Mandant:

Leitungsstruktur:

Antrag auf Coaching:

Ausgangssituation:

Ziele:

Durchgefiihrte Arbeiten:

Ergebnisse:

CUN

Milteistiél‘;:ii:leﬂa eV
Bauunternehmen fiir
schliisselfertiges Bauen (30 Mitarbeiter)

1 geschiftsfithrender Gesellschafter
5 weitere nicht im Unternehmen tétige Gesellschafter

1. Erstellung eines Controlling-Systems

2. Verbesserung der Strategie zur Neukundengewinnung

1. Umsatz riickldufig um 50 % von 2005 auf 2006
2. Minusergebnisse nicht zuzuordnen wegen fehlendem
Controlling

» Stabilisierung des Unternehmens zur Vorbereitung
der Nachfolgeregelung

1. Entwicklung Marketingstrategie und Einfiihrung
Methode zur Neukundengewinnung

2. Detaillierte Anderung des Vertragsmanagements bei
Bauhermren-, Architekten- und Nachunternehmer-
vertrigen

3. Einfilhrung einer Kostentrigerrechnung zu den
einzelnen Bauvorhaben mit Vergabezeiten

4. Einfithrung von Nachkalkulationen und ergebnis-
orientiertem Pramiensystem

1. Umsatzentwicklung 30 % von 2007 auf Vergleichs-
zeitraum 2008

2. Deutliche Entlastung im Anderungsmanagement durch
neue Vertrage

3. Qualifizierung der Bauleiter, Beherrschung der
Schnittstellen

4, Verbesserte Kommunikationsstruktur



Mandant:

Leitungsstruktur:

Antrag auf Coaching:

Ziele:

Durchgefiihrte Arbeiten:

Ergebnisse:

Dachdeckerbetrieb (30 Mitarbeiter)

1 geschiftsfiihrender Gesellschafter

1. Bankverhandlungen wegen drohender
Félligstellung Kontokorrent

. Aufbaun Vertriebsstruktur

W 2

. Installation Fithrungs- und Leitungssysteme
Baustellen-Controlling und Leistungslohn

e Verbesserung der Rentabilitdt um 12 %

. Bankkonzept und Unternehmensplanung
. Erarbeitung Vertriebskonzept und Training

Qualifizierung GF + Vorarbeiter

S

Anderungskiindigungen mit Leistungslohn

1. Aufiragsvorlauf kontinuierlich 6 Monate

2. Rentabilitét (Ergebnis vor Steuern) um
13,2 % verbessert

3. Umschuldung und Verbesserung der Liquiditét

4. Entlastung des Geschiftsfiihrers durch
Qualifizierung eines neuen Bauleiters



Mandant:

Leitungsstruktur:

Antrag auf Coaching:

Ziele:

Durchgefiihrte Arbeiten:

Ergebnisse:

Deutzche
Miteistandshilfe et

Heizung- und Sanitér Betrieb (15 Mitarbeiter)

1 geschifisfiihrender Gesellschafter
2 Gesellschafter

1. Baustellen-Controlling +
Mitarbeitermotivation

2. Neukundengewinnung

3. Business-Plan + Bankgesprich Finanzierung

® Stabilisierung des Unternehmens und
strategische Ausrichtung mit
Alleinstellungsmerkmalen

1. Installation Fiilhrungs- und Leitungssystem mit
Baustellencontrolling

2. Qualifizierung des Geschaftsfithrers und der
mitarbeitenden Gesellschafter

3. Installation Vertriebsmethode mit Ausbildung
4. Einfihrung Lohn- und Leistungssystem

1. Erhohte, kontinuierliche Auslastung der
produktiven Stunden

2. Auftragsvorlauf tiberwiegend 6 Monate

3. Ergebnis vor Stevern von 1,5 % auf 8 %



Mandant:

Leitungsstruktur:

Antrag auf Coaching:

Ziele:

Durchgefiihrte Arbeiten:

Ergebnisse:

Deaulsche
Mistelsiandahllie e,
Unternehmen aus der Landwirtschaft

(15 Mitarbeiter)

1 geschiftsfilhrender Gesellschafter

1. Neukundengewinnung

® Erarbeitung eines Vermarkfungskonzepts
fiir ein Produkt

Bessere Auslastung der vorhandenen
Kapazititen, Steigerung des Umsatzes

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

3. Training von Verkaufsgesprichen bei
potenziellen Kunden

1. Umsatzsteigerung um 100 %



Mandant:

Leitungsstruktur:

Antrag auf Coaching:

Ziele:

Durchgefiihrte Arbeiten:

Ergebnisse:

Devische
Kllefstandahlile e.!

Reisebiiro und Verkehrsunternehmen
(25 Mitarbeiter)

2 geschiftsfithrende 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 flir
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 fiir das Unternehmen.



