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Gestaltungsleistungen welche fiir hohe Ressourcenaufwdnde wdahrend der
Verkaufsphase verantwortlich sind, sollen ausgewiesen und eingeddmmt
werden, damit der Verkaufsprozess von Stuber Team AG wirtschaftlicher

gestaltet werden kann.

Ausgangslage

Die Firma Stuber Team AG ist ein bekanntes Unter-
nehmen fir exklusive Schreinerarbeiten. Ein wichtiger
Zweig der Firma ist der Bereich fiir gestalterische
Leistungen, mit einer grossen Bedeutung fiir den
Verkaufsprozess und fir die Marke Stuber Team AG.
Kunden kénnen durch diese Leistungen ihre Projekte
optimal anpassen, was einen grossen Mehrwert fir
das Endprodukt darstellt. In der Schreinerbranche ist
es iiblich, dass die Aufwdnde wahrend der Verkaufs-
phase und bis hin zur Auftragszusage oder Absage auf
Seite des Dienstleisters getragen werden. Der Res-
sourcenaufwand fir die gestalterischen Leistungen
von Stuber Team AG Ubersteigen jedoch den Aufwand
eines herkdémmlichen Angebots.

Zielsetzung

Mit der Diplomarbeit gilt es herauszufinden, welche
Faktoren wahrend der Verkaufsphase zu hohen Res-
sourcenaufwanden fiihren. Es soll auch festgestellt
werden, in welchem Ausmass Kunden von Stuber
Team AG einen Mehrwert durch die Gestaltungsleis-
tungen haben. Ebenfalls sollen verschiedene Losungs-
ansdtze, die in der Branche bereits vorhanden sind,
betrachtet werden. Das Primérziel dabei ist es, die
internen Aufwéande durch neue Massnahmen wie z.B.
der Einfiihrung eines Leistungskataloges und einem
ausgearbeiteten Konzept zur Vergiitung von Mehrauf-
wdnden zu optimieren.

Vorgehen

In einer ersten Phase wird der aktuelle Verkaufspro-
zess betrachtet. Hierbei werden alle Arbeitsschritte
und die anfallenden Ressourcen genau erfasst.
Danach muss festgestellt werden, nach welchen
Kriterien die hohen Aufwénde als Mehraufwéande
geltenden gemacht werden konnen. Zunachst werden
einzelne Auftrage wie auch die Auftrége der letzten
Monate im Gesamtbild verglichen, um aussagekréaftige
Werte zum Ressourcenaufwand zu erhalten. Aus den
daraus resultierenden internen Erkenntnissen und

den erhaltenen Informationen aus dem Austausch

mit anderen Firmen kénnen dann gemeinsam mit der
Geschaftsleitung die nétigen Massnahmen definiert
werden. Aufgrund der definierten Massnahmen soll
darauf aufbauend ein Konzept erarbeitet werden.
Dieses soll anschliessend getestet und in einer letzten
Phase optimiert werden.

Resultate

Im Januar 2023 konnte ein neues Konzept vorge-
stellt werden, welches mit dem Einverstandnis der
Geschéftsleitung der Stuber Team AG in eine Test-
phase tberging. Das Konzept beinhaltet einen neu
erstellten Leistungskatalog, eine Beratungsgrundlage
sowie die Methode zur Verglitung der Mehraufwande.
Damit konnten die wichtigsten Bausteine fiir die
Optimierung und die Umsetzung des Konzeptes gelegt
werden. Fiir eine umféangliche Aussage zu den erziel-
baren Optimierungen muss zunéchst die Testphase
ganz abgeschlossen werden und das Konzept in den
Gesamtprozess von Stuber Team AG implementiert
werden. Durch die Erarbeitung des Konzeptes mit den
Mitarbeitenden, mit Ermittlung von Kundeneinschat-
zungen und den Einblicken in andere Unternehmen
konnte ein wichtiger Beitrag zur wirtschaftlichen
Gestaltung des Verkaufsprozesses geleistet werden.

Revidierungen

Phasen

At vergte.

Phasen & Leistungsiibersicht der Verkaufsphase der Stuber
Team AG
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