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Eine Unternehmung im Wachstum

Die Glessmann AG in Rithi SG ist im Be-
reich der mechanischen Grossteilefertigung
fiir Komponenten und Bauteile bis 10 Ton-
nen tatig. Das Unternehmen kann seit dem
Besitzerwechsel im Jahr 2003 einen ste-
tigen Umsatzzuwachs verzeichnen. So stieg
der Umsatz in diesem Zeitraum von CHF
70'000 auf CHF 7 Mio. Diese Entwicklung
erfordert von allen Beteiligten die Fahigkeit,
sich an neue Gegebenheiten anzupassen.
Mit der Gewissheit, auf ein eingespieltes
Team zahlen zu konnen, hat sich die Ge-
schaftsleitung der Glessmann AG flr einen
weiteren Entwicklungsschritt entschieden.
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«Eine aussergewdhnliche Aufga-
benstellung und eine unkompli-
zierte Zusammenarbeit mit der
Glessmann AG zeichnet das Pra-
xisprojekt 2 aus.»

Dazu hat die Firmenleitung ein Praxispro-
jekt in Auftrag gegeben.

Konstanz fiir die Zukunft

Die Glessmann AG will das bisherige
Wachstum beibehalten und sich konstant
weiterentwickeln. Das Unternehmen sieht
die Wirtschaftskrise als Chance, um neue
Wege zu finden und zu gehen. Die Projekt-
gruppe der FHS St.Gallen unterstitzt die
Glessmann AG bei diesem Vorhaben, indem
sie neue Absatzmarkte sowie interessante
Kundengruppen evaluiert und daraus eine
Wachstumsstrategie ableitet.
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Der Weg ist das Ziel

In einem ersten Schritt ermittelte die Pro-
jektgruppe krisenresistente Branchen
und Branchen mit Wachstumspotenzial,
sammelte Hintergrundinformationen und
legte Auswahlkriterien fiir die Evaluation
potentieller Kunden fiir die Glessmann AG
fest. Aus mehreren hundert Adressen wur-
den die vielversprechendsten herausgefil-
tert. Anschliessend fiihrte die Projektgruppe
eine qualitative Befragung bei acht ausge-
wahlten Unternehmen durch. Die Interviews
dienten dazu, Anforderungen und Wiinsche
der potentiellen Kunden zu erfragen, die ein
perfekter Zulieferer erfiillen muss.

Eine Wachstumsstrategie firr die
Glessmann AG

Die Projektgruppe legte finf interessante
Branchen fiir die Glessmann AG fest. Di-
ese setzen sich zusammen aus drei stabilen
Branchen — namentlich die Verpackungs-
industrie, die kunststoffverarbeitende In-
dustrie sowie die Wasserkraft — und zwei
Wachstumsbranchen, die Solar- und Wind-
energie. Mit Hilfe der Befragungsergebnisse
und weiterer Recherchen konnten zusatz-
lich die Kriterien des idealen Kunden aus
Sicht der Glessmann AG ermittelt werden.
Aufgrund samtlicher Erkenntnisse ist es der
Projektgruppe mdglich, Massnahmen zur
Umsetzung der Wachstumsstrategie abzu-
leiten.
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Petra Kugler

«Ziel des Projektes war es, zukinftige
Wachstumsmdglichkeiten der Glessmann
AG abzuschétzen. Dem engagierten Team
ist es zudem gelungen, aus einer Fille un-
strukturierter Daten und Eindriicke sowohl
eine optimale Leistung als Anbieter als auch
den «idealen» Kunden abzuschatzen.»

Lothar Natau

«Unser Projektteam hat sich was vorge-
nommen: Eine fundierte Marktuntersu-
chung bedingt das Verstehen unseres Ge-
schafts. Dazu eine Sammlung von 2000
guten Adressen, die auf einige Dutzend
«heisse» und interessante Kontakte redu-
ziert wurden. Die facettenreichen Informati-
onen und die Interviewergebnisse sind eine
Fundgrube flir uns. Danke sehr!»



