W&P BEST CASE

Die Frénkische Rohrwerke Gebr. Kirchner GmbH & Co. KG
mit Sitz in Kénigsberg (Unterfranken) ist ein Familien-
unternehmen mit iiber 100 Jahren Tradition. Als Pionier in
der Wellrohrfertigung entwickelt und produziert das Un-
ternehmen Rohre, Zubehér und Systemkomponenten in
den Bereichen Elektro Systeme, Drainage Systeme und
Haustechnik. Mit rund 6.000 Mitarbeitenden erzielte die
Gruppe zuletzt einen Jahresumsatz von 710 Mio. €.

AUFGABE

Der Geschaftsbereich ,Elektro Systeme” stand vor der
Aufgabe, den Vertrieb angesichts steigender Marktanfor-
derungen und begrenzter Ressourcen starker perfor-
manceorientiert und professionell aufzustellen sowie
Transparenz und Steuerbarkeit deutlich zu erhéhen. Um
Schlagkraft und Effizienz zu steigern, wurde W&P
beauftragt, ein bereichsiibergreifendes Programm zur
Sales Excellence zu entwickeln sowie ein zukunftsfahiges
Target Operating Model fir den Vertrieb Inland aufzuset-
zen. Ziel war ein durchgangiges KPI- und Steuerungs-
modell, klare Rollen & Verantwortlichkeiten, eine
professionelle  Kundenbearbeitung sowie objektive
Bewertung und Steuerung der Handelspartner.

VORGEHEN

Zur Sicherstellung einer hohen Akzeptanz im Fihrungs-
team wurde das Projekt in zwei eng verzahnten Bau-
steinen gemeinsam mit der Geschéftsbereichsleitung und
Vertriebsteam entwickelt.

1. Sales Excellence — Vertriebssteuerung

= Aufnahme und Harmonisierung bestehender KPIs,
Reports und Datenflisse

= Definition eines BU-libergreifenden KPI-Sets fiir BU-
Leitung, Vertrieb Inland und Export

= Entwicklung Power-Bl-Dashboards

= Ableitung der technischen Anforderungen
(Systemlandschaft, Data-Lake-Konzept)

= Erstellung eines klaren Umsetzungsplans

= Definition eines strukturierten Meeting- und
Steuerungskreislaufs

2. Target Operating Model Deutschland

= Analyse der Markt- und Vertriebsstruktur im Inland inkl.
White Spots und Potenzialregionen

= Durchflihrung Tatigkeitsstrukturanalyse (TSA) zur
objektiven Bewertung von Aufgaben und
Effizienzpotenzialen im Vertrieb Inland
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= Entwicklung der zukinftigen Organisations- und Gebiets-
struktur inkl. Ressourcenausbau und Rollenklarung im
Vertrieb Inland

= Erstellung einer kundenklassenspezifischen Kunden-
bearbeitungsmatrix und eines klaren Betreuungs-
schlissels nach Vertriebsrollen

= Entwicklung eines objektiven Bewertungssystems fur
Handelspartner (quantitative & qualitative Kriterien)
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v' Einfihrung transparente KPI- & Reporting-Struktur
durch harmonisiertes KPI-System und Dashboards [via
PowerBl]

v" Zukunftssicheres Target Operating Model im Vertrieb
Inland mit klaren Rollen, Verantwortlichkeiten und
kundenklassenspezifischer Bearbeitung

v’ Stérkere Performanceorientierung im Vertrieb durch
klare KPIs und transparente Leistungsvergleiche

v' Einfithrung objektive Bewertungssystematik fiir
Handelspartner als fundierte Entscheidungsbasis fiir
Priorisierung, Entwicklung und Gebietssteuerung

v' Identifikation von >30 % Effizienzsteigerungspotenzial
im Vertrieb Inland durch systematische TSA-Analyse

,Dank des hohen Vertriebs-Know-hows
und des tiefen Branchenverstéindnisses
von W&P haben wir ein zukunftsféhiges
Vertriebs-Operating-Model mit klaren
KPIs und Leistungstransparenz etabliert
und die Performance sowie Steuer-
barkeit unseres Vertriebs deutlich
erhéht.”
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Frank Rauterkus
Leitung Geschéftsbereich Elektro Systeme

Ansprechpartner: Ferdinand Fiedler — Sales Excellence
Kontakt: vertrieb@wieselhuber.de
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