
1111  Seite 1 
  27. Dez. 2006 

op t imAS Im  Schör l i  3   Te le fon  +41  (0 )44  835  78  78  E-Ma i l :  i n f o@opt imas -g roup .com 
Group  GmbH CH-8600  Dübendor f  FA X +41  (0 )44  835  78  79  I n te rne t :  www. op t imas -g roup .com  

 

Angebot für optimAS Partner -Interessenten/innen  
      
Unternehmenswachstum über das 
Kundenbeziehungs-Management  
 
Das Businesskonzept für Consultant, Coaches und 
Trainer mit Erfahrungen aus Geschäftsleitung, 
Marketing und Vertrieb. 
 
Nach der Philosophie: 
„Be part of the Customer Process“!  
bei Handels-, Dienstleistungs- und Fabrikations-
Unternehmen 
 
Unter dem Motto:  
„Making Success Happen“ 
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1. Die heutige Situation vieler Unternehmen  
 
Unternehmen sind heute gezwungen sich an den Bedürfnissen und Wünschen der Kunden zu orientieren. Viele 
geben zwar vor, dies bereits schon umfassend zu realisieren. In der  
Praxis stellt man als Kunde dann jedoch fest, dass noch vieles im Argen liegt.  
 
Shareholder’s setzen Unternehmen immer klarere Ziele. Dabei spielt der Ertrag die wichtige Rolle. Banken und 
Versicherungen machen uns täglich vor wie Gewinne gesteigert werden können. Unternehmen sind somit zum 
Wachstum und zur Erwirtschaftung von wachsenden Gewinnen gezwungen.  

 
 
Wie können Unternehmen heute wachsen? 
 
Variante 1 Durch Kauf von Unternehmen  
Variante 2 Die Entwicklung und Einführung von neuen Leistungen 
Variante 3 Durch die Entwicklung der Kunden in bestehenden und/oder neuen Märkten 
 
Das Leistungsprogramm von optimAS konzentriert sich auf die Variante 3. 
Diese hat folgende Vorteile: 

 
·  Auch wenn Variante 1 und 2 sehr rasch zu grossem Wachstum führen, wird der Fokus auf den Kunden 

nie verloren gehen. 

·  Kundenbeziehungs-Management ist der langfristig sichere Wert. Die Wachstumskurve ist etwas flacher, 
dafür stetiger. 

·  Kundenbeziehungsmanagement sichert die Marktposition langfristig.  
 
 
Was beherrschen Unternehmen im Kundenbeziehungs-Management? 
 
In den Unternehmen wird heute schon sehr viel richtig gemacht.  
 

·  Produktions-, Entwicklungs-, Logistik-Prozesse werden sehr gut beherrscht. Diese  
bilden die Grundlage für ein integriertes Kundenbeziehungs-Management. 

·  Werbung, Marketing, Kundendienst sind oft auch sehr gut aufgebaut und werden  
professionell realisiert. 

·  Mitarbeiter sind engagiert und setzen sich für die Kunden und das Unternehmen  
täglich motiviert ein. 

 
 
Wo happert es in der Regel in den Unternehmen? 

 
·  Die Durchgängigkeit der Prozesse und Verhalten ist unterschiedlich. 

·  Neue Methoden und Vorgehensweisen in der Kundengewinnung, Kundenbindung und Kundenentwick-
lung sind nicht vorhanden. 

·  Potenziale die vorhanden sind bei Kunden werden nicht optimal ausgeschöpft. „Man kann ja nicht alles 
machen!“ 

·  Die Steuerung und Transparenz zu Kunden und deren Situation ist schwach ausgebaut 

·  Vertriebs- und Key Account Management Steuerungen verlaufen nach alten Mustern. Funktionen wie 
„Next best Product“ oder „Next best Customer“ werden zu wenig systematisch geführt. Kundenprofitabili-
tät wird nicht im CRM System dargestellt und fehlt somit in der Führung klar. 
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1.1.Was kann und will optimAS® in diesem Umfeld? 
 
Seit der Gründung der optimAS® im Jahre 1988 beschäftigen sich die Partner mit der Optimierung von Kun-
denbeziehungs-Prozessen. Die Positionierung als Spezialisten für Unternehmens-Wachstum über das Kunden-
beziehungs-Management wird durch eine umfassende Dozenten-Tätigkeit des Gründers Lorenz A. Aries an 
Fachhochschulen, Kaderschulen und im Rahmen der CCS CRM & CallCenterSchool GmbH abgesichert. 
 
