Unternenmens Strategie, Umsetzung

Praxisbeispiele

« ,Die Kunst sich zu kratzen...” Der Unternehmens-Vital-Check
« Umsetzung in das Strategiepapier ,Mitarbeiteraktivierung®, -sensibilisierung
,Innovationsprojekt®

Forderungmoglichkeiten
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Kurzportrat

Matthias Allgeyer
Geb. 15.10.1967 in Karlsruhe

Studium Maschinenbau in Karlsruhe und Bordeaux
Studium Investitionsguter Design in Stuttgart

1998 — 2009
Produktmanager bei Duravit, Hornberg
Produktmanager bei Axor / Hansgrohe, Schiltach

Seit 2010
Selbststandig als Innovationsberater; www.productpartners.de productpartners @
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Kurzportrat

productpartners “  Partner fir Innovation, Produkt und Marke

,das + fiir Ihr internes Know How* TUVRheinland

LGAIT

DIN EN ISO 9001:2008 zertifiziert

Netzwerk

* Prof. Dr. Dr. Kurt Nagel, www.systeme-fur-erfolg.de, allgemeine
Unternehmensberatung

« Partner AG, Innovationsberatung, Go Inno des BmWi

» Design- und Marketingagenturen,

 [|HK's Baden + Wirttemberg, CCI Strasbourg,
Unternehmerverbande WVIB etc.

* FOrderprogramme des ESF, BMWI, und WM des Landes Baden-
Wirttemberg
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Kurzportrat

Kunden (Beispiele): BLANCO

lllbruck Sanitartechnik, Dedon Outdoor M6bel, Blanco
Kichensptlen, VR Banken, Zulieferanten in der Kunststofftechnik,

Produzenten in der Bau- und Einrichtungsindustrie etc.. <
~ illbruck

Sanitartechnik GmbH

Volksbanken
== == Raiffeisenbanken

Projekte (Beispiele):

» Qualifizierungsberatung zur Innovationsfahigkeit der Belegschaft

« Sortimentsanalyse und Neustrukturierung

» Innovationsprojekt, Definition- und Projektférderung

* Innovationsrecherche

* Produktentwicklung ,Unternehmens-Vital-Check“ Web-basiert, Android App

productpartners © Strategie Umsetzung HOri Seminar 29.07.2011



go-inno Informations-veranstaltung
23.02.2011

Netzwerk

Ute Stubenrauch,
Partner AG

Timo Kruschwitz, Prof. Dr. Dr. K. Nagel, Matthias Allgeyer Glnter Septimus
FAZ Institut Systeme fiir Erfolg Productpartners+ Make Black Forest, SLG

Michael Stoz,
Partner AG

Norbert Trickes,
Trickes Mineralguss AG

Buffet, finger food
Orange Club

ZIM o @
productpartners® PARTNER® {JO-'NNO f""“"*({';:._.g;;g:::f:,.m,,wm o ESF

Innovationsmanagement Lt
EUROPAISCHER SOZIALFONDS
IN BADEN-WURTTEMBERG



Strategie = die Kunst sich zu kratzen bevor es juckt.. (aber wie, und wo?)

vital @ check

Analysetools fiir Ihren unternehmerischen Erfolg!
Unternehmens-Vital-Check,

Produkt-Vital-Check,

Dienstleistungs-Vital-Check,

Informationen unter www.productpartners.de

productpartners >

productpartners © Strategie Umsetzung Hori Seminar 29.07.2011



Kurzanalyse, Unternehmens-Vital-Check

Der Unternehmens-Vital-Check ist ein kurzes und pragnantes Analyseinstrument um die
Befindlichkeit eines Unternehmers und seines Unternehmens zu prifen und
Handlungsempfehlungen zur Verbesserung individuell zur Verfliigung zu stellen.

Mit insgesamt 12 Fragen zu den 4 Bereichen Persotnlichkeit, Strategie, Finanzen und
Innovation/Produkt werden die wesentlichen Inhalte des Unternehmertums behandelt.

>t
> -

m
3

Innovation T

.Denladen:
schmeifen.”

S
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Kurzanalyse, Unternehmens-Vital-Check

productpartners ®

i b, Pkl e ATk

Unternehmens-Vital-Check (bitts Antworten auswshlen, und Dokumert dnucken)

Teil 1 : Persdnlichkeit

P Sind Sie mit lurer Selbststindigkeit ganzheitlich zufrieden
Arbeitszeit, Freizeit, Freude, Ergebnis?)

P02 Halen Sie das Geflhl, dass die Organisation des Betrisbes zu
wied Zeit in Anspruch nimmi?

PO Zind hre Mitarbeter in der Rolle von Mituntzmechmem?

