APEDGS

APEDGS

Kreative Wege gehen.
Konsequent Ziele erreichen.




Referenz - Fiihrung APEDGS

COACHQUALIFIZIERUNG IM VERTRIEB
DIE AUFGABENSTELLUNG DES KUNDEN

Erfolgreiche Mitarbeiter des Aufendienstes und Potenzialtrager fiur die

Leitungsaufgaben im Vertrieb sollen auf eine kommende Fiihrungsrolle vorbereitet

werden. Als Coaches werden Sie eigene Vertriebsteams fihren. Die Mitarbeiter F
sollen Flihrungskdnnen im Sinne der Coachphilosophie aufbauen. Der Einstieg und -
damit verbundene Rollenwechsel zur Fihrungskraft soll unterstitzt werden. Der

erfolgreiche Start mit dem zukiinftigen Team soll konzeptionell vorgedacht und

trainiert werden.

o

,/
DAS RESULTAT NACH DER QUALIFIZIERUNG

Die GVL sind in ihre Teams integriert und flihren mit der Coachphilosophie bei Nutzung der individuellen
Schwerpunkte ihre Fachkompetenz. Sie haben den Sprung zur zielgerichteten und konsequent handelnden
Flihrungskraft geschafft. Ihre Akzeptanz in der Flihrungsrolle ist konfliktarm realisiert und die Coaches haben die
Teamentwicklungs- und Flihrungsprozesse aktiv ibernommen. Sie meistern die Gebietsfiihrung mit dem
gefestigten Coachverhalten erfolgreich und fiihren ergebnisorientiert mit operationalisierten Zielvereinbarungen.

REFERENZ: Pharmavertrieb
KHNLICHE PROJEKTE: Medizintechnik, Logistik A



Referenz - Flhrung

FUHRUNGSTRAINING FUR WERKSMEISTER
DIE AUFGABENSTELLUNG DES KUNDEN

Die Fuhrungskrafte der Fertigung und GieBerei sollen in ihrer Fliihrungsarbeit
noch zielgerichteter und konsequenter flihren. Durch die Implementierung
des KVP sollen die Fertigungsergebnisse gesteigert und die Produktqualitat
nachhaltig verbessert werden. Die Fihrungskrafte sind gefordert, die
Einhaltung der Standards im Fertigungsbereich sicherzustellen.

DAS RESULTAT NACH DER QUALIFIZIERUNG

Das Bewusstsein der Flihrungskrafte fir das konsequente Handeln in der Fliihrungsarbeit ist deutlich gewachsen.
Die Anforderungen an das gemeinsame Fiihrungsverhalten ist von den Coaches entschieden und die Art der
Umsetzung in der eigenen Flihrungsarbeit wurde vereinbart. Die Fihrungsinstrumente des Coachings sind
verankert. Das Denken und Handeln der Bereichsverantwortlichen ist starker aufeinander ausgerichtet. Der KV-
Prozess wird in den Fertigungsbereichen zur Qualitatssteigerung aktiv umgesetzt.

REFERENZ: Edelstahlgieferei
AHNLICHE PROJEKTE: Extrusion, Aluminiumkaschierung A




Referenz - Verkauf & Vertrieb APEDGS

KEY-ACCONT-MANAGER QUALIFIZIERUNG !,
DIE AUFGABENSTELLUNG DES KUNDEN

Das Unternehmen sieht sich vor die Aufgabe gestellt, verloren gegangene Kunden

oder Abnahmestellen zurlickzugewinnen. Das Potenzial der Kunden in bisher nicht _.:,-‘Z?J?’T:::*-‘
bearbeiteten Gebieten sollte in den Fokus des Vertriebs gerlickt werden. 475 e _
Anforderung war eine Verbesserung der Markt- und Kundenorientierung sowie eine "*‘*“‘ B

individuelle Entwicklung des verkauferischen Konnens aller Vertriebsbeteiligten.

DAS RESULTAT NACH DER QUALIFIZIERUNG

Die KAM und die Vertriebsmitarbeiter fiihren produkt- und zielorientierte Uberzeugungsprozesse.
Kundenbezogene Betreuungskonzepte werden erstellt und umgesetzt. Die Mechanismen des erfolgreichen
Verkaufens werden in den Kundengesprachen eingesetzt. Einheitliche Vertriebsinstrumente werden am Markt
genutzt. Eine Vertriebskultur ist entstanden, in der alle Vertriebsmitarbeiter im Tagesgeschaft Eigenstandigkeit
und Verantwortungsbereitschaft leben.

