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Fa. Volz: Férderung der Zusammenarbeit

von Abteilungen in einem Produktionsbetrieb
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Ausgabe 2006

Schnittstelle Produktmanagement und Sales

Die Fa. Volz GmbH, ein global
ausgerichteter Hersteller von
hochwertigen Komponenten
fir Hydraulik- und Pneumatik-
Technik, will sich als Marke im
nationalen und internationalen
Geschéft etablieren und dazu
kraftig expandieren.

Das bedeutet fir die Geschéfts-
leitung, dass bewdhrte Strukturen
stehen missen, dass sich alle
Mitarbeiter in die Produktions-
prozesse voll integrieren missen
und dass die Fihrungskrafte die
Unternehmensziele - im Sinne
der Geschdftsleitung - in ihren
Abteilungen kommunizieren und
auch umsetzen.

.Der Schlissel hierzu liegt in der
Produktivitatssteigerung durch
die verbesserte Zusammenarbeit
unter den Fihrungskraften”, so
begriindet mn consulting seine
Vorgehensweise bei diesem Pro-
jekt. Die einzelnen Schritte zur
Férderung der Zusammenarbeit
von Abteilungen im Produktions-

betrieb Volz sind deshalb:

1. Erleben von Produktions-
prozessen im Werk |
- Auflistung aller Details in
Ablauf und Verhalten, die
mit System gut verlaufen
bzw. verbesserungswirdig

sind

2. Einzel-Coaching mit den
am Produktionsprozess
beteiligten Schlisselpersonen
— Erfassen der jeweils indivi-
duellen Sicht
— Arbeit am Thema , Erweite-
rung der Perspektive”

VOLZ

Volz-Gruppe

3. Workshop:
,Unternehmerisches Denken
und Handeln zeigen”

- Zusammenfihrung der
jeweils individuellen Sicht-
weisen

— Arbeit an dem Thema
.Verantwortung fir die ge-
samte Wertschdpfungskette
Ubernehmen”

4. Workshop:
JTeamfdhigkeit zeigen”
— Arbeit an den Themen:
« Zusammenarbeit
« Information
« Kommunikation
= Produktions-Meeting

5. Dialog-Veranstaltung
mit der Geschdftsleitung
- Zusammenfihrung der
Denkweise und Vorgaben
zum Produktions-Prozess
von Geschdftsleitung und
Teamleitern

6. Erleben von Produktions-
prozessen im Werk Il

- Evaluation der Umsetzung
der erarbeiteten Tools und
Verhaltensregeln

- Feedback an die beteilig-
ten Fihrungskrafte und
Mitarbeiter

mn consulting unterstehen die
Durchfihrung des Gesamtprojekfs,
die Moderation der Workshops

sowie das Controlling der Er-

gebnisse.

Die Zusammenarbeit zwi-
schen dem Produktmanage-
ment und den Sales-Mitarbei-
tern ist eine der wichtigsten
Schnittstellen im taglichen Arbeits-
prozess, da Produktkompetenz
ber den Vertrieb an den Markt
bzw. den Kunden weitergegeben
wird.

So auch bei der Fa. Andritz
aus Graz in ésterreich, einem
weltweit tatigen Technologie-Un-
ternehmen u.a. im Bereich der
Zellstoff- und Papierindustrie. Der
klare Auftrag an mn consulting in
Kooperation mit der PTS lautete:
,Die Zusammenarbeit zwischen
Produktmanagement und Sales
muss verbessert werden!” Das
bedeutet: den teilweise proble-
matischen Informationsfluss und
die Kommunikation zwischen
PM und Sales zu fordern, die
gegenseitige Akzeptanz beider
Unternehmensbereiche zu erho-
hen und auch die Erfillung der
Anforderungen an Sales durch
verfriebsunterstitzende Instrumente
seitens des Produktimanagements
zu ermdglichen.

mn consulting hat zur Lésung der
Aufgabe in Zusammenarbeit mit
der Fa. Andritz und den einzelnen
PM-und Sales-Teams schrittweise
folgenden Projekt-Ablauf erarbeitet
und durchgefihrt:

1. Schritt: Mit Sales vor Ort
— Problematik aus der Sicht
des Kunden und des Sales-
Mitarbeiters sehen

2. Workshop mit Produkt-
management und Sales |
- Problematik aus der Sicht
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PM und Sales-Mitarbeiter
erkennen

- gegenseitiges Verstandnis
und gemeinsames Pro-
blembewusstsein bewirken

3. Workshop mit Produkt-
manangement
- Erarbeitung von Tools und
Instrumenten fir Sales

4. Workshop mit Produkt-
management und Sales Il
— Implementierung der Tools
und Instrumente
— Erarbeitung einer kunden-
orientierten Vorgehens-
weise im Zusammenspiel

PM und Sales

5. Mit Sales vor Ort
— Durchfihrung eines struk-
turierten Kundengesprdchs
unter Verwendung von
erarbeiteten Tools und
Instrumenten

6. Workshop mit Produkt-
managern und Sales Ill
— Festlegung von verbind-
lichen Spielregeln zur
kinftigen Zusammenarbeit,
Information und Kommuni-
kation.

Im Rahmen dieses Projekts ist mn
consulting in Kooperation mit
der PTS verantwortlich fir die
Gesamtleitung, die Durchfihrung
der Workshops, die Begleitung der
Erstellung vertriebsunterstitzender
Instrumente sowie das Controlling
der Gesamtergebnisse.