Die Partner erbringen die Leistungen über: 

·  Analysen von Prozessen im Kundenbeziehungs-Management (Akquisition - Verkauf - Marketing - Win-Back) 
·  Entwicklung von Konzepten und Implementierungs-Strategien 
·  Realisieren dieser Vorgaben über Trainings, Workshops und Coachings.  
·  Dank der Mehrsprachigkeit sind die Leistungen in deutsch, französisch, italienisch und 
 englisch realisierbar. 

 
optimAS will in diesem Umfeld eine aktive Rolle am Markt spielen. Je mehr Partner mit dieser Positionierung 
sich bei Handels, Dienstleistungs- und Fabrikations-Unternehmen präsentieren, desto stärker wird die Marktpo-
sition. Nur eine starke Marktposition hilft allen Partnern zu mehr Erfolg.  
 
Seit 1991 besteht das Partner-System auf der Basis eines Franchisekonzeptes. Dabei entwickelte sich das Sys-
tem vom reinen Anbieter an Verkaufs- und Verhaltenstrainings zum Consultant, Coach und Trainer. Neben den 
Trainings werden auch Outsourcing-Leistungen im Marketing, Software (Microsoft Dynamics 3.0 - genannt  
optiCRM), Leadership-Trainings, Businesspläne und Vertriebskonzepte sowie Strategie-Entwicklung und Zufrie-
denheits-Messungen bei Kunden und Mitarbeiter angeboten. Ein Schwerpunkt bildet dabei das Thema „Messe“ 
in einer ausgebauten Form. (Messekonzepte, Messetrainings, Messeworkshops, Messe-Mysteryshopping, Mes-
se-Geschenke, Messeinladung und Nachbearbeitung) 
 
Das Partnersystem und die Umsetzung 
 
Das Franchisekonzept garantiert dabei den Kunden eine optimale Qualität. Dank der einheitlichen Grundausbil-
dung, den regelmässigen Partner-Meetings und Weiterbildungen sichert das Franchisesystem eine gleichförmig 
hohe Consulting-, Coaching- und Trainingsqualität.  
 
An regelmässig stattfindend Meetings und Weiterbildungs-Anlässen wird intern trainiert, Leistungen entwickelt, 
Kundensituationen vertieft und gegenseitig die Erfahrungen ausgetauscht. Dank dem freiwilligen Engagement 
für das System entsteht auf diese Weise eine höhere Qualität der Zusammenarbeit, als bei angestellten Consul-
tants oder freien, losen Partnerschaften. 
 
Zwischen den Meetings wird über eine VoIP-Plattform der Kontakt gehalten und Detailthemen gemeinsam ver-
tieft. 
 
Die Distance-Conferencings bearbeiten Themen wie: 

·  Erfahrungs- und Werteaustausch in der eigenen Marktbearbeitung 
·  Planung und Vertiefung von Vorbereitungen 
·  Coaching zu Kundenprojekten durch das gesamte Team um rasch konkrete und qualitativ hoch stehende  
     Antworten / Lösungen vermitteln zu können 
 

Diese Kultur im Partnerkreis basiert auf Achtung, Vertrauen, Kompetenz und einem aktiven Nehmen und Ge-
ben. Die Partner sind Kollegen und auch Freunde untereinander. 
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2. Die 10 Fragen von Partner-Interessenten/innen  
 
Diese Fragen werden uns in allen Situationen immer wieder gestellt. So könnten die Fragen auch von Ihnen klin-
gen. Aus diesem Grunde erfolgt die Beantwortung in der direkten Rede. 
 
 
Als was ist man bei optimAS tätig? 

·  Sie sind bei optimAS als Selbständiger Consultant / Coach und Trainer tätig.  
·  Sie gewinnen Ihre Kunden selber und rechnen Ihre Honorare auch selber ab.  
·  Sie arbeiten dabei Idealerweise vom Homeoffice aus, so haben Sie die tiefsten Kosten. 

 
 
Wie verdient man sein Geld? 
 