Teil 2 : Strategis

50 Werfligen Sie Ubsr ene klare Verriebs-Sirategie d h. wissen Sie
Neukunden zu gewsnnen und Bestandskunden zu halten?

502 Haben Sie wichtige Zele, die Sie in den ndchsten zwei Jahren
erreichen wollen, formubert?

503 ‘Wissen Sie mit welchen Kundengruppen Sie konkret wachsen
wiolien und was die einzelnen Ziglgruppen bendtigen?

RO ORE:

OO | OO0 |

Teil 3 : Finanzen

F Sind sie mit dem Betriebsengebnis sinverstanden?

Fo2 Haben Sie einen Geschafisplan/
Rentabditstsvorschaw/Liquiditatsplan?

Fo3a ‘Wie ist der Kontakt zu Fwer Hausbank? Werden Sie ausrsichend
und neutral unterstizt bei lren finanziellen Fragen?

RO

Teil 4 : Innovation / Produkt

1 Sind Sie mit lwen Produkten und  Dienstleistungen, die Sie
anbieten, zufreden?

loz Suchen Sie regedmallig und mit System nach neuen |deen fir
Produkte und Leistungen die Sie anbieten kinnten?

1oz Verfigen Sie Obsr konkrete Mehnwert-Argumente bei Produkten
und Cienstledstungen und kennen |hre Kunden diesen Mutzen?

Fitnessgrad und Bewertung
Fitness  Sie haben die folgende Punkizahl emeicht:
grad:

o000

Bitfe beachien Sie unsere folgende Bewerung lhres
Fitnessgrades wnd fordem Sie lhre Handungsempiehiungen an/

Punkizahl 10-12 Sehr guie Siness

Fumnktzan 8 -9 GueE Riness

Fumnktzanl 7 Befriedigende Finess
Fumnktzanl & Ausrsicrance Finess
Fumktzani 5 -0 Mangeihate Finess

productpartners ¢

130

o000 i

Skrme
mictvt 1

Sbmme
il 2

Hbman
il 2

Stmme
il 2

Persanlichkeit

20

Innovation |/ Produkt

Strategie Umsetzung

Strategie Finanzen Innowation ! Produkt

25 15 0.0

Personlichkeit
25

Strategie

Ihr Fitnessgrad:
Je hdher lhr Wert, umso besser!!

N4

Finanzen

HOri Seminar 29.07.2011



Kurzanalyse, Unternehmens-Vital-Check

7c) siesi Orientieren Sie sich an Kennzahlen und Benchmarks

Wir empfehl

Orientieren § | NE2SEMN:

Thesen: + HKennzahlen zeigen lhnen auf rasche Weise, wo Sie stehen und welche Her-
» Kennza ausforderungen es zu meistemn gilt.

« wahen o Wahrend im gesamtbetneblichen Bereich Kennzahlen verstarkt Anwendung

finden, finden, gibt es fiir einzelne Bereiche und Abtellungen kaum Benchmarks.
Empfehlunge
1. Etablier
2 3-553 Empfehlungen:

ebene | 1. Etablieren Sie ein ganzheitliches System von Kennzahlen.
Nutzen Sie d 2. Sorgen Sie dafir, dass diese Werte den Entscheidungstragemn bekannt sind.
Thesen: 3. Versuchen Sie Kenngrofen und Benchmarks auf Bereichsebene, Abteilungs-
« In zahl ebene und Teamebene einzufihren.

wenig U
faktorer, _..

+ [Die Branchen-Erfolgsfaktoren zu kennen und daraus eine Positionsbestim-
mung fir den Wettbewerb abzuleiten, ist eine wichtige Aufgabe des Manage-
ments.

+ Die unternehmensspezifischen Erfolgsfaktoren zu kennen und systematisch
an einer Verbesserung zu arbeiten erzwingt Erfolg.

« Das System der Erfolgsfaktoren impliziert das Herunterbrechen der Erfolgsfak-
toren auf
a) Bereichs-Ebene
b) Abteilungs-Ebene
c) Team-Ebene
d) Personlichkerts-Ebene.

Empfehlungen:

1. Bestimmen Sie auf Radar-Charts die Auspriagung der generellen Erfolgsfakio-
ren und legen Sie MaRnahmen zu Verbessenung fest.

2. Ermitteln Sie die Branchen-Erfolgsfaktoren und fragen Sie sich, wo |hr Haus
Starken und Schwachen hat.

3. Erarbeiten Sie gemeinsam die untemehmensspezifischen Erfolgsfaktoren,
berprifen Sie den Handlungsbedarf und leiten Sie die maglichen Malnah-
men ein.

