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Liebe Leserinnen, liebe Leser,

,Hidden Champions® - das Riickgrat der deutschen Wirtschaft. Smsng
Aber: nicht immer ist alles Gold, was gldnzt und in Krisenzeiten muss von reaktiv
auf aktiv umgeschaltet werden. Das gilt spditestens dann auch fiir den Vertrieb.

Lesen Sie hier wie unser erfahrener Vertriebsexperte ad interim durch intensive Arbeit @

mit dem Team den Auftragseingang auf ein betriebswirtschaftlich notwendiges

Niveau brachte - auch in Krisenzeiten.

Ergebnis

Viel SpaB bei der Lektiire wiinscht lhr HANSE Interim-Team
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Erfolgsgeschichte

VERANDERUNG — WENN NICHT JETZT, WANN DANN. ..

Wachstum auch in Krisenzeiten: Wenn bei Hidden Champions

von ,reaktiv® auf ,aktiv® umgeschaltet wird.

Die Ausgangslage

Jahrzehntelang hat die deutsche Maschinenbauindustrie durch
exzellente Ingenieurskunst und Produktionsexpertise gegldnzt.
+sMade in Germany® - Qualitatssiegel und Turdffner zugleich.
Die durch technische Vorteile geschaffene organische Nachfrage
nach anerkannten Qualitdtsprodukten blieb scheinbar ewig
ungebremst. Dennoch: irgendwann riss dieser scheinbar nie
versiegende Zustrom dann doch ab. Was nun?

Die Aufgabenstellung

Eines der weltweit fiihrenden Unternehmen in einem Nischen-
segment des Maschinen- und Anlagenbaus, eben ein Hidden
Champion, hatte schon damit begonnen, das Unternehmen auf
neue Marktanforderungen vorzubereiten. Der Geschdftsfiihrung
war mit Unterstiitzung von HANSE Consulting im Rahmen eines
Performance Improvement Programms klar geworden, dass rein
produktionstechnische und betriebswirtschaftliche Verdnderun-
gen allein nicht ausreichen wiirden. Die ,eigen-/selbsténdige”
Nachfrage war bereits liber einen Iéingeren Zeitraum zuriickge-
gangen.

Uber Jahrzehnte hatte man es versdumt, Mérkte und Kunden(-an-
forderungen) zu analysieren, Stérken und Schwdchen sowohl der
eigenen Produkte, aber noch viel wichtiger - der Produkte von
Mitbewerbern kontinuierlich zu priifen und entsprechende Priori-
taten zu setzen. Nicht immer war der tatsdchliche Kundenwunsch
Basis fiir das finale Angebot, sondern die vermeintlich beste Lésung
des Herstellers - was leicht zu ,,over engineering® und damit auch
zu Angebotsnachteilen (speziell bei den Preisen) gefiihrt hatte.

Ein prinzipiell geeignetes und vorhandenes CRM- System wurde
fast ausschlieBlich fiir die Erstellung von Angeboten genutzt.
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»Follow-Up - wozu? Der Kunde wird sich schon melden...“ ist ein
tatsdchlich gefallener Satz - zwar nicht von allen so gelebt, aber
symptomatisch fiir die Einstellung. Ungliicklicherweise hatte es
in den letzten Jahren auch noch hdufige Wechsel in der Ver-
triebsleitung gegeben.

In einzelnen Landern wurde - historisch bedingt - mit Handlern
zusammengearbeitet (mit und ohne bestehende Vertrage), aller-
dings eher auf Zufall aufgebaut, ohne strategische Planung.

Generell war der AuBendienst nach Regionen und zwei Pro-
duktgruppen (Seriengeréite und Sonder-/ Modulgeréte) aufgeteilt.
Kundenkontakte fanden liberwiegend anfragebezogen statt -
eine kontinuierliche Betreuung auch in Zeiten ohne Anfrage war
eher selten.

Im Marketing wurden bis dato fast ausschlieBlich analoge Tools
(Broschiiren, Messen etc.) bevorzugt: eine Anderung der
Webpage war nur in Vorbereitung, ebenso war die Entwicklung
eines Webshops (Ersatzteile/Seriengerdte) erst gestartet wor-
den. Beides allerdings ohne Ansicht der dazu unbedingt not-
wendigen Folgeschritte. Internationale Unternehmen suchen
im weltweiten Web nach ,L8sungen® (z. B. mittels spezieller
Search Guides) und nicht mehr einfach nur nach ,Hersteller®.
Entsprechend muss die Web- Page optimiert sein (,Search
Engine Optimization® - SEO).

Herausragend: ein zukunftsweisendes Service System (Augmented
Reality flr Wartung und Erklarung bzw. Assisted Reality fiir
Service) war durch den Geschaftsfiihrer bereits gestartet worden.
Ein breites Betatigungsfeld fiir den dann von HANSE Interim ver-
mittelten Interim Experten Vertrieb.



Die L6sung
Schnelle Anderung war die Devise und zusétzlich die strategisch

wichtige Entscheidung: ,nicht die fachspezifische Qualitat,
sondern die vertriebliche Qualitdt hat Vorrang®.