REFERENZ: Energiewirtschaft
AHNLICHE PROJEKTE: Messtechnik, Getrdnkeindustrie, Verbandsstoffindustrie —



Referenz - Verkauf & Vertrieb APEDGS

TOP-VERKAUFER QUALIFIZIERUNG
DIE AUFGABENSTELLUNG DES KUNDEN

Als Kooperationsleistung will das Unternehmen die neuen Vertriebsmitarbeiter
seiner Distributoren in verkauferischer/unternehmerischer Hinsicht qualifizieren. Im
neuen Vertriebsgebiet sollen neue Ansprechpartner gefunden und bestehende
Kunden klassifiziert und entsprechend betreut werden. Den Vertriebsmitarbeitern
soll bewusst werden, dass die Kaufentscheider weitgehend andere Gesprachsarten
und Inhalte benétigen, wie die eigentlichen Anwender.

DAS RESULTAT NACH DER QUALIFIZIERUNG

Die Vertriebsmitarbeiter besitzen ein Anforderungsprofil und kénnen sich auf die jeweiligen Gesprdchspartner,
Krankenschwestern, Arzte und Einkdufer einstellen. Sie sind in der Lage, kundenbezogene Betreuungskonzepte zu
durchdenken, die das entsprechende Produktportfolio berlicksichtigen. Ihnen sind die wichtigsten Mechanismen
des erfolgreichen Verkaufens bekannt und wissen diese bedarfsgerecht in den Kundengesprachen einzusetzen.
Das unternehmerische Denken und Handeln wird von den Vertriebsmitarbeitern gelebt.

REFERENZ: Verbandsstoffindustrie
AHNLICHE PROJEKTE: Lebensmittelindustrie, Pharmavertrieb —




Referenz - Verkauf & Vertrieb APEDGS

AUSSENDIENSTRTRAINING - AKTIVES VERKAUFEN
DIE AUFGABENSTELLUNG DES KUNDEN

Zur besseren Erreichung der geplanten Unternehmensziele soll sich der
Vertriebsaufiendienst starker als Systemanbieter der Unternehmensiésungen
verstehen und in sein Denken und Handeln alle Komponenten der Prozesskette mit
einbeziehen. Die Zusammenarbeit von Vertriebsaupfendienst, Vertriebsinnendienst
und technischem Vertrieb soll starker verzahnt den Erfolg im Vertriebsergebnis
sowie in der Kundenorientierung erreichen. Die Gesamtleistung des AufBendienstes
soll optimiert werden.

DAS RESULTAT NACH DER QUALIFIZIERUNG

Der VertriebsauPfendienst hat den Ansatz des ganzheitlichen Produkt- und Lésungsvertriebs der kompletten
Prozesskette verinnerlicht. Die Anforderungsprofile von Vertriebsaupfendienst und Vertriebsinnendienst sind klar
definiert und die Verantwortlichkeit in der Zusammenarbeit ist beschrieben. Der Vertriebsaupendienst flihrt
produkt- und I8sungsorientierte Uberzeugungsprozesse beim Kunden durch. Er ist in der Lage, kundenbezogene

Betreuungskonzepte zu erstellen, die das komplette Produktportfolio des Unternehmens bericksichtigen.

REFERENZ: Digitale Dienstleistungen
AHNLICHE PROJEKTE: Lebensmittelindustrie, Pharmavertrieb —




