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Die Menschen:

Julius RéBner, Doktorand im Vertriebsmanagement, begleitet mit seinem Team aus Professoren und
Kreativen Verdnderung mit unternehmerischem Ziel. Kunden, wie Paychex, ARD Sportschau, ADP
Employer Services u.v.m. werden begleitet und weiterentwickelt.

Das folgende Beispiel zeigt auf, inwiefern Potenziale in Unternehmen gehoben werden kénnen.

Die Ausgangslage:

Ein Mébel-Unternehmen mit 22 Millionen Euro Umsatz entwirft und baut Mébel fur den deutschen
Markt. Es hat Werke in Deutschland und Stidamerika. Die Produkte werden an deutsche Mébelhauser
verkauft. Das Verkaufsteam besteht aus 12 Verkaufern und einem Vertriebsleiter. Der Inhaber kimmert
sich vornehmlich um Mébeltrends, Marktbeobachtung und die Produktion. Der Gewinn belief sich im
abgelaufenen Geschéftsjahr auf 0,5 Millionen Euro. Dies entsprach einer marktiblichen Marge von
ca. 2 %.

Die Problemstellung:

Der Inhaber weil3, dass noch weitere Produktionskapazitdten vorhanden sind. Folglich will er den
Umsatz auf 25 Millionen Euro steigern, ohne die Vertriebskosten exorbitant zu steigern. Der Inhaber
ist sich ebenfalls bewusst, dass durch die Veranderung der Arbeitswelt, die Digitalisierung genug
Potenziale und Méglichkeiten am Markt vorhanden sind.

CHANGE DYNAMIK INDUSTRIE 1.0 - INDUSTRIE 4.0

‘
ERSTE INDUSTRIELLE ZWEITE INDUSTRIELLE DRITTE INDUSTRIELLE VIERTE INDUSTRIELLE
REVOLUTION 1784 -1870 REVOLUTION 1870 - 1969 REVOLUTION 1969-2013 REVOLUTION heute
Mechanische Produktionsanlagen Massenproduktion mithilfe Einsatz von Elektronik und IT Cyberphysische Systeme
mithilfe von Wasser- und Dampfkraft. |von elektrischer Energie. zur weiteren Produktions- verkniipfen Mensch und
1784 Erster mechanischer Webstuhl, | 1969 Erste programmierbare automatisierung. 1971 ver- Maschinen.
1870 erstes FlieBband. Steuerung ,,Modicon 084" schickte Ray Tomlinson den

ersten elektronischen Brief.

Die L6sung:

Nach einer IST- und SWOT-Analyse wurden in einem ersten Workshop mit dem Vertriebsteam
verschiedene MaBnahmen fir das neue unternehmerische Ziel von 25 Millionen Euro Umsatz
vorgestellt und besprochen. Fiir die Zielerreichung wird auf die GROW-Methode gesetzt.
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DIE
GROW-
METHODE AR

Das Grow-Model ist ein in der Praxis bewahrtes 4-Schritte-Modell.
Die Methodik (Goal - Reality - Options — Will) wird bereits seit

den 80er Jahren erfolgreich eingesetzt und hat seine Wurzeln im

G - Profisport zur Definition von Mannschaftszielen. Sie eignet sich
ideal fir Vertriebs- und Mitarbeitermotivation. lhren Erfolg fir

praxisorienterte Ergebnisse erzielt sie durch eine konstruktive

Einbindung der Teilnehmer.

Daraufhin wurden durch einen Realitdtscheck die Probleme und Herausforderungen auf dem Markt
und im Unternehmen besprochen, welche die Zielerreichung verhindern respektive ermdglichen.
Dabei wurden neue Potenziale identifiziert und gehoben. In dieser Phase wurden die stark
wachsenden neuen Online-Plattformen identifiziert. Des Weiteren wurde das Produktportfolio
bezliglich Margen und Mengen klassifiziert. Aufbauend hierauf wurden Optionen mit den
Mitarbeitern entwickelt. Diese wurden bewertet und detaillierter ausgearbeitet. Am Ende steht ein
klarer und fur alle verbindlicher Fahrplan. Die Vertriebskandle sollen durch Online-Plattformen
erweitert und ausgebaut werden. Durch die neuen Online-Optionen soll sich der Vertrieb in seiner
Verkaufstatigkeit auf héhere Margen-Produkte konzentrieren. Die Niedrigmargen-Produkte dirfen
nur im Online-Shop oder in Kombination mit wirtschaftlicheren Margen-Produkten verkauft werden.
In weiteren Gesprachen mit den Teilnehmern des Workshops wird der Fahrplan und die Umsetzung
wiederum vom Workshopleiter beobachtet und gegebenenfalls korrigiert.

Nach einem Jahr hat sich der Umsatz von 22 Millionen auf 26 Millionen € erh6ht. Dies gelang zum
einen durch die neuen Vertriebswege der Online-Plattformen und die Gewinnung neuer
Zielgruppensegmente, die online-affin sind. Durch das ,,Bundle” konnten zudem héhere Volumen an
Kunden verkauft werden. Durch die héhere Kapazitdtsauslastung und die Margensteigerung in der
Vertriebstatigkeit, gepaart mit Effizienz bei den Fixkosten, entwickelte sich der Gewinn von 0,5
Millionen auf 2 Millionen €, was eine Marge von ca. 7% ergibt.
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