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Wiirth Elektronik ist ein fiihrender Produzent von Leiter-
platten und von elektromechanischen Komponenten.
Als Unternehmen, das sich in einem Verdréngungs-
markt bewegt, ist fiir Wiirth die Vertriebsperformance
existenziell. W&P hat mit der mafsgeschneiderten
Methode der , Agilen Vertriebsaktivierung” das
Unternehmen dabei unterstiitzt, seine Vertriebs-
performance entscheidend zu steigern.

Kernelement der , Agilen Vertriebsaktivierung”
ist die ergebnisorientierte Vertriebssteuerung
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umsetzung

Fixe MaBnahmenplanung

Aufgabe

In einer auslandischen Vertriebsgesellschaft sollte die
,Agile Vertriebsaktivierung” umgesetzt werden.

Ziel war es, neben der Steigerung des Umsatzwachs-
tums auch den Teamgedanken der Vertriebsmann-
schaft sowie die bereichslibergreifende Zusammen-
arbeit zu férdern.

Kernelement der “Agilen Vertriebsaktivierung”:
Strukturierte “Sprint-Meetings”, die in einem 14-tagigen
Rhythmus stattfanden und von einem Agile Coach
moderiert wurden. Sie dienten der Kontrolle, Steuerung
und Planung der Aufgabenpakete mit dem relevanten
Vertriebs- bzw. Projektteam.

Grundgedanke gegeniber klassischem Vertrieb ist eine
flexible und iterative MaRnahmenplanung bei fixem
Rahmen (Zeit und Ressourcen - siehe Graphik).

Umsetzung

Die Vorgehensweise der “Agilen Vertriebs-
aktivierung” wurde in folgende Schritte
gegliedert:
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Durchfiihrungvon Interviews mit dem
projektrelevanten Personenkreis, um
individuelle Ziele sowie erfolgshemmende
und -fordernde Projektfaktoren zu definieren.

Agile Vertriebsaktivierung
@ Wiirth Elektronik Gruppe

—
L4
Dr. Wieselhuber & Partner GmbH

Unternehmensberatung

g /==

WIURTH ELEKTRONIK

= Erarbeitung wesentlicher Performance-
steigerungsmallnahmen unter
Berlicksichtigung der Unternehmens-/Ver-
triebsziele. Teilnehmer des Workshops
waren das 4-Mann-starke Vertriebsteam
gemeinsam mit den relevanten
Schnittstellenverantwortlichen.

= Planung der VertriebsmalBnahmen fiir das
gesamte Geschaftsjahrinkl. der wesent-
lichen Meilensteine und Ziele mit dem
Projektteam.

= Coaching des firmeninternen “Agile Coaches”
und der Projektteams wahrend der Projekt-
laufzeit Gber 9 Monate.

=  (Uberwachungund Steuerung der Vertriebs-
ziele sowie Durchfiihrung von Qualitats-
Checks.

Ergebnis

=  Wachstumsziel von ca. 20% mit der
bestehenden Mannschafttrotz negativer
Marktentwicklung tbertroffen.

= Motivation und Eigenverantwortung der
Vertriebsmitarbeiter, insbesondere bei
Business Development Aktivitdten, deutlich
gesteigert.

» Ubergreifende Zusammenarbeit und Ziel-
erreichungsquote verbessert.

Ansprechpartner
Dr. Dirk Artelt, Mitglied der Geschéftsleitung
Kontakt: agile@wieselhuber.de

»Durch die professionelle Unterstiitzung von W&P
ist es uns gelungen, nicht nur die Wachstumsziele
unserer Landesgesellschaft zu iibertreffen, son-
dern auch ein hochmotiviertes Vertriebsteam zu
formen.”

Thomas Beck
Geschaftsfiihrer

Vertrieb & Marketing
Wiirth Elektronik Gruppe
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