Referenz - Organisation APEDGS

ASSESSMENT-CENTER
DIE AUFGABENSTELLUNG DES KUNDEN

Fiir das bekannte Anforderungsprofil der geforderten Filihrungsposition soll aus

einem Kreis von Bewerbern eine definierte Anzahl von qualifizierten Kandidaten

identifiziert werden. Die Verfahren und Inhalte sollen bei gréf3tem Praxisbezug

eine gesicherte Aussage uber die Flihrungskrafte und den noch offenen

Entwicklungsbedarf liefern. An die Atmosphare der Veranstaltung wird der

Anspruch der professionellen und fairen Vorgehensweise erhoben. Alle

Teilnehmer sollen ein direktes, schriftliches Feedback erhalten. _ >\
7

DAS RESULTAT NACH DER QUALIFIZIERUNG i

Die Auswahl der Flihrungskrafte ist erfolgreich abgeschlossen. Die individuellen Entwicklungsbedarfe sind
transparent und den angehenden, neuen Flihrungskraften deutlich. Individuelle Expertisen haben die Ergebnisse
aus dem Prozess erklart und jeder Teilnehmer des Assessment-Centers hat ein qualifiziertes Feedback erhalten.
Teilnehmerbezogene und aussagekraftige Unterlagen waren zum Abschluss der Veranstaltung die Basis flir das
Gesprach zwischen den Kandidaten und den Beobachtern.

REFERENZ: Pharmaindustrie
AHNLICHE PROJEKTE: Maschinenbau —




Referenz - Organisation APEDGS

STRATEGIEWORKSHOP KAM/AD
DIE AUFGABENSTELLUNG DES KUNDEN

In der Marktbearbeitung des Aufendienstes soll die strategische Zusammenarbeit
von ADM und Key-Account-Managern optimiert werden. Die RMH als

Regionsfihrungskrafte sind gefordert, Ihre Coachrolle noch konsequenter 3 |
wahrzunehmen und durch das gezielt abgestimmte, gemeinsame Handeln die a &;

Marktpotenziale der Regionen noch erfolgreicher auszuschdpfen.

DAS RESULTAT NACH DER QUALIFIZIERUNG
Das Zusammenspiel der RMH im Klinik Aufendienst ist optimiert. Das Anforderungsprofil des Regional Manager
Hospital liefert Merkmale zur Einschatzung der Fihrungskrafte in der Fihrungsrolle und ist von allen Coaches
akzeptiert. Die Zusammenarbeit der KAM mit dem Aupendienst wird erfolgsunterstitzend genutzt. Das Denken
und Handeln der Fihrungskrafte im Aufendienst ist noch weiter aufeinander ausgerichtet und die Potenziale
einer gemeinsamen zielgerichteten Marktbearbeitung werden genutzt.

REFERENZ: Pharmavertrieb
AHNLICHE PROJEKTE: Lebensmittelindustrie —




Referenz - Organisation APEDGS

ZIELVEREINBARUNGSTRAINING |
DIE AUFGABENSTELLUNG DES KUNDEN

Die Unternehmensziele sollen in der Organisation im Rahmen eines
Zielvereinbarungsprozesses ,,top-down" festgelegt werden. Der bereits vereinbarte
Zielrahmen der Bereichsleitung soll nach der Prasentation zu operationalisierten
Zielplanungen der einzelnen Mitarbeiter werden. Im Rahmen des Trainings sind
Zielvereinbarungsgesprache zu fihren und der weitere Ablauf des
Zielvereinbarungsprozesses im Unternehmen zu planen.

DAS RESULTAT NACH DER QUALIFIZIERUNG

Aus dem Zielrahmen abgeleitete Zielplanungen sind entstanden. Ein Abgleich der Zielbeitrage hat
stattgefunden und die Ziele sind entsprechend dem vereinbarten Standard formuliert. Zielvereinbarungen sind
getroffen und Zwischenresiimee-Termine fur den Ablauf der Jahreszielvereinbarung sind fixiert. Die
Mitarbeiter identifizieren sich mit lhren Aufgabengebieten aus der Zielvereinbarung. Die Zusammenarbeit und
Motivation im Team fir die gemeinsame Zielerreichung ist gefestigt.

REFERENZ: Energiewirtschaft
AHNLICHE PROJEKTE: Messtechnik, Getrdnkeindustrie —




Referenz - Organisation APEDGS

PROJEKTMANAGEMENTTRAINING
DIE AUFGABENSTELLUNG DES KUNDEN

Die Umsetzung der technischen Anlagenrevision soll durch ein detailliertes
Projektmanagement abgesichert werden. Die Durchflihrungsverantwortlichen
sind fur die Aufgabensteuerung zu qualifizieren und die internen ;
Kooperationsabldaufe sowie die Steuerung der einzelnen Gewerke soll e
zielorientiert stattfinden. Aufgaben- und Verantwortungsbereiche in der