4. Brechen Sie das System der Erfolgsfaktoren auf
Bereichs, Abteilungs- und Team-Ebene herunter.

productpartners @ Strategie Umsetzung Hori Seminar 29.07.2011



Kurzanalyse, Unternehmens-Vital-Check

productpartners ®

i b, Pkl e ATk

. Persdnlichkeit Strategi Fi | tion f Produkt
Unternehmens-Vital-Check (bitts Antworten auswshlen, und Dokumert dnucken) ersoanllc = r; ;g'e 'n??en nnevs IE“EI ree
Teil 1 : Persdnlichkeit

rectul Sbrma
micivt U
PO Sind Sie mit lwer Selbststindigkeit ganzheitlich zufrieden D D
Arbeitszeit, Freizeit, Freude, Ergebnis?)
P02 Halen Sie das Geflhl, dass die Organisation des Betrisbes zu —
wigd Zait in Anspruch nimmt? 1 L
P03 Sind hre Mitarbeiter in der Folle von Mituntzmehmem? D
Teil 2 - S ; Personlichkeit

i TN

50 Werfligen Sie Ubsr ene klare Verriebs-Sirategie d h. wissen Sie
Neukunden zu gewsnnen und Bestandskunden zu halten?

502 Haben Sie wichtige Zele, die Sie in den ndchsten zwei Jahren
erreichen wollen, formubert?

503 ‘Wissen Sie mit welchen Kundengruppen Sie konkret wachsen
wollen und was die einzelnen Ziglgruppen bendtigen?

RO OFE:

ORO ¢
]

Teil 3 : Finanzen

Samme rnectul iﬂm
F Sind sie mit dem Betriebsengebnis sinverstanden? D D
Fo2 Haben Sie ginen Geschaft / Inmovation ! Produkt Strategie
Rmimﬂwfﬂ:‘rsﬂm? D D =
Fo3 Wie ist der Kontakt zu lhrer Hausbank? Werden Sie susreichend D D
und neutral unterstizt bei lren finanziellen Fragen?

Teil 4 : Innovation / Produkt
Sbmme
michi 2u

1 Sind Sie mit lwen Produkten und  Dienstleistungen, die Sie
anbieten, zufreden?

102 Suchen Sie regedmalig und mit System nach neusn |deen fir
Produkte und Leistungen die Sie anbieten kinnten?

103 Verfiigen Sie Ober konkrete Mehnwert-Argumente bei Produkten
und Cienstledstungen und kennen |hre Kunden diesen Mutzen?

Fitnessgrad und Bewertung Finanzen
:rl::ss Sie haben die folgende Punkizahl emeicht: 50

Ihr Fitnessgrad:
Je hdher lhr Wert, umso besser!!

ooo«
ooo i

Bitfe beachien Sie unsere folgende Bewerung lhres
Fitnessgrades wnd fordem Sie lhre Handungsempiehiungen an/

Fumktzanl 10-12 Sehr gube Finess
Fumnktzan 8 -9 GueE Riness
Fumnktzanl 7 Befriedigende Finess
Fumnktzanl & Ausrsicrance Finess
Fumktzani 5 -0 Mangeihate Finess

productpartners @ Strategie Umsetzung Hori Seminar 29.07.2011



Kurzanalyse, Unternehmens-Vital-Check

Jc.) Sie bringen zum Ausdruc

der Rolle von Mitunternehme Schritt 1:  Vortrag zum Thema Die neue Rolle der Fuhrungskraft und Mitarbei-
Handlungsbedarf gegeben ist. ter-e
Unszer Varschlag ist. dass Sie die Thes

genden Searite tberiegen und, wenn £ Ziel: Aufzeigen der neuen Aufgaben von Chefs und Mitarbeitern
Dauer: ca. 2. Stunden

Schritt 1:  Vortrag zum Thema .Die
ter”
Ziel: Aufzeigen der neu

Dauer: ca. 2. Stunden Schritt 2: Durchflihrung eines Workshops mit allen Firmenangehorigen zum

Sehritt2: Durchfihrung eines Work Thema Mitunternehmertum®
Ziel: Erarbeiten von Vorsch Ziel: Erarbeiten von Vorschlagen zum praktizierten Mitunternehmertum

Schritt 3: Vertiefung und Umsetzun

Cwien v nomsmen s Schritt 3:  Vertiefung und Umsetzung der wesentlichen Vorschldge

B ca. 4 Stunden Ziel: Erarbeiten von konkreten Empfehlungen zu Einzel-Aktivitaten (z.B.
Schritt 4 Gelebies Mitunternehmer Gewinnen von Auftragen, Kostensenkungsmalinahmen, Kundenbehand-
Ziel: Sammeln von Efahru |UI"IQ)
Dawer: Im Abstand wom 2-3
Stunden auf den Punkt geb Da uer: ca. 4 Stu nd en
Machen Sie aus Mitarbeitern Mitunte:
Thesen:
* Mitunternehmertum verlangt ney- ¥-~—==fmm—mn A b mebon His fonbBabe -m

ziale und methodische Kompete

Kompetenz in den Vordergrund. Th esen.:

» HKinftig wird jeder Arbeitsplatz ak

* Mitarbster missen verstarkt die ¢ Mitunternehmertum verlangt neue Kompetenzen, d.h. neben die fachliche, so-
e Zlale und methodische Kompetenz tritt mehr und mehr die unternehmerische
mp ungen: .