'Fa. BASF Construction Chemicals:

Neue Kunden-Zielgruppe fiir den Vertrieb

Bisher machte die Fa. BASF Construction
Chemicals in der Schweiz im Bereich ,In-
dustrieboden-Beschichtung fiir Parkhéuser”
sichere und vor allem auch gute Geschéifte.
Doch die deutlich schrumpfenden Margen im
Parkhaus-Geschéft erfordern ein Umdenken:
die Definition einer neuen Zielgruppe ist
fir diesen Unternehmensbereich von BASF
richtungsweisend geworden. Die Vertriebs-
mitarbeiter sollen kiinftig schwerpunktmaBig
Bauherren, Bauphysiker und Planer anspre-
chen und sich stdrker im Projekt-Geschaft
engagieren und profilieren.

Das bedeutet die Umstellung des Vertriebs
auf neue Arbeitsablaufe, die zur Akquisition
der neu festgelegten Zielgruppe fihren. Inhalt-
lich werden klar neue Prioritaten gesetzt.
Weiterhin sind Verénderungen im gesamten
Vertriebsmanagement erforderlich.

Die Projektanforderungen hat mn consulting
in Teilschritte gegliedert und das Projekt
folgendermafien durchgefihrt:

Auf unserer WebSite
www.mnc-nolting.de
finden Sie interessante
Charts zum Thema
Coaching-Kompetenz!

Aktuelle Neukunden der mn consulting:

= Rohde & Schwarz GmbH
= GKN Aerospace GmbH
= Spielbanken Mecklenburg GmbH.

mn consulting

Telefon: 08142 - 531 57
Telefax: 08142 - 50 48 93
Mobil: 0172 - 841 4554

info@mnc-nolting.de
www.mnc-nolting.de

1. Meeting mit dem Gesamtvertrieb
- Zielsetzung des Gesamtvertriebs
- Konsequenzen fir den Vertrieb
— Verkaufstraining

2. Meetings mit den
Regionalen Verkaufsleitern
- Zielsetzung fir die Vertriebsfihrung
- Konsequenzen fir die Vertriebsfihrung
- Fihrungskréfte-Training und Coachings

3. Meetings mit den
Regionalen Vertriebsgruppen
- Zielsetzung fir die Vertriebsmitarbeiter
- Konsequenzen fir die Kunden-
bearbeitung
- Vertriebstraining und Coachings

4. Einsatz von Arbeitsgruppen zur
Erarbeitung von vertriebsunter-
stitzenden Instrumenten und Tools

- Zielgruppen-Marketing
- Zielgruppengerechte Unterlagen/
Ordner

'Fa. Schiico International KG:
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5. Zusammenfihrung und Sichtung der
Projekt-Ergebnisse beim Jahresmeeting
des Gesamivertriebs

- Evaluation der Umsetzung

mn consulting begleitet den gesamten Pro-
jektablauf. Dazu gehéren die Durchfihrung
der Vertriebsmeetings, das Coaching von
Vertriebsmitarbeitern, die Begleitung der
Arbeitsgruppen sowie das Controlling der
Projekt-Ergebnisse. |

Neues Selbstverstandnis fir das Produktmanagement

,Schiico ist die Adresse fiir Fenster und
Solar”. Um dieser Anforderung in einem
stark expansiven Markt im Geschéftsfeld
LSolar” gerecht zu werden, muss v.a. das
Produktmanagement dem Vertrieb noch ef-
fektiver zuarbeiten. Mehr Dienstleistungs- und
Service-Verhalten des Produktmanagements
gegeniber dem Vertrieb ist erforderlich.
Wichtig hierbei ist es, dass das Produktma-
nagement strategisch starker global arbeitet
und gleichzeitig vor Ort — beim Vertrieb
— verstérkt Prasenz zeigt.

Um das neue Selbstversténdnis des Produktma-
nagements als Dienstleister zu entwickeln und
zu festigen, fihrte mn consulting mit folgenden
Schritten durch das Projekt:

1. Fragebogen-Aktion zu PM
auf Vertriebsfihrungskréfte-Ebene
- Abgleich der Soll-Ist-Situation PM

2. Basis-Workshop mit PM
zur Erarbeitung eines neuen Selbstver-
stindnisses von PM als Dienstleister
- Verpflichtung aller PM-Mitarbeiter auf

ein neues Leitbild
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3. Gesamt-Meeting PM/Vertriebsleitung
zur Umsetzung des neuen PM-Leitbildes
— MaBnahmen zur Neuausrichtung der
Zusammenarbeit zwischen PM und
Vertrieb erarbeiten

4. Begleitung von gemeinsamen
Kundenprojekten PM/Vertrieb
- Erleben der neu-geordneten Zusam-
menarbeit zwischen PM und Vertrieb

5. Controlling der Ergebnisse
- u.a. Coaching der PM-Mitarbeiter

6. Gesami-Meeting PM/Vertriebsleitung
zur Sichtung der Ergebnisse
- Abgleich der neu-erarbeiteten Soll-Situ-
ation mit dem Tagesgeschaft zwischen
PM und Sales

Die Verantwortung und Durchfihrung der Fra-
gebogen-Aktion, der Workshops mit PM und
PM/Veririeb, der Coachings sowie die Kon-
trolle der Ergebnisse obliegen mn consulting.
|