Mandant:

Leitungsstruktur:

Antrag auf Coaching:

Ziele:

Durchgefiihrte Arbeiten:

Ergebnisse:

Deutsche
Mittelstandehliite 8.

Service- und Wartungsunternehmen
(25 Mitarbeiter)

1 angestellter Geschiftsfithrer
1 Gesellschafter

1. Neukundengewinnung — Strategie und
Umsetzung

2. Controlling

3. Mitarbeitermotivation

* Erhohung der Umsitze im Servicebereich auf
Grundlage eines iiberarbeiteten Stundenver-
rechnungssatzes sowie gefiihrte
Personalgespriche und konkrete
Zielvereinbarungen je Mitarbeiter.

1. Auswahl/Training eines Vertricbsmitarbeiters

b

. Erarbeitung eines innerbetrieblichen
Controllingssystems

3. Fiihrung von Mitarbeitergesprachen

4, Erarbeitung von Zielvereinbarungen

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

werden. Alle Mitarbeiter identifizieren sich voll
mit dem Unternehmen



Mandant:

Leitungsstruktur:

Antrag auf Coaching:

Ziele:

Durchgefiihrte Arbeiten:

Ergebnisse:

Deutscheo
Hittelsiandshllie e

Werkzeughandel (12 Mitarbeiter)

1 geschiftsfithrender Gesellschafter
2 Gesellschafter

[o—

. Vertriebsaufbau

2. Firmenstrategie

* Umsatzsteigerung bei stabil guter Rendite

Flihren von Mitarbeitergesprichen
Kundenanalyse, Produktanalyse

Strategische Kundenentwicklung

Ao

Vertriebstraining, Vertriebscontrolling,
Provisionsregelungen

p—t

. Umsatzsteigerung um ca. 10 %, stabil

[

. Umprofilierung Lagerbestand entsprechend
der Kunden- und Produktanalyse

(W% ]

. Schaffung von klar geregelten
innerbetrieblichen Abldufen

Lo

. Planungsrichtlinien fir weitere Jahre



Mandant:

Leitungsstruktur:

Antrag auf Coaching:

Ausgangssituation:

Ziele:

Durchgefiihrte Arbeiten:

T

Ceutsche
Hittelstandshltle o

Maschinenhersteller (12 Mitarbeiter)

1

[ A B

(98]

geschiftsfithrender Gesellschafter

. Stabilisierung und Neuausrichtung des UN

. Einfiihrung einer Filhrungs- und Leitungs-
pyramide inklusive Mitarbeitermotivation

. Vertriebsaufbau

. Unternehmen aus der Insolvenz gekauft

. kein aktiver Vertrieb

3. keine Strategie zur Neuentwicklung von

Maschinen und Teilen

. keine Strukturen vorhanden

Verbesserung der Firmenstruktur und
Unternehmenskultur

Einfiihrung eines Controllingsystems
Wettbewerbsanalyse und Marktsondierung
strategischer Aufbau des Vertriebes

. Unternehmensanalyse

. Durchfiihrung der Markt- und Wettbewerbs-
analyse

. Aufbau und Qualifizierung des Vertriebs

. Entwicklung einer Produktionsstruktur

5. Einfithrung von abrechenbaren Produktions-

parametern

6. Qualifizierung der Konstruktion

7. Einfuhrung der Leistungsbewertung und Arbeit

mit Zielvereinbarungen

. Qualifizierung und Entwicklung eines neuen
Geschéftsfithrers



Ergebnisse:

D;;Jtuc‘ﬁe
Hittelatandehilfe e

1. Umsatzsteigerung
2. Filhrung neu etabliert

3. Mitarbeiter und Fiihrungskrifte mit klar
definierter Verantwortung

4. Festlegung von vermarktungsfihigen
Produkten

5. Eingefiihrte MaBnahmen werden vom
Markt honoriert



Mandant:

Leitungsstruktur:

Antrag auf Coaching:

Ausgangssituation:

Ziele:

Durchgefiihrte Arbeiten:

Ergebnisse:

Deutsche
titteisiandshilia o

Industriebetrieb (16 Mitarbeiter)

3 Geschéftsfithrer und Gesellschafter

o B

[ O I

. Europaweiter Vertriebsaufbau

. Nachfolgeregelung

. Vertrieb nur deutschlandweit

. Losung der Nachfolgeregelung ungeklirt

strategische Neugestaltung des Vertriebs
strategische Diskussion von Méglichkeiten der
Nachfolgeregelung

. Entwicklung einer neven Marketing- und
Vertriebsstrategie

. Suche, Auswahl und Ausbildung
der Vertriebsleitung und -mitarbeiter

. Aufstellung verschiedener Moglichkeiten der

Nachfolge und deren Diskussion

. Detaillierte Anderung des

. Umsatzsteigerung um ca. 8 bis 10 % pro Jahr

. Einfihrung einer 2 Fithrungsebene fiir den
Vertrieb

. Ausweitung der Vertriebsaktivititen
europaweit

. Losung der Nachfolge



Mandant:

Leitungsstruktur:

Antrag auf Coaching:

Ausgangssituation:

Ziele:

Durchgefiihrte Arbeiten:

Ergebnisse:

Deutsche
Hittelstandshiite e.