1. Versuchen Sie in Klima des Mit Kompetenz in den YVordergrund.

2. Zeigen Sie durch unterschiedlict

temehmen steht und wo die derz e Kunftig wird jeder Arbeitsplatz als ein Unternehmen zu sehen sein.

2. Verdffentlichen Sie bis zum 10.

fung des vergangenen Monals. o Mitarbeiter missen verstarkt die Frage beantworten: Wie wirde ich handeln,
4. Fiihren Sie flexible Entgeltsyster . . e
groke das Betriebsergebnis ist wenn es mein Unternehmen ware?".

5. Operieren Sie verstarkt mit Profit

6. Achten Sie darauf, dass jedes Projext una jeoer Aumrag mogicenst mit 2mem
positiven Ergebnis abschlie .
Bitte gehen Sie zurick zu lhrer individuellen Antwortauswahl und rufen Sie die
nichste Handlungsempfehlung auf!

productpartners © Strategie Umsetzung Hori Seminar 29.07.2011



Kurzanalyse, Unternehmens-Vital-Check

10.c.)

Sie geben an, dass Sie mit den von lhnen angebotenen

Produkten und Dienstleistungen nicht zufrieden sind.
Die Griinde hierfir kdnnen vielflig sein. Zunachst gilt es die Ursachen hierfir zu
erforschen und anschliefend Mafnahmen zur Verbesserung in die Wege zu leiten.

Zur Ursachen-Analyse kdnnen ) _ _
Site b Sie die F 2. Verfigen Sie dber Mehrwertargumente, die aus Sicht der
e beantworten Sie die rag H
(-2 sehr negativ, +2 sehr positi Kunden gut sind?
3. Wie gut ist die Flexabilitat lhres Hauses?
1. Ist Ihr Preisgefiige marktiib
tiv? : : : : !
) . 4. Sind Sie und die Kunden mit der angebotenen Qualitit zu-
2. Verfiigen Sie Giber Mehrwe: . o
Kunden gut sind? freden’
3. Wie gut ist die Flexibilitat I~ 5. Erfassen Sie bel der Auftragserteilung mdéglichst sehr ge-
nau was dem Kunden wichtig ist?
4. Sind Sie und die Kunden m . . . . .
frieden? 6. Halten Sie zugesagte Termine bei der Leistungserbringung
5. Erfassen Sie bei der Aufra ~ €IN?
nau was dem Kunden wich 7 oy die Kunden mit der Freundlichkeit und Kundenbe-
©. Halten Sie zugesagte Tem treyung durch Sie und Ihre Mitarbeiter zufrieden?
7. Sind die Kunden mit der Fr 8. Stimmt die fachliche Kompetenz der Beteiligten?
treuung durch Sie und lhre

9.

10.

Wie zufrieden sind Sie mit dem Marketing Konzept und
den Verrebs-Aktivititen |hres Hauses?

Wie bewerten Sie insgesamt die betriebswirtschaftlichen

Ergebnisse?

. Stimmt die fachliche Kompetenz der Beteiligten”?

Bitte gehen Sie zuriick zu lhrer individuellen Antwortauswahl und rufen Sie die

nédchste Handlungsempfehlung aufl

Strategie Umsetzung Hori Seminar 29.07.2011
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Strategie Erarbeitung

: ; s 2 . Hlge
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Strategie Erarbeitung

Qﬂ“{ elple - (422
iy WDwn # ¥
> L‘@rlwt\u” Wb 2-4 \‘Al" Vguq
+ Wiy 58wl ¢F

2({ - V\H\,.F.
Sy o e

it bala.

Produkt-/

Kundenanalyse - ;
Y, Dienstleistungsanalyse

WWettbewerb=analyse Erfolgsfakiorenanalyse

Mehrwertanalyse Innovationsanalyse

Wirtschaftlicher Status/Perspektive

Zusammenfassende Bewertung

productpartners ©

,Nur“ 1 von 8 Bausteinen konnten sicher beantwortet werden
> Prozess zur Strategie Erarbeitung
Anforderung: Mitarbeiter mit einbeziehen!

> Mitarbeiter ,aktivieren®, mit den Unternehmenszielen vertraut
machen, fir Fragestellungen sensibilisieren

Projekt 1. Personalentwicklungsmassnahme

+7Aktivieren und Einbeziehen der Mitarbeiter”
Bearbeitet die Punkte 1 — 4 des Strategiepapieres

Projekt 2: Innovationsprojekt

Bietet Losungen flr die Punkte 5 — 8 , insbesondere
Erfolgsfaktorenanalyse, Innovationsanalyse, Wirtschaftl Status etc..