Sie gewinnen Unternehmen die Ihnen Mandate erteilen. Dabei schauen Sie darauf, dass Sie Unternehmen mit 
Ihrer Leistungspalette ansprechen, die mindestens 10 Personen im Kundenbeziehungs-Management beschäfti-
gen und mehr als 10 Mio. Umsatz realisieren  
(€ oder auch CHF). 
 
Diesen Kunden verkaufen Sie: 

·  CRM-Strategien, Konzepte, Implementierungen 
·  Marketing-Content 
·  Selektions-Prozesse im Bereich Mitarbeiter-Selektion im Umfeld des Kundenbeziehungs-Managements. 
        (Verkäufer / CallCenter Mitarbeiter - Agent und Supervisor / Manager - Product-Manager - Verkaufs- und 
         Marketing-Leiter, Brand-Manager, Key Account Manager, Leiter Kundendienst / Serivce) 
·  Trainings zur Steigerung von Qualität und Quantität an den Verkaufspunkten CallCenter / Aussendienst /  
        Messe / Fachgeschäfte / Projektleitungen / Kundendienst-Services  
·  Vertriebscoaching - Einzel oder für ganze Gruppen - nach dem integrativen Coaching-Konzept 
·  Marketing-Planungen und Umsetzungen über Outsourcing-Partner und Freelancer aus Ihrem Umfeld oder  
 über die optimAS CallCenter in der Schweiz und Deutschland. 
·  CRM-Software von Microsoft CRM 3.0 mit Add-on Programmierungen von Cybersystems GmbH inkl.  der  
        notwendigen Prozess-Optimierung, den Workflows und den Reportings. 
·  Analysen und Messungen im Bereich Kundenzufriedenheit, Mitarbeiterzufriedenheit, Beziehungsqualität 
 und Servicequalität. 
·  Workshops zur Kundengewinnung und Kundenentwicklung, die Sie in Zusammenarbeit mit den Kunden  
 realisieren. 

 
 
Wer sind unsere Kunden? 
 

·  Unternehmen die sich für ein Unternehmens-Wachstum über Kundenbeziehungen  entschieden haben.  
·  Unternehmen die erkannt haben, dass sie noch viele unausgeschöpfte Potenziale besitzen, die sukzessive 
 und systematisch zu nutzen sind. Dabei bestehen keine Limiten bei den Branchen, Organisationen,  
 Verbänden, Einkaufsgenossenschaften ja bis hin zu politischen Parteien und öffentliche Körperschaften.  

 

Am erfolgreichsten sind die optimAS Partner bei „TIMES“ Unternehmen. Also Unternehmen aus den  
Zielgruppen: 

T ��� �  Technology 

I ��� �  Information 

M ��� �  Media 

E ��� �  Entertainment 

S ��� �  Service  

Wenn Sie sich auf Unternehmen aus diesen Bereichen konzentrieren, sind Sie erfolgreich. Dabei zählt klar, dass 
Sie für Ihre „Trichterfüllung“ selber verantwortlich sind. Über den Businessplan und das individuelle Coaching, 
realisiert durch Senior optimAS Partners, wird sichergestellt, dass Sie Ihre Ziele erreichen. (Coaching gemäss 
Modul 7)  
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Wie wird der Businessplan aufgebaut? 
 
Der Businessplan startet bei der Einschätzung Ihrer Kompetenz in der Marktbearbeitung. Eine klare Markt-
Trichterfüllung wird gemeinsam berechnet. Daraus abgeleitet entsteht ein theoretisches Durchschnitts-
Auftragsvolumen. Darauf basierend wird der Umsatz errechnet. Ab hier ist es nun einfach auf der Basis der bud-
getierten und bekannten Kosten zum Unternehmenserfolg zu gelangen. Jeder Partner führt für sich diesen Pro-
zess unter Anleitung über das systeminterne Coaching. (Modul 7) Bei Abweichungen wird das Coaching ent-
sprechend der Coachingvereinbarung intensiviert.  
Damit das rasch und einfach gelingt erhalten potenzielle Partner das notwendige Excel-File anlässlich einer ge-
meinsamen Planungssitzung. Der Textteil des Businessplanes wird in einer allgemeinen Form ebenfalls zur Ver-
fügung gestellt. (Basis zur Abgabe für Banken oder andere Private Equity Unternehmen) 
 
 
Wie wird man als optimAS Partner erfolgreich?  - Erfahrungen / Voraussetzungen & Coaching 

 
Damit Sie erfolgreich werden, müssen Sie Unternehmer/in sein. Unterlasser haben mit unserem System klar 
Mühe. Sie arbeiten ohne schützenden Panzer. Wohl im Team, aber alleine von Zuhause aus. Sie fordern das 
Coaching ab nach Massgabe Ihres Fortschrittes.  
 

