
	 Strategie	 	 Produkte 	 Prozesse 	 Prozesse

Haben Sie eine Strategie – und wird 
sie von jedem Einzelnen gelebt?

Sie entwickeln Ihre Produkte –  
begeistern Sie auch Ihre Kunden?

Optimierung nur bis zum Werkstor – 
oder über die gesamte Supply Chain 
hinweg? 

Spielt Ihr Vertrieb schon in der  
Champions League?

Ihre Herausforderungen

Erstellen Sie regelmäßig strategische Marktanalysen? Stellen diese wirklich 
die entscheidungsrelevanten Informationen bereit?

Kennen Sie Ihre Stärken und Schwächen im Vergleich zu Ihren stärksten 
Wettbewerbern?

Haben Sie eine von allen Mitarbeitern geteilte Vision und Mission?

Haben Sie übergeordnete Ziele definiert – sowohl in finanzieller als auch 
nichtfinanzieller Hinsicht?

Schafft Ihre Strategie künftige Alleinstellungsmerkmale und sorgt sie für 
Nachhaltigkeit?

Findet eine klare und transparente Kaskadierung der strategischen Ziele  
bis auf Abteilungs- und Teamebene statt?

Haben Sie Maßnahmen definiert, mit welchen Sie die gesetzten Ziele errei-
chen? Gibt es klare Verantwortliche für diese Maßnahmen?

Wird Ihre Strategie konsequent umgesetzt? Gibt es regelmäßige Zielfort-
schrittskontrollen anhand aussagekräftiger Parameter?

Existiert ein transparenter Eskalationsprozess bei Nicht-Zielerreichung? 
Wird die Strategie regelmäßig weiterentwickelt?

Haben Sie ein Strategie-Kommunikationskonzept, das alle Organisations- 
mitglieder mit der für Sie relevanten Information versorgt?

… unsere Antworten zur Lösung

■	Markttransparenz und trennscharfe Marktsegmentierung
■	Strategieentwicklung from strategy to action
■	100-Tage-Umsetzungsroadmap

Ihre Herausforderungen

Kennen Sie Ihren Markt von morgen ebenso wie die aktuellen Markt- 
segmente?

Kennen Sie die Entwicklung Ihres Marktes? Wissen Sie, wo der Markt von 
morgen sein wird?

Kennen Sie nicht nur die derzeitigen Aktivitäten Ihrer Wettbewerber, sondern 
auch deren zukünftige Ausrichtung?

Kennen Sie Ihre Kunden von morgen genauso wie Ihre heutigen Kunden?

Kennen Sie nur die aktuellen Anforderungen Ihrer Kunden oder kennen Sie 
bereits die Wünsche von morgen?

Haben Ihre Produkte heute schon ein Alleinstellungsmerkmal und können 
Sie sich damit langfristig am Markt differenzieren?

Kennen Sie die wirkliche Zahlungsbereitschaft Ihrer Kunden? Auch von 
morgen?

Haben Sie eine vollständige Produktkostentransparenz und können Sie auch 
zukünftig profitabel sein?

Decken Ihre aktuellen Produkte die richtigen Marktanforderungen ab und 
kennen Sie die Markttrends von morgen?

Können Sie mit Ihrem etablierten Produktentwicklungsprozess alle Fragen 
beantworten? 

Ihre Herausforderungen

Besteht in Ihrem Unternehmen eine klare (Global-)Supply-Chain- und  
Lokalisierungs-Strategie?

Bestimmt der Kundentakt wirklich konsequent Ihre Prozesse?

Fließt Ihr Material oder findet man einen „Teile-Tourismus“ vor?

Ist Ihre Fertigung schon klar strukturiert und segmentiert?

Haben Sie die Bestände schon ausreichend optimiert?

Beherrschen Sie die Beschaffung oder werden Sie durch die Lieferanten 
beherrscht?

Denken Sie bereits in frühen Phasen des Produktentstehungsprozesses an 
die Supply Chain?

Haben Sie den indirekten Bereich genauso sehr optimiert wie den direkten?

Sind Ihre indirekten Bereiche fertigungsnah genug?

Besitzen Sie ein transparentes und gelebtes Supply-Chain-Controlling?

Ihre Herausforderungen

Gibt es innerhalb Ihrer Unternehmensstrategie bereits eine langfristige 
Vertriebsstrategie – und ist diese allen bekannt?

Nutzen Sie die richtigen Vertriebskanäle? Arbeiten Ihre Vertriebskanäle 
ohne Reibungsverluste?

Wählen Sie externe Vertriebspartner nach den richtigen Kriterien aus?  
Verfolgen Sie gemeinsame Ziele?

Bekommen Ihre Kunden an allen Vertriebsstandorten das gleiche Preis-
Leistungs-Verhältnis?

Sind Ihre Vertriebsleute überwiegend beim Kunden oder zu viel mit ad-
ministrativen Aufgaben befasst?

Nutzen Sie Ihre knappen Vertriebsressourcen in der richtigen Art und Weise 
für Bestands- und Neukunden?

Funktioniert der Vertriebsprozess einschließlich Auftragsbearbeitung über 
die Schnittstellen hinweg ohne Engpässe?

Fließen Kundenanforderungen in Neuprodukte ein? Ist der Vertrieb vor der 
Markteinführung über neue Produkte informiert?

Haben Sie die richtigen Anreizsysteme für Vertriebsmitarbeiter und -partner? 
Wird Mitarbeiterzufriedenheit bei Ihnen richtig gelebt?

Ertüchtigen Sie neue Vertriebsleute schnell genug für die Kundenfront? Sind 
Ihre Vertriebsleute stolz auf Ihre Produkte?
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… unsere Antworten zur Lösung

■	Speed-Team-Analyse Target Costing
■	Pilotprojekt zur Etablierung der marktorientierten  
	 Produktentwicklung
■	Breitenimplementierung der Target-Costing-Systematik

… unsere Antworten zur Lösung

■	Design der Global Supply Chain
■	Verschlankung der indirekten Bereiche
■	Optimierung der Fertigung und Versorgungslogistik

… unsere Antworten zur Lösung

■	Speed-Team-Analyse der Vertriebsorganisation
■	Fitness-Programm Vertrieb
■	Etablieren einer vollumfänglichen Regionalstrategie
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