Strategie Umsetzung Hori Seminar 29.07.2011



Projekt 1: Personalentwicklungsmassnahme

Réaumebegrinen.de
Y/ Das Magazin

Androas Maller Hydrokelnon GesbH
[

=

Volksbank Ettlingen

Sommerousgabe 2011

Andreas Muoller investiert in
seine Mitarbeiter

": Im Uniernehmen Andreas Miller Hydrokul-

turen GmbH izt allez Handarbest.
Unzere Mifarbeiter gesiolien #agiaglich

e Oufwendige Grin-Installotionen. Auch die

Pflonzenpflege beim Kunden erfordert zehr

' wiel Arbeitzeinzatz, Vorplanung und Sach-

verstand.

) 0
i i Um unzeren Mitarbeiterinnen und Mitarbei-

productpartners ¢

ter neve Entfwicklungsmaglichkeiten zu bie-
ten in ihrer taglichen Arbeit, und auch die
Arbestzablaufe zu optimieren, haben wir ein
umfongreiches  Mitarberter-Trainingspro-
gromm ,JOP2015* gesfariet.

Hier orbeiten war mit einem hoch zpeziali-
sierfen Beratungsunternehmen zuzammen,
das zerhfiziert izt fir ein Qualitatsmanage-
mentzyztem nach DIN EN ISO 9001:2008.
Doz Qualitatzmanagement-Programm wird
nach Erfillen von strengen Richflinien gefar-
dert durch das Wirtschafsministerium und

die Landezkreditbank Baden-Wirtemberg.
In intensiven Workshops werden Verande-
rungen geplont und Ziele erreicht, die den
einzelnen Mitarberter starken. Durch einen
regelmaffigen Gedankenoustausch  wer-
den Themen immer wieder erarbeitet und
vertieft. Neben einer Starkung des Fachwiz-
sens sind Qualita dards, Innovath:
kraft und ganzheithiches, kundenonentieries
Denken die Ziele dez Trainingsprogramms
JOP2015".

JTOP2015" izt for unz der Aufbruch in eine
neve Dimenszion. Aus unzerem erfolgrei-
chen Unternehmen, dos szich gezielt die
Innenraumbegrinung von Firmenkunden
zur Aufgabe gemacht hot, vard ein Spezi-
alist geformt, der einmalige Losungen und
Individualitat durch Produkie mit Alleinstel-
lungsmerkmal bietet.

Strategie Umsetzung

Personalentwicklung,
aktivieren der Mitarbeiter
als Schlissel zur
Innovationsfahigkeit und
Zukunftsfahigkeit bei der
Andreas Muller GmbH,
Karlsruhe

Zur Uberwindung der
Innovationsbarrieren in
Unternehmen,
Sensibilisierung fir ein
Wachstumsprogramm
~TOP 2015"

HOri Seminar 29.07.2011



Projekt 1: Personalentwicklungsmassnahme

G| selzen wir dos Mitunfes
g«:ﬁ; . ngmu han bei Andrea 1 Vorsch
o /ciben | niiller HydroRulluren ol uykerte

/i ' ' tach - Soziale, | Methodisdw(lnternehm . Personlickke
Aktivieren der Mitarbeiter ; pekm Kompek:ng i Pk

__M- TMM h“M.Lw
g et st
Vortrag und Workshop zum Thema = s | “:j‘”‘a“f""
. . . “ , e o »?m F
,Mitarbeiter als Mitunternehmer s
die 5 K's (Kompetenzen) o ‘(Jflﬁ'ﬁ’f‘.@.,. |

": ‘:. ‘:-z:, der pg. |
_ S8 Puflde: Tk eulibder
W Wediag wafete

Themensammlung zur Umsetzung Ry e O
: RS e
iIn den kommenden Monaten TR

j’aﬁw; Spsprihe \ /70 hen Vialdalrsfonchd

Im Rahmen einer Weiterbildungs-
Konzeption

Strategische Problemlosungen..!