Realisierung der Revision sind zu fixieren. i b
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DAS RESULTAT NACH DER QUALIFIZIERUNG

Der Stand der Planung und Umsetzung der aktuellen Revision auf der Anlage ist bekannt und der noch
erkannte Handlungsbedarf wurde dokumentiert. Verantwortlichkeiten und eigene Leistungsbeitrage der
Flhrungskrafte sind identifiziert und die notwendigen Ziele und Aufgaben sind besprochen. Eine verlassliche
Aufgabenzuordnung fiir die erfolgreiche Projektumsetzung der Revision ist geschaffen und das begleitende
Qualitatsmanagement-System ist entschieden.

REFERENZ: Energiewirtschaft
AHNLICHE PROJEKTE: Maschinenbau, Anlagenbau, —




Referenz - Organisation APEDGS

KOOPERATIONSTRAINING &/
DIE AUFGABENSTELLUNG DES KUNDEN

Die am Fertigungsprozess beteiligten Abteilungen sollen sich in ihrer Leistung

nicht mehr durch die Abgrenzung ihrer Verantwortungsbereiche definieren. I .

Zusammenarbeit und unterstiitzende Kooperation der Bereiche fir das e e ey o

gemeinsame Ergebnis wird erwartet. Schuldzuweisungen zwischen den g :;_'1;." .' ‘ =

Verantwortlichen miissen der Vergangenheit angehdren. Die erfolgreiche (. 21l o X 3;"(@{; ' =

Realisierung nun anstehender Wartungsprojekte und einer anschliefenden t o e r“-

reibungslosen Wiederaufnahme der Fertigung wird erwartet. :}}*“ =
' Mefan R §

DAS RESULTAT NACH DER QUALIFIZIERUNG

Die Aufgabenfelder der Fertigungsbereiche sind transparent und die Ablaufe in der gemeinsamen Kooperation
sind deutlich. Ein Abstimmungsprozess hat die vorhandenen Reibungsverluste in der Zusammenarbeit eliminiert.
Die Beziehungslinien zwischen Abteilungen und Verantwortlichen sind produktiv entwickelt und das Verstandnis
flr ein gemeinsames Fertigungsergebnis ist vorhanden. Die Grundlagen einer erfolgreichen
Abteilungszusammenarbeit sind definiert. Die Fertigungsanlagen waren nach erfolgter Jahreswartung nach vier
Stunden wieder auf Sollleistung.

REFERENZ: Lebensmittelindustrie

AHNLICHE PROJEKTE: Logistik A



Referenz - Personlichkeit APEDGS

IMAGEBERATUNG
DIE AUFGABENSTELLUNG DES KUNDEN

Aufbauend auf die fachliche Kompetenz des Mitarbeiters soll seine Fahigkeit zur
Unternehmensreprésentation in der Offentlichkeit gesteigert werden. Seine
liberzeugende Kommunikationsleistung soll durch die Ubereinstimmung von Stil
und Outfit im Auftritt noch weiter wachsen. Es qilt, durch eine stimmige
Persénlichkeitswirkung die Souveranitat und Glaubwirdigkeit der Person und
das Verantwortungsbewusstsein des Unternehmens nach Aufen liberzeugend
zu vermitteln.

DAS RESULTAT NACH DER QUALIFIZIERUNG

Die Rolle des Unternehmens-Représentanten gegeniiber der Offentlichkeit wird durch den Mitarbeiter sicher
wahrgenommen. Sein Outfit wird von ihm situationsbezogen und stilsicher ausgewéahlt. Offentliche Auftritte sowie
die Arbeit als Pressevertreter des Unternehmens setzt er (iberzeugend um. Seine Wahl des korrekten
Businessoutfits ist fur die unterschiedlichen Anldsse seines Aufgabenfeldes sichergestellt. Er bewegt sich
souveran in den verschiedensten gesellschaftlichen Rahmen und wird als kompetenter Gesprachspartner
geschatzt.

REFERENZ: Energiewirtschaft




APEDGS

I Wir machen das Training.

Apedos GmbH
Am Borsigturm 29
13507 Berlin

Tel. 030 516 478 10
Fax. 030 516 478 11
kontakt@apedos.de
www.apedos.de