Sie konzentrieren sich in Ihrem Zeitmanagement klar auf folgende Punkte: 
·  Gewinnung und Betreuung von Kunden - Über die Direkt-Akquisition und über Multiplikatoren 
·  Entwicklung von Lösungsskizzen für Kunden 
·  Umsetzen der erkannten Kundenengpässe über Konzepte, Trainings, Coachings, Outsourcing-Leistungen, 
 die Sie aus dem optimAS Baukasten zusammen gestellt haben 
·  Fakturieren der Leistungen gemäss der unterzeichneten Auftragsbestätigungen 
·  Persönliche Weiterbildung über das Partnersystem und auch ausserhalb 

 
Was Sie kaum machen müssen, sind Basis-Entwicklungsarbeiten für die Consulting, Coaching und Trainingsleis-
tung. Dazu steht Ihnen der optimAS Baukasten für mehr als 95% aller Kundenanliegen und Fragestellungen zur 
Verfügung. Sie profitieren von einer generischen Entwicklungsarbeit die 1983 gestartet wurde. 
 
Sie bringen folgende Erfahrungen mit: 

·  Management-Erfahrungen aus unterschiedlichen Branchen / Funktionen 
·  Vertriebs-, Verkaufs-, Marketing-Erfahrungen oder 
·  Product-Management Erfahrungen sowie 
·  Erfahrungen als Präsentator, Coach, Trainer, Lehrer, Dozent, Kursleiter oder Moderator 
 (je mehr und unterschiedlicher desto besser) 

 
Diese Erfahrungen müssen nicht kumulativ sein, sondern können Einzeln ausgewiesen werden. 
 

Voraussetzungen: 

·  Wille und die Fähigkeit zur eigenständigen Tätigkeit 
·  Entscheid sich selbständig zu machen ist gefällt 
·  Eigenkapital zur Finanzierung der Einschulungs- und Startphase 
·  Homeoffice oder gute Bürolösung 
·  Nicht älter als 55 Jahre - nicht jünger als 28 Jahre je nach Erfahrungen 
·  Ausbildungen in Marketing, Verkauf, Vertrieb, Management, sowie als Basisausbildung aus den Bereichen 
Technik, Finanzen, Medizin, Jurisprudenz, Naturwissenschaften, Geisteswissenschaften auf Stufe Fachhoch-
schule oder Universität. Auch Praktiker mit entsprechenden Weiterbildungen sind sehr erfolgreich als optimAS 
Partner. Vergleichen Sie dazu die Lebensläufe auf der Homepage unter www.optimas-group.com / Partner 

 
Das Coaching in der Startphase: 
 
Die Startphase ist sehr stark durch Ausbildungen und Einschulungstrainings geprägt. Dabei wird über das Coa-
ching-Package im Rahmen der Ausbildung sowie aufgrund der Businessplan-Daten die Umsetzung durch einen 
langjährigen optimAS Partner aktiv unterstützt. Dieses Coaching wird immer dann notwendig, wenn die Abwei-
chungen zum Businessplan den Grenzwert von 25% unterschreiten. 
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Wie prüfen Sie, ob Sie zu optimAS passen und optimAS zu Ihnen passt? 
 
Zuerst einmal müssen Sie prüfen, ob das optimAS Konzept zu Ihnen passt.  
 
Dies erfolgt durch Gespräche, Besichtigung der Zentrale und Einholen von Referenzen bei bestehenden Part-
nern und ev. sogar bei Kunden.  
 
Wir prüfen über Persönlichkeitsprofile zu Beginn, ob eine entsprechende Passgenauigkeit vorhanden ist. Dies 
erfolgt im Rahmen der Systempräsentation am „Tag der offenen Franchisetür“ - Siehe www.optimas-group.com / 
Seminare / Events - CRM Events - Tag der offenen Franchisetür. 
 