productpartners © Strategie Umsetzung HOri Seminar 29.07.2011



Projekt 1: Personalentwicklungsmassnahme

]
e productpartners
nnenabin. g e

A Miiler Hydrokulturen GmbH Michaela Diebel Verkaufstatigkeiten aufstellen 27.05 AM
Coaching Interviews, Aufgaben fiir Mitarbeiter Und Stmmu rlere n
Bitie bis zum angegehenen Datum die Aufgaben ausiibrerEleNa Seyifarth 5 Srhlingsuisinsn Lo MEln 27.05 GB
Beispiele f. 5 gute und 27.05 GB
piarbeiler e — schlechte Pflanzenstandorte
Elena Seyffarth ;rgmstl-‘l'rlflur?h':ﬂm SaTImein sammein
Beiacle . 5 guieund Bianca Mattern Wie 1St ucs rwroaw curel guten 27.05 GB
schicte Planzensiandorts Schulung zum Thema
Bianca Mattem 'g.f;uitf:;-lﬁu:mu einer guten Pflanze npﬂ EQE'?
Flanzenpflege? Stichwnrteonsmlrn = e 27.05 GB
Wd_ Efanzenpieos Sl ~rianzenpflege
Hpsen a2 MAdi Ipsen Stichworte zur Pflanzenpflege, 27.05 GB
;“;dmﬂ r:';ﬁg Shchworte Aufwandig / Schnell
Bemd Wasser Arforgerungen fir Wie nonnon diese SH2 e 27.05 GB
CrinnenDraussan -Pflanzen
und -Gefasse aufstellen geschult werden?
Architektenansprache T R P —— B e Fam el vn 12t Fi e AR A ARA
vorbereiten: Themen, Inhalte,
aongehen
Ee"erenaen sorberen mit AM 13.08 AM . .
R oo - Innovationsideen:
ur
anzen oglicher I - - 113
muhméﬂgfkmsieren und mit S0 A 17} PrOZGSS'nnO Va t’on
f“rww verschen f H . . . “
N e e »Zielgruppenorienterte Problemlésungen®:
WMaterial sna'rrnelnf..r 1306 AN
Produktschulung
ElsaHer Angebotsbial enganzen, 1208 AM . .
eicn ier und z. B. Premium- + Standardleistungen
Flaus Sorensen Wasse'sbel!,a plan nen und 30.08 MK . “ . .
umsetze o des K z. B. ,Pro Aktive® Serviceleistung

productpartners ¢

Strategie Umsetzung
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Projekt 1: Personalentwicklungsmassnahme

ToDo Liste, Sonderprojekte ToDo Liste, Sonderprojekte
Mitarbeiter Madij Ibsen + Andre:  pMitarbeiter Elena Seyffarth
Aufgaben: Aufgaben:

# Die Premiumpflege umsetzen
prieg Bestandsaufnahme aller Pflanzstellen

# Leistungsangebot in Standard und Premiumleistunger _ .
(Premium=Standard + X) Ermitteln von FPflanzenalter, -zustand, Pflanzgefdss Alter und Zustand

* Premium mdglichst auf Flexibilitat (Abends, Wochene In die Pflegetouren einteilen lassen (GB)

(Jahreszeiten, Themen, etc...) aufbauen

Zielist, bis zum Jahreswechsel alle Pflanzstellen aktualisiert zu haben

» Zielist, 2 Leistungen anzubieten und als Alleinstellun
Mualler) zu vermarlktan

L A A

Ziel ist, die Pflanzstellen mit Erneuerungsbedarf zu ermitteln, ein passendes

o . o _ . Angebot an den Kunde zu erstellen und zum Auftrag zu fihren
» Zielist, die Preisdiskussion Gber Leistungen zu fihrer

Preisdruck neue Argumente entgegenzustelien » Ziel ist, das Konzept turniiemarin dnrrhzufithren

= Ziel ist, das Konzept ois anrtang 2012 fertig zu stellen .
Sestandskunden aktiv anzubieten (Prefsblat Anscnie  ~ Potential: 1.500 Pfianzstellen , Umsatz ca. 150T€ (10 Jahre

Erneuerungsrythmus bei Gesamtzahl von ca. 15.000 Pflanzstellen, davon
50% Auftragsquote, Durchscnhnittswert ca. 185€/Pflanzstelle)
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Projekt 1: Personalentwicklungsmassnahme

Mehrwertargumente, zielgruppenspezifisch, Anzahl/Brief:

Zielgruppe Pflege- Gestaltung / Service- Sonstiges

kompetenz Begrinungs- kompetenz Mehr.V\_/ertargumente/

S - knmpetﬁnz : spezifisch pro
usterbrie .

Standard Zlelgruppe
mit Einladung 5 1 1 1 ) “
HDH z. B. ,Serviceargumente
Wiederverkaufer 4 - 1 1 “
Gatnar o ,Planungsargumente

Es fehlen Service Argumente wie: iy . “
Beste Pilanzenauswah!, schnell und unkomplizier, auch Konditionen- ” FU n kthnale Arg u mente ’

: argument
Kleinmengen g

Planer und 1 1 1 1 Referenzen und

Architekt
Es fehlen Planer Argumente wie: Statements zur
Kennzahlen, Leistungen z. B. Akustik, Klima, Gesundheit KU ndenZUfrieden he|t

Referenzen ! !
Referenzen fir Planer:

Beispiele, Fotos, Plane, Sorfimentsangaben
Referenzen filr Firmenkunden:

Kennzahlen, Kosten pro gm, Zufnedenheif der MA,
Telefonliste zur Nachfrage ist sehr qut!

