Mandant:

Leitungsstruktur:

Antrag auf Coaching:

Ziele:

Durchgefiihrte Arbeiten:

Ergebnisse:

Deutsche
Milielstandshilie &.
Untemmehmen aus der Landwirtschaft

(15 Mitarbeiter)

1 geschifisfiihrender Gesellschafier

1. Neukundengewinnung

¢ FErarbeitung eines Vermarktungskonzepts
fiir ein Produkt

* Bessere Auslastung der vorhandenen
Kapazitdten, Steigerung des Umsatzes

1. Definition und Erschlieffung von Zielgruppen
2. Auswahltraining eines Vertriebsmitarbeiters

3. Training von Verkaufsgespréchen bei
potenziellen Kunden

1. Umsatzsteigerung um 100 %



Mandant:

Leitungsstruktur:

Antrag auf Coaching:

Ziele:

Durchgefiihrte Arbeiten:

Ergebnisse:

.
Dovtscho
Hittelstendshlite e

Reisebiiro und Verkehrsunternehmen
(25 Mitarbeiter)

2 geschiftsfiihrende Gesellschafter

1. Strategie zur Neukundengewinnung
sowie praktische Umsetzung

¢ Bessere Auslastung der Busflotte durch
eigene Reiseprogramme

1. Definition und Erschlieffung von Zielgruppen
2. Auswahl, Training eines Vertriebsmitarbeiters

3. Erarbeitung individueller Strategien fiir
Ein-, bzw. Mehrtagereisen fiir Firmen,
Vereine, Schulklassen, Jugendliche

Mit Umsetzung der Strategie zur Neukunden-
gewinnung konnte der Bekanntheitsgrad in der
Region wesentlich erhdht werden, insbesondere
bei den o. g. Zielgruppen. Dadurch konnte die
Busflotte um ca. 15 % besser ausgelastet werden.
Damit verbunden ist eine Verbesserung der
Liquiditét fir das Unternehmen.



Mandant:

Leitungsstruktur:

Antrag auf Coaching:

Ziele:

Durchgefiihrte Arbeiten:

Ergebnisse:

Service- und Wartungsuntermehmen
(25 Mitarbeiter)

1 angestellter Geschéftsfiihrer
1 Gesellschafter

1. Neukundengewinnung — Strategie und
Umsetzung

2. Controlling

3. Mitarbeitermotivation

® Erhohung der Umsétze im Servicebereich auf
Grundlage eines liberarbeiteten Stundenver-
rechnungssatzes sowie geflihrte
Personalgespriche und konkrete
Zielvereinbarungen je Mitarbeiter.

1. Auswahl/Training eines Vertriebsmitarbeiters

o

. Erarbeitung eines innerbetrieblichen
Controllingssystems

a2

. Fithrung von Mitarbeitergesprichen

o

. Erarbeitung von Zielvereinbarungen

Durch erzielte Umsatzentwicklung um mehr als
25 % konnten 4 neue Arbeitsplitze geschaffen

werden. Alle Mitarbeiter identifizieren sich voll
mit dem Unternehmen

Doutsche
Hiitelstandshilte 2.



Mandant:

Leitungsstruktur:

Antrag auf Coaching:

Ausgangssituation:

Ziele:

Durchgefiihrte Arbeiten:

Ergebnisse;

Deutsche
Hitteistangshllle p.

Industriebetrieb (16 Mitarbeiter)

3 Geschiftsfiihrer und Gesellschafter

[

[\ )

. Buropaweiter Vertriebsaufbau

. Nachfolgeregelung

. Vertrieb nur deutschlandweit

. Ldsung der Nachfolgeregelung ungeklirt

strategische Neugestaltung des Vertriebs
strategische Diskussion von Méglichkeiten der
Nachfolgeregelung

. Entwicklung einer neuen Marketing- und
Vertriebsstrategie

. Suche, Auswahl und Ausbildung
der Vertriebsleitung und -mitarbeiter

. Aufstellung verschiedener Méglichkeiten der
Nachfolge und deren Diskussion

. Detaillierte Anderung des

. Umsatzsteigerung um ca. 8 bis 10 % pro Jahr

. Einfuihrung einer 2 Filhrungsebene fiir den
Vertrieb

. Ausweitung der Vertriebsaktivitdten
europaweit

. Lésung der Nachfolge



Mandant:

Leitungsstruktur:

Antrag auf Coaching:

Ausgangssituation:

Ziele:

Durchgefiihrte Arbeiten:

Ergebnisse:

Ceuische
Mitieistandshlife o'

Fahrzeughandel und Kfz-Werkstatt
(5 Mitarbeiter)

