ist Inhaber der
Kalkbrenner-Unternehmensberatung. Er
hat sich auf Wachstumsfragen speziali-
siert. Mit seinem interdisziplindren Ansatz
,Bambus-Code” entwickelt er systema-
tisch Wachstumskonzepte fir Unterneh-
men und begleitet auch deren operative
Umsetzung. Zu seinen Kunden zdhlen
Unternehmen, die ihre Stellung am Markt
weiter ausbauen wollen. Unabhéngig da-
von, ob sie sich in wachsenden oder
schrumpfenden Mérkten bewegen.

kontakt.

Christian Kalkbrenner
Kalkbrenner-Unternehmensberatung
Gstaudweg 72

88131 Lindau

Tel.: 083 82/4093 01

E-Mail: info@bambus-code.de
www.bambus-code.de
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