SOLL 5-10 Arg. [ Zielgr. | 5-10 Arg. / Zielgr. | 5-10 Arg. /
Zielgr.
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Projekt 2: Personalentwicklungsmassnahme

Produkt-/

Kundenanalyse : :
iy Dienstleistungsanalyse

Viletthewerbsanalyse Erfolgsfakiorenanalyse

Mehrwertanalyse Innovationsanalyse

Wirtschaftlicher Status/Perspektive

Zusammenfassende Bewertung
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Projekt 2: Innovationsprojekt

Innovadonsberaung
Ausarbefung sinzs innovafionsprojekfes,

Férderprogramm: .Go lnng™,

Bundesministerium fir Wirtschaft
Farderguote: 0% won max. £B00.- Tagessatz (entspr. £400.-), max. 30 Tags
Fardertriger: iber guthorisiens Berstungsunternehmen, Parner AG

1 Machbarksitsstudis

8 Recherche infem, ldeen wund Umssfzungsmaglichkeifen
Technologien, Ressowrcen Personsl

b Recherche exfern, Weffbewerber Produkfe | Sfand der Technik”™

c. Recherche benachbarfe Branchen
z B bsunshs Produkfe Lichf Wasser, Akbpshik Dekorsfion efc

d Recherche Archifekfur, Design Mafenal sfo

e (desnprasentzfion. Kosfen £ Nufzen Verglzich

f. Vor-Auswahl

Nutzen Pkt 1:

fnnovafionsiberblick™

IET ESifustion FProdukf”, Oberblick Markisfusfion”

E0LL Beschreibung  Produk!” mif Allzinsfelungsmadmalzn
ldeenpool Grobkosfentpuizenibersichf desnawswahl

2 Beslisisrungskonzept

2. Recherche Design. Fonsfrukfion, Flanung
b Recherche Umsefzungsparfiner, Technologie
c. Kosfen- und Zeifplan

d. Wirfschafflichkefsbefrachfung

e Markfeinfifhnngsplian

. Fardemmiffelberafung

g Anschauungsmusfer

Machbarkeitsstudie

« Wettbewerbssituation,
o Stand der Technik”

* benachbarte Branchen,
* |nnovationsansatze,

Kosten/Nutzen Vergleich

Realisierungskonzept

« Design, Konstruktion, Umsetzungspartner
» Wirtschaftlichkeitsbetrachtung

« Markteinfihrungsplanung

* FOrdermittel und Finanzierung
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Projekt 2: Innovationsprojekt

04 montage des bacs de récupération et connections électriques

i
e ® Pol

S R R R e s s ]

- ®  GESUNDES GRUN
' AM ARBEITSPLATZ

Herzlich Willkommen

Das griine Biiro-
Biiro der Zukunft ?

BMW Group

Copyright © Patrick Blanc - M.F. GIRBAUD NEW YORK
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Projekt 2: Innovationsprojekt

Ziel:

Entwicklung eines architektonischen Pflanzmoduls,

fur Innen- und Aussenbegrinung.

Rastermafle fur Aussenmafie und Hohen

Reihung madglich, Zusatzfunktion Sitz, Vertikalwand, Licht

Malle Leidd om 200 ¢ 100 x 50
Gewichl 1450 kg

Anspruchsvolle Bepflanzung, dekorativ und funktional

als z. B. Trennwand, Akustik Element, ,Klimazone® etc.
System Hydrokultur oder Erde, oder mit Bewasserungssystem
Vertikal etc._.

Planzgefalie in 2-3 Farben, zusatzl. neutral Dunkel+Hell

Beispiel Stein und Design
Beispiel Art Aqua a s .
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Projekt 2: Innovationsprojekt

Produkt-/

Kundenanalyse : :
iy Dienstleistungsanalyse

Viletthewerbsanalyse

Mehrwertanalyse

productpartners ¢

ur:eam menfassende Bewertung

Strategie Umsetzung

HOri Seminar 29.07.2011



Offentliche Forderung

fur Wirtschaft

* Bundesininistérius) Ministerium | Presse | Service Medienraum Kontakt
| und Technologie

Suchbegriff einge

Startseite » Technologie *» Technologiepolitik » Innovationsférderung im Mittelstand » Innovationsberatung

A Wirtschaft

-» Technologie Innovationsberatung

¥ Technologiepolitik z Die wachsende Komplexitat des
Wirtschaftsgeschehens, die immer schneller
werdenden Innovationszyklen und die hohen
. \ |

? Rahmenbedingungen

Vv Innovationsforderung
im Mittelstand

Rohstoff- und Energiekosten machen es erforderlich,
dass gerade kleine und mittlere Unternehmen ihre

» Technologieoffene Kompetenz standig erweitern und auf dem aktuellen

Projektférderung Stand der Technikentwicklung,
) | Managementmethoden und Prozessgestaltung
? Vorwettbewerbliche Kalfan:
Forschung © colourbox.com