Anlässlich der Halbjahres-Weiterbildung, jeweils KW 28/29 oder KW 50/51, werden die neuen Partneranwärter in 
das bestehende Partnerteam integriert. Also Gegenseitig sind mehrere Stufen zu durchlaufen, damit mit hoher 
Sicherheit eine erfolgreiche Tätigkeit gestartet werden kann. 
 
Welche Leistungen erbringen Sie zu welchem Zeitpunkt für das Geld, welches ich an optimAS zahle? 
 
Diese Frage wird über die nachstehenden 10 Punkte beantwortet: 

1. Sie werden während 27 Tagen umfassend ausgebildet und in der Einführung während 6 Monaten intensiv  
        begleitet. Anschliessend definieren Sie den Coaching-Bedarf gemäss Coachingvereinbarung. 
 
2. Sie erhalten Zugriff auf den optimAS Werkzeugkasten mit mehr als 5000 Wissens-,  
 Coaching, Trainings und Prozess-Folien. Diese sind als Lektionen gegliedert die jeweils  
 immer 90 Minuten umfassen. Methodisch, didaktisch und CI/CD mässig aufbereitet. 

3. Sie werden in die Nutzung des Werkzeugkasten eingeführt. - Coaching in der Umsetzung und Anwendung. 

4. Sie erhalten eine betriebswirtschaftliche Planbrett-Simulation (Lizenz - CRM Business- 
 Simulation) zur Sensibilisierung, Teambildung und Wissensvermittlung als Basis zum 
 Thema Kundenbeziehungs-Management. 

5. Sie erhalten die Grundausstattung für Ihr neues Geschäft. Von der Visitenkarte bis zum 
 Werbeprospekt in einer Menge, dass Sie die ersten 1-2 Jahre keinen Nachschub benötigen. 

6. Sie werden ab der internen Semsterweiterbildung in das Partner-Team integriert und machen alles mit 

7. Sie werden ab Vertragsunterzeichnung auf die VoIP-Plattform aufgeschaltet in die Conferencings eingeführt 

8. Sie bekommen ab Vertragsunterzeichung den Zugang zu unserer Workflow basierten, Templates angereich-
 erten optiCRM powered by Microsoft Dynamics 3.0 Lösung - Zugang über Browers und IE 6.5. Mit Installa-
 tionen für Offline-Betrieb. (CRM-Client, VPN-Client, Verschlüsselung) 

9. Sie werden ab Vertragsunterzeichung auf der Homepage mit Lebenslauf und eigenen öffentlichen  
 Seminaren integriert 
 
10. Sie rufen das notwendige Coaching gemäss der Coachingvereinbarung ab. 
 
Was Sie nicht bekommen sind fertige Aufträge. Die müssen Sie selber gewinnen. Wir wissen, dass dies die 
schwierigste und kritischste Stelle des ganzen Konzeptes ist. Jedoch erhalten Sie ausgetestete Konzepte und 
einen aktiven Support für die ersten 20 fixierten Besuchstermine oder telefonische Fachgespräche. 
 
Was kostet mich das als optimAS Partner? 

 
Ausbildungs- und Basis-Investition bestehend aus 7 Modulen: 
> Modul 1 - Train the Trainer 3 Tage € 1'500.-- CHF 2'400.-- 
> Modul 2 - Geschäftsprozesse Instruktion / Training 3 Tage € 1'500.-- CHF 2'400.-- 
> Modul 3 - CRM Know How 18 Tage € 5'500.-- CHF 8'800.-- 
> Modul 4 - CRM Software (MS-CRM 3.0 inkl. div. Lizenzen + Installation)€ 1'500.-- CHF 2'400.-- 
> Modul 5 - Starter-Package 1 - Papier / Bücher / Werbeartikel / Mappen € 1’000.-- CHF 1’600.-- 
> Modul 6 - Starter-Package 2 - ca.20 Besuchs-Termine/Tel.Fachgespr. € 2'000.-- CHF 3'200.-- 
> Modul 7 - Coaching in der Startphase durch Senior optimAS Partner € 2'000.-- CHF 3'200.-- 
                   (Reise- und Seminarbegleitung / individuelle Coaching-Sitzungen) 
 