Fahrzeughandel und Kfz-Werkstatt
(5 Mitarbeiter)

1 Geschifisfiihrer
1 geschéftsfiihrender Gesellschafter

jum—

. Reorganisation

. Restrukturierung

o

oty

. Ergebnisse haben Kostenstruktur nicht gedeckt

[\

. es gab keinen Vertrieb

Stabilisierung des Unternehmens
e Qesellschafterwechsel

o Bankenwechsel mit dem Ziel einer
Reduzierung der Banklasten

1. Umsatzentwicklung bis zur vollen Auslastung
durch Vertriebsaufbau

2. Suche, Auswahl und Ausbildung
von Vertriebsmitarbeitern

3. Vorbereitung und Verhandlung zom
Gesellschafterwechsel

4. Suche einer neuen finanzierenden Hausbank
5. Erstellung eines Sanierungskonzeptes

6. Verhandlung mit neuer Hausbank

1. Volle Auslastung des Unternehmens durch
funktionierenden Vertrieb

2. durchgefiihrter Gesellschafterwechsel
(Verkauf)

3. ausgehandelter partieller Schuldenverzicht

4. neue Hausbank

5. sehr gute Ergebnissituation



Mandant:

Leitungsstruktur:

Antrag auf Coaching:

Ziele:

Durchgefiihrte Arbeiten:

Ergebnisse:

Deutacho
Hinelstandzhille g

Folienhersteller (17 Mitarbeiter)

1

O ORI N -

geschéftsfiihrender Gesellschafter

. Kalkulation, Nachkalkulation, Controlling
. Neukundengewinnung
. Mitarbeitermotivation

. Nachfolgeregelung

Verbesserung der Rentabilitit

Sicherung der Nachfolge

. Einfilhrung Kalkulation und Nachkalkulation
. Einfiihrung Controllingsystem in der

Produktion

3. Einfihrung Fithrungs- und Leitungssystem

. Qualifizierung von zwei Nachfolgern als

Geschéftsfihrer

. Restrukturierung und Qualifizierung des

Vertriebes

. Identifikation der Nachfolger mit ihrer

kiinftigen Aufgabe

. Deutliche Produktionssteigerung durch

kontinuierliche Auslastung

. Liquiditatssteigerung

. Entlastung der Geschiftsleitung durch

Delegation von Verantwortung



Mandant:

Leitungsstruktur:

Antrag auf Coaching:

Ausgangssituation:

Ziele:

Durchgefiihrte Arbeiten:

Dnﬁns:he
Mileistandshlite e

Werkzeughersteller (19 Mitarbeiter)

2

[—y

W o Wb N

3

Geschiftsfihrer und Gesellschafter

. Einfihrung eines Flihrungs- und Leitungs-
systems inklusive Mitarbeitermotivation

. Vertriebsaufbau

. Keine zielstrebig geftihrte Produktion und das
teilweise Nichtbeherrschen von
Schnittstellenproblemen

. mangelhafte Arbeitsvorbereitung

. nicht qualititsgesicherter Produktionsdurchlauf
. kein Geschéftsverteilungsplan

. kein aktiver Vertrieb

Verbesserung der Firmenstruktur
Sicherung der Liquiditit

Einflihrung eines Controllingsystems
Verbesserung des Produktionsdurchlaufes
strategischer Aufbau des Vertriebs

. Unternehmensanalyse

. Durchfiihrung der Markt- und Wettbewerbs-
analyse

. Aufbau und Qualifizierung des Vertriebs

4. Entwicklung einer Produktionsstruktur

5

. Einfilhrung von abrechenbaren Produktions-
parametern

6. Einfithrung der Leistungsbewertung und Arbeit

mit Zielvereinbarungen

. Qualifizierung der Geschiftsleitung und klare
Aufgabenverteilung



Ergebnisse:

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

9. Bankgespriche zur Sicherung der Liquiditét
und Erlangung neuer Kredite

10. Zur Sicherung der weiteren Entwicklung
Erarbeitung einer Notfallplanung

1. Umsatzsteigerung
2. Fiihrung neu etabliert

3. Mitarbeiter und Fiihrungskrifte mit klar
definierter Verantwortung

4, Riickfiihrung von Krediten und stabile
Liquiditit durch Neuorientierung am Markt und
durch Einsatz des neu eingestellten
Fachpersonals Erlangung einer hohen
Marktakzeptanz. Dadurch war es méglich,
auf einem neu erworbenen Firmengeldnde eine
moderne Produktionsstatte zu errichten.

5. Die Liquiditat ist entsprechend gut.