Dieser Forderbereich hat daher zum Ziel, die Innovationskompetenz von kleinen
und mittleren Unternehmen zu erhéhen. Er umfasst:

v Innovationsberatung

? Schlusseltechnologien

? Digitale Welt - BMWi-Innovationsgutscheine zur
? Postpolitik Forderung von Innovationsmanagement in
kleinen Unternehmen - "go-Inno" (Beratung

A Energie fiir Unternehmen)
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Offentliche Férderung

Innovation = Gegenstand 6ffentlicher Unterstlitzung/F6rderungen
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Offentliche Férderung

Standard Innovationsprozess
F+E Projektplan

Recherche
Grundlagen
Projektplan

Ideenfindung
deensammlung
Marktinformatio

Konzeption
deenauswahl
Realisierungsko

Machbarkeitsstyd
setzungschanc

Realisierung c}nzept Projektmanagement
Ideenauswahl \; Projektplanung

go-nno

Innovationsmanagement rojekt Konzepti Realisierungsk Projektbegleitung 7
/ZIH
imputse |’ fiir wachstum
Minisiang O
Py ‘ Innovationscoaching
ESF Prozessmanagement
®e Ideenfindung und Konzeption

EUROPAISCHER SOZIALFONDS
IN BADEN-WURTTEMBERG

Forderbare Abschnitte / Forderprogramm
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Offentliche Forderung

Go Inno

Gutscheine fir Innovationsberatung
Im Wert von 50% der Beratungskosten
Fur KMU < 50 Mitarbeiter

* Audit (max. €4000.-)
Innovationspotentiale/Machbarkeitsstudie
* Realisierungskonzept (max. €10.000.-)
go-lnno * Projektmanagement ( max. €8000.-

ZIM ZIM F+E Projektférderung

impulse §' fiir wachstum
Zentrales Innovationsprogramm

""""""" Zuschuss fur Innovationsprojekte
Im Wert von 50% der Personalkosten
Fur KMU < 250 Mitarbeiter

* Innovationsprojekte mit technischem und
wirtschaftlichem Risiko

* Detailierter Projektplan notwendig

« Erfolgskontrolle
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Innovations Road Map und o6ffentliche Férderung

Innovations-Road-Map Innovationsberatung Projektférderung

INNOVATIONSPROZESS mit den Forderprogrammen des ~COMPETENCE TOGETHER", Ideenfindung, Machbarkeitstudien, FORDERUNG der Innovationsberatung, -projekte, -coachings
Bundes und des Landes Baden Wiirttemberg, GO INNO Realisierungskonzeption, mit ausgewdhlten Dienstleistern, als autorisiertes Beratungsuntemehmen des Bundes-
und ZIM und INNOVATIONS COACHING Designemn, Entwicklungspartnemn und Zulieferanten. wirtschaftsministeriums in Berlin.

Standard Recherche Ideenfindung Konzeption Entwicklung Realisierung Optimierung
Innovationsprozess Grundlagen Ideensammlung Ideenauswahl Konstruktion Prifungen Priifungen
F+E Projektplan Projektplanung Marktinformationen Realisierungskonzept Werkzeugbau Dokumentation Dokumentation

Gutschein

Go Inno Basis 50% Machbarkeitsstudie Projektmanagement m

Innovations- JO-INNO  Zscnuss lnnoval:ionspd:enlide Umsetzungschancen Projektplanung

beratung KMU max 50 im Unternehmen Projekt Ki pti Projektbegleitung :
Mitarbeiter
50% Personal-

T 50% Gemein-

Ii C = huss

projekiplan N KMU max 250
Mitarbeiter

= ey s Innovationscoachi

ESE-BW, KMU max 25 ng

Innovations ESF - Mitarbeiter Prozessmanagement

coaching: ‘e = Baden-Wirtte Ideenfindung und Konzepti

Konze

1
Entwickl
Optimierdt
Marktein

INFORMATION, ERSTBERATUNG, NETZWERK: INanI ERSTBERATUNG, NETZWERK:
- e u.stubenrauch@partner-ag.de mﬁgglgeyer@éggodudpanners.de
° ° ) evefp s « ESF Tel: (0781) 9193671 o 7983
productpartners® PARTNER go-mnno G 53 (pa ) g www.productpartners.de © productpartners
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Informationen zum Unternehmens-Vital-Check

. unternehmens
vital check
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Vital-Check

Von Prof. Dr. Dr. K. Nagel
Und Matthias Allgeyer

Unternehmens- vital @ check

ppppppppppppppppp

Unternehmens-Vital-Check www.unternehmens-vital-check.de
ldee, System, Anwendung

RKW — Management-Verlag
ab November 2011
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Informationen zum Unternehmens-Vital-Check

Besten Dank!

Alle Unterlagen finden Sie auf
www.productpartners.de
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