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Maschinen- und Anlagenbau — Antworten von ADVYCE
auf aktuelle Vertriebsherausforderungen




Die Situation der deutschen Maschinen- und Anlagenbauer ist gepragt von neuen Herausforderungen im Rahmen der COVID-19
Pandemie als auch von strukturellen Herausforderungen der letzten Jahre — diese wirken sich auch auf den Vertrieb aus

HERAUSFORDERUNGEN DER BRANCHE HERAUSFORDERUNGEN IM VERTRIEB
Maschinenbauer streichen Stellen Maschinenbau-Umfrage: Erwartete
wegen anhaltender Produktions- Erholung dauert langer als
rickgange aufgrund bestehender angenommen
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After Market-
Potenziale

Ausgestaltung neuer
Geschaftsmodelle

70 % der Unternehmen bezeichnen
ihre aktuelle Auftragslage als
schwach, schlecht oder sehr

schlecht voma, 09.2020

Maschinen- und Anlagenbau kampft
mit zunehmender

Innovationskomplexitat
Bildungsministerium fiir Bildung und Forschung, 04.2020

/ Professionali- .
, Koordiniertes
sierung Kunden- Wachstum
Die aktuelle Situation verursacht den starksten Auftragseinbruch seit der management
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Prozentuale Verdnderung gegeniiber Vorjahresmonat

,Kurzfristig geht es darum die Projekt- und Akquise-Pipeline mdglichst stabil zu halten . Mittelfristig eréffnen die Digitalisierung und neue Geschaftsmodelle
spannende Wachstumsperspektiven.”, so Dr. Michael Staudinger, ADVYCE Vertriebsexperte.
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ADVYCE adressiert aktuelle Vertriebsherausforderungen der Maschinen- und Anlagebauer mit praxiserprobten Leistungs-
bausteinen — dabei zielen die Leistungen insbesondere auf die ErschlieBung zusatzlicher Erlésquellen ab
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VERTRIEBSSTRATEGIE GESCHAFTSMODELL- WACHSTUMS- DATA-DRIVEN SALES EFFECTIVENESS
AFTER MARKET ADAPTION STRATEGIE SALES PUSH
1. Identifikation Suchfelder und L Ontim des D
1. Portfolio 1. Machines-as-a-Service Abschatzung Marktpotenziale -Optimierung des Daten- 1. Kundensegmentierung
' . managements
2. Pricing 2. Kunden 2. Entwicklung strateg. Sto- (z.B. Kundendaten) 2. Value Selling

3. Vertragsgestaltung
4. Controlling

5. Zielposition

3. Wertangebot
4. Leistungserbringung

5. Erldsmodell

richtung und Spezifikation von
Strategieoptionen

3. Bewertung Marktattraktivitat
und Abgleich mit Plattform-/
Baukasten

4. Ableitung Zielstrategie

2.Umsatzsteigerung
(z.B. Lead Generation)

3.Effizienzsteigerung
(z.B. Durchlaufzeiten)

3. Key Account Management
4. Relationship Management

5. Mitarbeiterentwicklung
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ErschlieBung zusatzl.
Erlésquellen durch....

Ganzheitliche Optimierung
des Servicegeschafts

Implementierung neuer Wert-
schépfungslogiken und
Integration des Servicegeschafts

Systematische Entwicklung
einer Geschaftsstrategie

Schaffen der konzeptionellen
Voraussetzungen flr eine
zielorientierte Datennutzung

Professionalisierung des
operativen Kunden-
managements
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Beispiel Wachstumsstrategie: der ADVYCE-Ansatz vereint stabile und dynamische Elemente, um trotz zunehmender
Herausforderungen einen robusten Wachstumspfad zu ermaoglichen
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Grolle Unsicherheit und Dynamik hinsichtlich Marktvolumina
und -entwicklung

Kunden mit verandertem Investitions- und
Beschaffungsverhalten
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Technologiekompetenz ermdglicht ErschlieBung vielfaltiger
Markt-/Kundensegmente
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WACHSTUMS- TS
STRATEGIE BN

ADVYCE-ANSATZ

STABILE ELEMENTE

DYNAMISCHE ELEMENTE

Anvisierte Leistungs-
Kundenprobleme portfolio
NEW GROWTH
Fokus- Zielkunden
Marktsegmente WACHSTUMS-
STRATEGIE
. Baukasten-/

Kompetenzbasis Plattformstrategie

V Konsistente Wachstumsstrategie sowie hohere

Erfolgswahrscheinlichkeit und Projektprofitabilitat



Beispiel Case: Auf Basis von Data Analytics-Ansatzen erzielte ein intelligentes Lead Scoring eine substanzielle Steigerung von
Effizienz und Effektivitat im Sales Funnel
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AUSGANGSLAGE ZIELSETZUNG
= Sondermaschinenbauer (Automatisierungstechnologie) = Steigerung von Effizienz und Effektivitat der Sales Funnel-Prozesse durch
— Uberlegene Technologiepasition, stagnierende Umsatzentwicklung 2. Ableitung unterschiedlicher Vorgehensweisen fir Anlagenspezifikation

= Acht wochige Durchlaufzeit bei Angebotserstellung aufgrund strukturellem Engpass 3 fokussierter Ressourceneinsatz

* Anfragenselektion im Vertrieb nach Standardkriterien (technischer Fit, potenzielle = Know how-Transfer zur organisatorischen Verstetigung des datenbasierten Lead Scoring-
Auftragsmarge, Kundenbedeutung, ...) Ansatzes
= Uberlastung und zunehmende Demotivation der Mitarbeiter = Entlastung der Mitarbeiter
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ADVYCE ist fokussiert auf die Wertsteigerung von Unternehmen

50+ Wertsteiger-
ungsprojekte
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International

In Minchen, DUsseldorf & Berlin

erfahrene Berater > 200 seit 2017
10 Aktiv in den 2014
PARTNER Projekten involviert Griindung
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Innovation & Wachstum {', i ..||.||||||."..
Strategieentwicklung OPERATIONAL DIGITIZATION &
IT-Strategie EXCELLENCE TECHNOLOGY
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