Total für die Einschulung ohne externe Kosten (Hotel / Reisespesen) €  15'000.-- CHF 24'000.-- 
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Externe Kosten  
> Ausbildung zum DISG-Trainer mit Lizenz einmalig bei Persolog / Kairos €  2'000.--  CHF 3'000.-- 
> Lizenz für CRM Business-Simulation (pro Jahr 1.-60. Monat)         €  1'500.--  CHF 2'250.- 
> CRM Business-Simulation Materialkosten einmalig             €        750.--  CHF 1'000.-- 
 
Franchise-Gebühren  
> Monat 1 - 6 der Vertragslaufzeit von 5 Jahren             €         0.00 
> Monat 7 - 12                  €       500.-- CHF    750.-- 
> Monat 13 - 60             €       800.-- CHF 1'200.-- 
 
Franchise-Gebühren nach 5 Jahren 
Ab dem 61. Monat wird der Franchisepartner Senior-Franchisepartner.  
Aufgrund der reduzierten Coaching und Betreuungs-Bedürfnisse  
(erfahrungsgemäss) reduziert sich der Fee-Ansatz.  
Monatsfee ab 61. Monat             €        500.-- CHF    750.-- 
 
 
 

Erläuterung zu den Leistungen der Monatsfee 
 
·  In der Monatsfee sind die Kosten / Partner für die CRM Software im ASP-Modell im Umfang von € 100.-- 

inbegriffen. Diese werden direkt über unseren Partner Cybersystems GmbH mit Microsoft abgerechnet. 
Darin enthalten sind auch die Kosten und Nutzungsfees für die VoIP Plattform die pro Einsatz & Partner 
von uns durch den Betreiber Firstweb-College an uns abgerechnet wird. 
 

·  Produkt-Anpassungen, Folienentwicklungen und Gestaltungen, Homepage-Hosting und Anpassungen, 
Entwicklung von Werbemittel, Verfassen von Fachartikel zur allgemeinen Nutzung, Vorbereitung von Wei-
terbildungen, Koordinationen von Meetings, Leiten der Meetings, Realisieren von Image-Auftritten, Unter-
halten der CRM-Software mit Template, Anpassung, Workflow-Optimierung sind weitere Leistungen die im 
Monatsfee-Preis enthalten sind. 

 

Wie sieht nun die Ertragsseite aus? 

 
Wenn wir nun die Kosten angeschaut haben, sind natürlich auch die Verdienst-Chancen zu betrachten. Als  
optimAS Partner realisieren Sie pro Jahr zwischen 50-70 und später zwischen 80-120 Mandatstage, sowie zusätz-
lich verrechenbarer Vor- und Nachbearbeitungs-Leistungen. Sie bestimmen Ihr Arbeitspensum selbst. Sie haben 
keine Verpflichtung in Sachen Umsatz oder Ertrag. 
 
Tages-Honoraransätze in Deutschland 
Als Consultant ohne Einbindung in ein System können Sie sich am Markt für einen Preis je nach Region und Tä-
tigkeit zwischen € 800.-- bis € 1'200.-- pro Tag verkaufen. Dank dem optimAS System und Auftritt sollten Sie nicht 
tiefer anbieten als zwischen € 1'200.-- bis € 1'900.-- / 2'000.-- In Deutschland sind die Preise nach Regionen noch 
etwas unterschiedlich. 
 
Tages-Honoraransätze in der Schweiz 
Für die Schweiz gilt das ganz ähnlich. Hier liegen die Tagessätze bei CHF 1'000.-- bis 2'300.-- bei Consultant 
ohne Systemeinbindung. Als optimAS Partner liegen Sie jedoch zwischen CHF 3'000.-- und 4'000.-- je nach Auf-
tragsart und Unternehmen.  
 
Für beide Länder gilt: Dank der Einbindung in das optimAS System hat sich die Fee über den 2. verkauften Man-
datstag  bereits amortisiert.  
 
Wer sagt mir nun „Neutral“  mehr zum optimAS-System? 
 
Da können Sie es sich ganz einfach machen. Klicken Sie auf den Partner der Ihnen vom Lebenslauf und seiner 
Ausprägung am besten passt und schreiben Sie vorab ein e-Mail und anschliessend telefonieren Sie, oder Sie 
treffen sich sogar. Alles unkompliziert, rasch und direkt. 
 
