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MITTELSTANDSPROGRAMM 2008

Den Vertrieb
in Fahrt gebracht

Das Mittelstandsprogramm der CAS AG vergibt
hochwertige FORDERPREISE. Im vorigen Jahr zahlte
die AP Automation + Productivity AG zu den Gewin-
nern. Sie steigerte merklich ihren Vertriebserfolg.

O ptimierte Vertriebsprozesse
sind in vielen Unternehmen der
Schliissel zu schnellerer Auftragsab-
wicklung, Umsatzsteigerung und sogar
zu motivierteren Mitarbeitern: Wie
eine erfolgreiche Umstrukturierung
vonstatten gehen kann, zeigt das Bei-
spiel des Karlsruher Unternehmens AP
Automation + Productivity AG. Der
ERP-Spezialist wurde iiber die Forder-
initiative Mittelstandsprogramm mit
der Intersalespro, Anbieter der Ver-
triebsmethode Solution Selling, zusam-
mengebracht und verzeichnete bereits
im ersten Jahr Fortschritte.

Weil Vorstandschef Reinhard Dil-
ger das Gefiihl hatte, dass mancher
Vertriebsprozess in seinem Unterneh-
men zu sehr ,aus dem Bauch heraus®
gestaltet war, dachte er iiber eine Um-
organisation in mehreren Schritten
nach. Die Neukunden-Akquise sollte
verstitkt und die Einarbeitung neuer
Vertriebsmitarbeiter verkiirzt werden,
auch die Vertriebskosten sollten sin-
ken. Im Rahmen des Mittelstandspro-
gramms wurde der ERP-Spezialist von
Intersalespro mit einem Forderpreis
im Wert von §0.000 Euro gesponsert,
um mit der Solution-Selling-Methode
seinen individuellen Vertriebsprozess
neu zu definieren und Umsatzpotenzi-
ale besser auszuschdpfen.

Einen Monat nach der offiziellen
Preisverleihung, im Juli vorigen Jah-
res, begann die Arbeit an der Neu-
ausrichtung des Vertriebs der AP AG.
Gemeinsam mit der Geschiftsleitung
identifizierte und dokumentierte Inter-
salespro zunichst mogliche Defizite, die
einem erfolgreichen Absatz der AP-Lo-

sungen im Wege standen. Hierbei sollte
eine Vertriebsstrategie fiir die AP AG
entstehen, die messbar und nachhaltig
zu mehr Neukunden, hherem Umsatz
und steigendem Ertrag fiihrt.

Zyklen kiirzen und Umsatz steigern.
Bereits Ende 2007 zeigte sich das Er-
gebnis der vertrieblichen Neuausrich-
tung: Der Umsatz der AP Automation
+ Productivity AG wuchs um 22 Pro-
zent auf 17 Millionen Euro, der Ver-
triebszyklus verkiirzte sich gleichzeitig
um 30 Prozent. Die Zeit zwischen der
Neueinstellung eines Vertriebsmitar-
beiters und seinem ersten Geschiftsab-
schluss konnte nahezu halbiert werden.
Insgesamt sanken die Vertriebskosten
um 25 Prozent. ,Mit den neu entstan-
denen Vertriebsstrukturen kénnen wir
alle Aktivititen jederzeit erfassen. Die
Prozesse sind einfach und iiberschau-
bar geworden®, sagt AP-Vorstandsvor-
sitzender Reinhard Dilger. ,Auflerdem
erhohte der Einsatz von Solution Sel-
ling die Zufriedenheit der Mitarbeiter,
was sich wiederum positiv auf die Kun-
den und somit auch auf unseren Unter-
nehmenserfolg auswirke.

Nicht nur fiir die AP AG hat sich
die Teilnahme am Mittelstandspro-
gramm gelohnt. Auch das sponsernde
Unternechmen Intersalespro ist zu-
frieden: Es steigert mit der Férderung
sein Firmenimage. Geschiftsfithrer
Fred Kefller sagt erfreut: ,Mit der AP
AG haben wir einen weiteren groflen
Kunden gewonnen. Der Entschluss, am
Mittelstandsprogramm  teilzunehmen,
hat sich fiir uns absolut gelohnt. Des-
halb sind wir dieses Jahr als Sponsor

wieder mit dabei.” <

ittelstands
Programm 2008

Die Forderinitiative Mittelstands-
programm lauft seit dem Jahr 2003
und wird seit Beginn von Prof. Dr. h.c.
Lothar Spath unterstitzt. Insgesamt
stellten die Sponsoren, unter ihnen
der Rudolf Haufe Verlag, bisher

ein Férdervolumen im Gesamtwert
von mehr als 8,6 Millionen Euro flr
mittelstandische Unternehmen bereit.
Interessierte Firmen kénnen sich

bis zum 31. Mai 2008 unter www.
mittelstandsprogramm2008.de
kostenfrei um die Forderpreise bewer-
ben. Zur Vergabe stehen zahlreiche
IT-Lésungen und Dienstleistungen

flr Vertrieb, Marketing, Organisation,
Personalwesen, Unternehmensfih-
rung und Kommunikation bereit.

,Die Prozesse
iIm Vertrieb sind
uberschaubar
geworden.”

REINHARD DILGER, Vorstand AP AG, Karlsruhe
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