Um rasche Anderungen herbeifUhren zu kdnnen, wurden die
Herausforderungen priorisiert und wie im Folgenden ausgefiihrt
angegangen:

Angebots-Erstellung und -Nachverfolgung: Ein speziell fiir die
jeweiligen Angebotsgruppen abgestimmtes Procedere (z.B. Video-
konferenzen mit den Prospektivkunden schon wahrend der
Angebotserstellungs-Phase sowie vorgegebene Termine fiir das
Follow-Up) wurde festgelegt und eingefiihrt. Ziel war die Verbes-
serung der Success Rate.

CRM-System: Die Erstanalyse hatte gezeigt, dass eine Fortsetzung
der bisherigen Nutzung einem Flug mit Uberschallgeschwindig-
keit durch die Alpen bei Nebel glich - und das noch dazu ohne
Radargerdt. Entsprechend wurde das Set-Up flir das CRM-System
auf die tatsdchlichen Anforderungen angepasst (tégliche Prio-
ritdtensetzung/Terminierung/Chancenbewertung, etc.), geschult
und als ,fliihrendes® Sales Tool etabliert.

H&andlersystem: Um Hdndler auch als wirklich wirtschaftlich
ergdnzende Vertriebsgruppe nutzen zu kdnnen, wurden Vorga-
ben erstellt: was sind die Mindestanforderungen an potenzielle
Partner - was sind Deal-Breaker? Zusdatzlich wurden einheitliche
- stark leistungsbezogene - Vertrdge vereinbart.

Marktanalyse: In einem eigenstdndigen Team wurden neue Mit-
tel und Wege gefunden, wie man die lang vernachldssigte Markt-
datenerfassung und Marktanalyse als essenzielle operative
Tatigkeit des Vertriebsteams nachholen und anschlieBend fiir
strategische Entscheidungen einsetzen konnte.
Augmented-/Assisted-Reality: Das Service-Team hat diese zukiinf-
tig wichtige Technologie bis zur Vertragsreife und Umsetzung wei-
terentwickelt. Wichtig dabei, dies auch als Revenue Generator
einzusetzen und damit fir zukiinftig nachhaltige Umsatze zu sorgen.
Akquise: Das anfangs rein reaktive Vertriebssystem (Handlung erst
nach Anfrage) wurde durch Coaching und ,,Training on the job®
schrittweise auf aktive und zielgerichtete Akquisition umgestellt.
Marketing: Die Web-Page wurde neu aufgebaut und entspre-
chend Search-Engine optimiert.

Messen: Aufgrund der durch die Corona-Krise bedingten Absage
einer wichtigen Leitmesse wurde diese erstmals liberhaupt in
dieser Branche als virtuelle Messe (Live Ubertragung aus dem
Headquarter) mit sehr hoher Teilnahme durchgefiihrt.

Das Ergebnis

Der Auftragseingang konnte innerhalb kurzer Zeit nicht nur auf
ein betriebswirtschaftlich notwendiges Niveau gebracht werden,
sondern die Produktion ist nunmehr nachhaltig (tiber ein Jahr
hinaus) ausgelastet. COVID-19 ist zwar eine zusdtzliche Heraus-
forderung - hat aber aufgrund der rechtzeitig gesetzten Schritte
nur geringen Einfluss.

Fazit
Insbesonders die in der mittelstdndischen Maschinenbauindus-
trie immer noch weit verbreitete reaktive Marktbearbeitung

bedarf einer raschen und intensiven Anderung. Nur durch klare

Analyse, intensive Akquise und aktivem Coaching werden
zukiinftig wirtschaftliche Erfolge erzielt. Der Know-how-Trans-
fer aus anderen Branchen unter Zuhilfenahme von erfahrenen
Interim Vertriebsexperten kann hier maBgeblich sein.

Axel F. Pawlas
info@hanse-interimmanagement.de
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Woussten Sie, dass ...

wdhrend der Corona-Krise auch die Wachstumsbranche Interim Management nicht verschont
blieb? Mit einem Riickgang von ca. 13 % im Jahr 2020 wurde die Branche allerdings nicht so

hart getroffen wie beflirchtet. Insbesondere haben tbrigens Experten aus dem Bereich HR,
Vertrieb und Digitalisierung vermehrte Anfragen fiir Interim Management erhalten.

Soliten auch Sie einen Interim-Experten (m/w/d) suchen, so sprechen Sie uns gerne an!

Unsere Standorte Ilhre Ansprechpartner

‘,ﬁ,c“l Andreas Lau
s

@ Hamburg Geschaftsfiihrender Partner

040 32 32 60-0 E info@hanse-interimmanagement.de

Marleen Hoffmann

Leipzig @ . . .
@ Diisseldorf 0341 59 08 373-0 Relationship Managerin
021158 66 65-0 Dresden @ E info@hanse-interimmanagement.de

035113 18 21 63-0

@ Frankfurt a.M.
069 90 55 98 66-0

Christian Heuermann

®: Geschéftsfiihrer/Interim Manager
tuttgart

071116 87 18-0 E info@hanse-interimmanagement.de

Miinchen @
089 368 49 433-0
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