
AUSGANGSLAGE

›	 ein internationaler Industriegüterhersteller mit mehreren 	
	 Produktionsstandorten in Europa und China (6 Firmen 	
	 gekauft und unter dem Dach einer Holding vereint)
›	 die lokalen Töchter und Kundencenter agieren isoliert 
	 und als eigenständige Einheiten, verkaufen teils an gleiche 	
	 Kunden
›	 fehlende Kommunikation und Kulturunterschiede unter-
	 stützen isoliertes Agieren 

ZIELSTELLUNG

›	mittelfristig: Umsatz bei steigendem EBIT/ ROCE 
	 verdoppeln
›	 länderübergreifende, funktionale Organisation zum 
	 grenzübergreifenden Vertrieb aller Produkte aufbauen
›	 verschiedene Vertriebsorganisationen zusammenführen / 	
	 integrieren
›	 Absatzpotentiale über das gesamte Produktangebot bei 	
	 bestehenden Kunden heben

PROJEKTUMSETZUNG

›	 regionale Stärken-/ Schwächen mit den Führungskräften 
	 in den Niederlassungen analysiert
›	 gemeinsame Sales-Vision (one company approach) 
	 entwickelt
›	 6 vertikale und horizontale Projekte mit ausgewählten 	
	 Managern und Mitarbeitern initiiert

›	 jährliche globale Sales Conference mit ca. 150 
	 Vertriebsmitarbeitern durchgeführt
›	 interne Change-Projekte initiiert und Kaskadierung in 	
	 der Organisation begleitet
›	 neue Aufbau- und Ablauforganisation im Vertrieb 
	 erarbeitet und implementiert
›	 Kundencenter neu organisiert
›	 komplette Sales-Mannschaft mit dem neuen Solution 	
	 Selling Ansatz (mit erweiterter Produktpalette) trainiert

ERGEBNIS

›	 neue, globale Vertriebsorganisation und einheitliche 	
	 Vertriebsprozesse implementiert
›	 erfolgreiche Kundenshifts und Erstellung von 
	 kompletten Angeboten aus einer Hand ermöglicht
 ›	Erfolge bei bestehenden Kunden durch Product-Bundles 	
	 erzielt
›	 im Krisenjahr 2009 Marktanteile hinzugewonnen
›	 durch erhöhte Transparenz und verbesserte Gesamt-
	 übersicht erstmals globale Steuerung, insbesondere 	
	 beim Pricing, möglich

ERFOLGSFAKTOREN

›	 gemeinsame, neue Vision als Fixstern für alle
›	 Führungskräfte und Mitarbeiter früh in die Entwicklung 	
	 der neuen Organisation und der Prozesse mit 
	 einbezogen
›	 Berater bis zum Abschluss der Implementierung an Bord 	
	 geblieben

UMSTRUKTURIERUNG DES VERTRIEBES AUS BISHER MEHREREN 
LOKAL EIGENSTÄNDIG AGIERENDEN EINHEITEN IN EINE GLOBALE 

FUNKTIONALE ORGANISATION
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