Sie finden die Kontakte unter www.optimas-group.com / Standorte - Partner 
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3. Die 10 Schritte - von der Grundsatz-Entscheidung  zum Markteintritt!  
 
Schritt 1  Kontaktaufnahme per Telefon +41 (0)44 835 78 78 Büro /  
   Mobil +41 79 401 42 30 
   e-Mail: lorenz.aries@optimas-group.com . Zu jeder Zeit auch in der Freizeit. 
 
   Zusenden des Lebenslaufes - sofern nicht schon ein Kurzlebenslauf über die Homepage  
   gesandt wurde 
 
Schritt 2  Präsentationstermin in der Zentrale siehe www.optimas-group.com / Events / CRM-Events 
   - Besichtigung des Klein-CallCenters 
   - Erfassen des „Stallgeruches“ 
   - Einblick Nehmen in Unterlagen 
   - Erstellen des Persönlichkeits-Profiles mit kurzer Eignungsprüfung 
 
Schritt 3  Kontaktaufnahme mit andern optimAS Partnern 
 
Schritt 4  Businessplan in der Zentrale oder bei Ihnen erarbeiten und überprüfen 
 
Schritt 5  Teilnahme an einem Partnermeeting in Deutschland und/oder in der Schweiz 
 
Schritt 6  Teilnahme an der Einschulung Modul 1 - Mai oder November 
   Start mit der Marktbearbeitung „innoffiziell“ jedoch voll ausgerüstet 
 
Schritt 7  Teilnahme an der Einschulung Modul 2 - Juni oder Dezember 
   Übergabe des Starter-Package 1 und 2 (Package 2 ist fakultativ) 
 
Schritt 8  Teilnahme an der Sommer- oder Winter-Weiterbildung mit allen Partner  
 
Schritt 9  Unterzeichnung des Franchise-Vertrages 
 
Schritt 10  Start mit der eigenen Marktbearbeitung „offiziell“ und Integration in alle  
   optimAS Partner Aktivitäten 
 
Die Initialisierung dieses 10 Schritte Programms muss von der Seite des Franchisepartner-Interessenten erfolgen.  
 
Machen Sie jetzt den 2. wichtigen Schritt für eine spannende Zukunft. Wir freuen uns auf Sie!  
 
Meine Notizen / Fragen zum System für den nächsten Kontakt: 
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4. Ein Interview als Beispiel  
 
7 Fragen zum erfolgreichen Einstieg in das optimAS Partnersystem  
 
Interview mit optimAS Partner Reinhold Göttgens, Aachen zum Abschluss der Aus- und Weiterbildung zum CRM 
Consultant / Coach & Trainer.  
 
Weshalb sind Sie aus der komfortablen Situation einer langjährigen Geschäftsleitungs- 
Position mit 48 Jahren ausgestiegen? 
 
Ich habe eine spannende, neue Herausforderung gesucht, bei der ich meine Berufserfahrungen mit meinen 
Neigungen optimal kombinieren konnte. Das heisst, Management Wissen und Menschen Verhalten, Wissen und 
Prozesse erlernen lassen dank meiner früheren Ausbildung zum Sekundarlehrer. 
 
Wie kamen Sie gerade auf optimAS? 
 
Ich sass in Kanada alleine im Hotel und musste den Jet-Lag überwinden. Da ging ins Internet und habe mal 
gesurft. Unter anderm stiess ich über das Wort Franchise auf das Franchiseportal und fand da das Angebot von 
optimAS. Das fand ich ganz spannend und habe deshalb mich mit Lebenslauf direkt gemeldet. Die Antwort kam 
auch prompt zurück. Das war für mich das Zeichen eines professionellen Vorgehens. 
 
Was kam dann danach? 
 
„Da kam meine Frau und sagte: Auf dem Anrufbeantworter ist ein Schweizer, der sagt immer wieder etwas was 
spannend sein soll und hört sich so positiv an.“ Das hat mich bewegt einen Rückruf zu tätigen und wirklich mehr 
zu erfahren gegenüber den Unterlagen die ich ja schon besass. Der nächste Schritt war dann die kurzfristige 
Terminvereinbarung zur Systempräsentation mit andern Interessenten zusammen. Dieser Tag gab mir einen 
guten Überblick und ideale Entscheidungsgrundlagen. Dank der Erstellung des DISG-EIQ Persönlichkeits-Profiles 
und konnte ich die persönliche Eignung, als Franchisepartner in Erfahrung bringen.  
 