1 Geschiftsfiihrer
1 geschiftsfihrender Gesellschafter

N

F o I

Reorganisation

Restrukturierung

Ergebnisse haben Kostenstruktur nicht gedeckt
es gab keinen Vertrieb

Stabilisierung des Untemehmens

Gesellschafterwechsel

Bankenwechsel mit dem Ziel einer
Reduzierung der Banklasten

. Umsatzentwicklung bis zur vollen Auslastung

durch Vertriebsaufbau

Suche, Auswahl und Ausbildung
von Vertriebsmitarbeitern

. Vorbereitung und Verhandlung zum

Gesellschafterwechsel

Suche einer neuen finanzierenden Hausbank

5. Erstellung eines Sanierungskonzeptes

. Verhandlung mit neuer Hausbank

. Volle Auslastung des Unternehmens durch

funktionierenden Vertrieb

durchgefiihrter Gesellschafterwechsel
(Verkauf)

3. ausgehandelter partieller Schuldenverzicht

neue Hausbanlk

5. sehr gute Ergebnissituation



Mandant:

Leitungsstruktur:

Antrag auf Coaching:

Ziele:

Durchgefiihrte Arbeiten:

Ergebnisse:

.
i A
i .
1 i
- il
Deulsche
Hivielstandahblife ¢.

Folienhersteller (17 Mitarbeiter)

1

S

geschiftsfiihrender Gesellschafter

. Kalkulation, Nachkalkulation, Controlling
. Neukundengewinnung

. Mitarbeitermotivation

Nachfolgeregelung

Verbesserung der Rentabilitét

Sicherung der Nachfolge

1. Einfiihrung Kalkulation und Nachkalkulation

. Einfithrung Controllingsystem in der

Produktion

. Binfuhrung Fithrungs- und Leitungssystem

Qualifizierung von zwei Nachfolgern als
Geschiftsfiilhrer

. Restrukturierung und Qualifizierung des

Vertriebes

. Identifikation der Nachfolger mit ihrer

kiinftigen Aufgabe

. Deutliche Produktionssteigerung durch

kontinuierliche Auslastung

3. Liquiditdtssteigerung

. Entlastung der Geschéftsleitung durch

Delegation von Verantwortung



Mandant:

Leitungsstruktur:

Antrag auf Coaching:

Ausgangssituation:

Ziele:

Durchgefiihrte Arbeiten:

Deutache
Mittelstandshll{e e

Werkzeughersteller (19 Mitarbeiter)

2 Geschiftsfithrer und Gesellschafter

1.

W o W o

Einfihrung eines Fithrungs- und Leitungs-
systems inklusive Mitarbeitermotivation

. Vertriebsaufthau

. Keine zielstrebig gefiihrte Produktion und das

teilweise Nichtbeherrschen von
Schnittstellenproblemen

. mangelhafte Arbeitsvorbereitung
. nicht qualitatsgesicherter Produktionsdurchlauf
. kein Geschiftsverteilungsplan

. kein aktiver Vertrieb

Verbesserung der Firmenstruktur
Sicherung der Liquiditét

Einfitlhrung eines Controllingsystems
Verbesserung des Produktionsdurchlaufes
strategischer Aufbau des Vertriebs

. Unternehmensanalyse
. Durchfiihrung der Markt- und Wettbewerbs-

analyse

3. Aufbau und Qualifizierung des Vertriebs

. Entwicklung einer Produktionsstruktur

5. Einfithrung von abrechenbaren Produktions-

parametern

. Binfithrung der Leistungsbewertung und Arbeit

mit Zielvereinbarungen

. Qualifizierung der Geschiftsleitung und klare

Aufgabenverteilung



Exrgebnisse:

Deutsche
Kitielstendshlite e

8. Suche, Auswahl und Qualifizierung von
Mitarbeitern fiir den Vertrieb und fiir den
ingenieurtechnischen Bereich.

9. Bankgespriche zur Sicherung der Liquiditdt
und Erlangung neuer Kredite

10. Zur Sicherung der weiteren Entwicklung
Erarbeitung einer Notfallplanung

1. Umsatzsteigerung
2. Fithrung neu etabliert

3. Mitarbeiter und Fithrungskréfte mit klar
definierter Verantwortung

4. Riickfihrung von Krediten und stabile
Liquiditit durch Neuorientierung am Markt und
durch Einsatz des neu eingestellten
Fachpersonals Erlangung einer hohen
Marktakzeptanz. Dadurch war es mdglich,
auf einem neu erworbenen Firmengelédnde eine
modeme Produktionsstitte zu errichten.

5. Die Liquiditat ist entsprechend gut.



