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Marktumfeld im Jahr 2002/Rahmenbedingungen

V Marktumfeld
— Umsatzeinbruche im Bereich Elektronik
« Keine Signale eines ,Wirtschaftsaufschwungs”
— Verlagerung der Ressourcen von Europa nach Asien
— Stetiger Verfall der Preise — Druck auf Lieferanten
— Marktaustrittsszenario
« Extremer Verdrangungswettbewerb
* Austritt von Mitbewerbern
V Intern
— Neue AT&S Kapazitaten - Neues Werk in China
— Kosteneinsparungsprogramme



-‘r Projektziele fur die Entwicklung der Vertriebs- und

Hauptziele

Teilziele

\%

Marketingorganisation

Klare Strukturen und Prozesse fir eine internationale
Vertriebs- und Marketingorganisation

Entwicklung der Vertriebs- und Marketing- Strukturen
mit weltweit einheitlichen Standards auf der Basis der
modernen Wissensmanagement-Methoden

V Entwicklung einer Vertriebsplanung, Key Account-

Planung und Marketingplanung (Ziele, Meilensteine,
MalRnahmen, Budget/Ressourcen)

Entwicklung der Instrumente, Prozesse und Systeme
fur die Vertriebs- und Marketingorganisation

Implementation der Instrumente in der Organisation

Erhohung der Performance (Effektivitat und Effizienz)
auf der Basis von Wissensmanagement-Methoden



1. Jahr
(Grundlagen)

Vertriebsplan

Erstellung Key Account Plane
und .

Umsetzung Marketingplan

Steuerung/Controlling

Festlegung Strukturen
und Prozesse,
Regeln

und Schnittstellen

2. Jahr -
Optimierung

Pliane — Review
Marketingsteuerung
Vertriebssteuerung

Basis Lernprozess

Informations- und
Kommunikations-
prozesse,

Anforderungen fiir IT

Uberblick uber die Projektphasen 1. bis 3. Jahr

3. Jahr -
Performance

Lernprozess Plane —
Best Practice/

Vertrieb

Knowledge-Management
Systeme
Marketing/Vertrieb

Conferencing



I\ Wesentliche Aufgaben fiir das erste Jahr

V  Entwicklung der Vertriebs- und

V Entwicklung der Plane inklusive _ Vel
Marketingorganisation (System)

Strategie, Ziele, Mallihahmen,
Budgets

— Marketingplan

— Vertriebsplane

— Key Account Plane
Steuerung der Prozesse

— Information, Kommunikation
— Planung

— Steuerung
Dokumentation Wissensbasis
— Marktwissen, Mitbewerb

— Kundenwissen

— Produktwissen

— Technologie

Analyse der Grundlagen
(organisatorische Basis,
Schnittstellen mit der AT&S-
Organisation, z. B. EDV-
Systeme (SAP).

Festlegung der organisatorischen
Strukturen (Kernaufgaben,
Aufbauorganisation,
Verantwortungsbereiche,
Schnittstellen, Prozesse,
Berichtswesen, Meetingstruktur)

Strukturen far
Kundendatenbanken, CRM
(Customer Relationship
Management) und Kundenwissen
Entwicklung der Instrumente

* Analyse, Planung, Steuerung

Dokumentation der Standards
und Prozesse



Projektorganisation - Erforderliche Rollen

Projektbeirat/Mentoren

Dorflinger, Kasacek, MdS

Projektleitung - Kernteam
Kasacek, Rieser, Ottitsch, MdS

Projektteam Projektteam Projektteam
Prozesse Strategie Wissensmanagement
Organisation Plane Vertrieb, Lernende Organisation
Instrumente Key Account, Marketing Vertrieb/Marketing
Hr. Eder Hr. Ottitsch Hr. Keil
Arbeitsgruppen nach Bedarf Arbeitsgruppen nach Bedarf Arbeitsgruppen nach Bedarf
Festlegung der Leitung Festlegung der Leitung Festlegung der Leitung

V In die Projektteams werden jene Mitarbeiter einbezogen, die auch fur die operative
Umsetzung verantwortlich sind.



Prozesse im ersten Jahr

Meilenstein per Ende Nov. 2002 Meilenstein per Ende Feb. 2003
m September 2002 Janner 2003

Kick Off Abstimmungs- Entscheidungs-
Meeting meeting meeting
Erstellung
und Erster Entwurf Marketingplan . . N
- . w Marketingplan, Vertriebsplane,
Umsetzung Vertriebsplane, Key Account Plane als . Key Account Pléne fiir 2003 .

Basis fiir die Budgetierung

Aufbau Wissensbasis

Projekt-

vorbereitung

Analyse,

Strukturen Entwicklung Standards

Instrumente Dokumentation Standards




Neue Marketing- und Vertriebsstruktur
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N Geschéftsprozesse — Marketing Vertrieb
Management Responsibility

Sales & Marketing Policy Sales & Marketing Strategy Information Communication Knowledge
Performance Increase/Learning >
8 Business Processes 8
S Key Account Management S
T > Budgeting > Forecast T
O O
M > Acquisition >> Quotation >> Order Handling > M
= Engineering/PE =
R Customer Relationship R
Support
> Sales and Marketing Support > Marketing

Controlling Sales & Marketing

Measurement and Analysis

Management Review/Reflection

> KPI Results >> Customer Satisfaction >> Report Analysis S&M >

Source: Team analysis AT&S Sales & Marketing, 26.2.2003, according to 1ISO9000:2000




Interaction

levels

16.02.2004

Information — Communication — Knowledge — AT&S/Regeln

Processes — Knowledge Management

Key account

Explore new market information Review client and
trends Marketing market knowledge
Explore new client information - strategies
demands New technologies Best Practice
trends
Telephone-, Review

Video-Conference

Videoconferencing

client meetings,

Pricing/Trends Sales Meetings Sales meetl_ngs
Best Practice
Datamining — Knowledge Portal Author systems —

Early warning systems
Multi-Media-Reporting,
Documentation

Quickplace - Sales
Domino doc — Sales
Advertising-
database

follow-up
Datamining — Data
analyses
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W\ elLearning/eKnowledge Module

2003 2003/2004 2004
V Activity management V Customer Acquisition V Self-Management
VPlanning and setting VKey Account VMotivation and team
goals correctly Management spirit
V Customer visits V Customer VPerformance Selling
Relationship

Management



AT&S — Pressekonferenz/Februar 2004 - Kernaussagen

"“lllﬂ

V AT&S erhoht Gewinnprognose
V Umsatzplus 16 %
V Gewinnplus 29 %

V Engagement in China war richtige Entscheidung und
zum richtigen Zeitpunkt

V...
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Die nachsten Schritte im Entwicklungsprozess

V Optimierung
— Akquisitionsprozesse
— Bearbeitung neuer Markte (Regionen, Produkte)

— Verbesserung der Kundenorientierung,
Servicequalitat

— Ausbildung der Mitarbeiter
V Performance

— Best Practice — Lernen im Vertrieb
 Activity Manager (Vorbereitung CRM)

V Sales Marketing Meeting — Marz 2004

— Focus: Akquisition



\\  Weitere Informationen

V Homepage AT&S www.ats.net
V Pressekonferenz AT&S
V Homepage MdS Network www.mds-network.com

V Fallbeispiel/Training Magazin:
— Wissensbasierte Vertriebsentwicklung

— MdS Network Homepage/News/Archiv
« Case Study — Wissensbasierte Vertriebsentwicklung