Waren Sie danach bereits zu 98% überzeugt, dass dies das richtige System für Ihre Zukunft ist? 
 
Nein, dazu brauchte es noch mehr. Gerne nahm ich das Angebot an, an einem Partner-Meeting teilzunehmen. 
Insbesondere war für mich auch wichtig, dass ich mit bestehenden Partnern sprechen konnte, um zu wissen, wie 
das genau so abläuft und was die im Detail so machen. Dann habe ich das Modul „Train-the-Trainer“ absolviert 
um erste Inhalte genau kennen zu lernen. (Vergleich anstellen zwischen meinem Vorwissen als Lehrer und dem 
heutigen „Stand der Technik“) 
 
Was konnten Sie somit durch diesen Prüfungsprozess feststellen? 
 
Alles was ich sah, passte immer mehr zusammen. Ganz schnell konnte ich feststellen, dass Tätigkeit, 
Vorstellungen, Anforderungen und Ansprüche ideal zusammen passen. Das gab dann den Ausschlag mich voll in 
die Aus- und Weiterbildung zum CRM Consultant / Coach zu stürzen. 
 
Jetzt haben Sie diese Ausbildung nach 8 Monaten abgeschlossen. Was ist jetzt das Empfinden? 
 
Die Integration in das Team war ein entscheidender Faktor der ganz früh nach dem ersten „Schnupper-Modul“ 
stattfand. Dank der Aufnahme der Weiterbildung während der Kündigungszeit beim früheren Arbeitgeber, konnten 
erste Massnahmen / Schritte in der neuen Funktion sehr schnell angepackt werden.  
Auch konnte ich Kontakte aus der alten Funktion aktivieren und für neue Projekte nutzen. Das war eine ideale 
Voraussetzung für den Start in die Selbständigkeit. 
 
Was würden Sie einem neuen Partner-Interessenten/in empfehlen? 
 
Sich genau an diesen hier beschriebenen Ablauf halten. Dann daran Spass haben. Nicht nur einen Job sondern 
eine neue Berufung finden. Sofort am Markt tätig werden und erste Kontakte schaffen, damit Kundenprojekte 
gewonnen werden. Fokusierung der Marktaktivitäten auf Branchen und Firmen bei denen man die Prozesse und 
Produkte optimal versteht. Keine Experimente in unbekannten Fahrwassern. Sofortiges setzen von 
Multiplikatoren, damit Vorträge und Referate gehalten werden. Kein abschweifen in zu entfernte Marktregionen 
vom eigenen Wohnsitz aus betrachtet.   
Herr Göttgens herzlichen Dank für dieses spannende Kurzinterview. 
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5. Antwortbogen für eine rasche und einfache Kommunika tion  
 Fax an +41 44 835 78 79 e-Mail an: lorenz.aries@optimas-group.com 
 
Name 
 
Vorname 
 
Strasse 
 
PLZ/Ort 
 
Telefon P     Telefon G    Telefon M 
 
e-Mail P 
 
e-Mail G 
 
Alter/Jahrgang 
 
Start-Zeitpunkt   Mai 2……     November 2…… 
 
Kontakt in der Zentrale  Datum …………….  Datum ……………  Datum …………….. 
 
Finanzielle Situation  
 
Investitionsumme von   € 15’000.-- bis € 20'000.-- ist vorhanden ( ) JA ( ) Nein 
 
Liquidität für 6 Monate Lebensunterhalt ist vorhanden         ( ) JA ( ) Nein 
 
Ich will das Konzept starten, benötige jedoch noch Finanzierungen       ( ) JA ( ) Nein 
 
Kurz-Lebenslauf  
Basis-Ausbildung 
 
 
Weiterbildung 
 
 
Berufliche Tätigkeiten 
 
 
 
 
 
Sprachen   in Wort und Schrift ( ) DE ( ) EN ( ) FR ( ) IT  
        ( )   ( )   ( )   ( ) 
 
 
Entscheid 
( ) Ich komme gerne in die Zentrale und prüfe das alles ganz genau 
( ) Bitte nehmen Sie mit mir vor einem Besuch in der Zentrale noch Kontakt auf. 
 


