KLARTEXT-TOUR - FUR GESELLSCHAFTER UND GESCHAFTSFUHRUNG

Horen, was lhnen keiner sagt.
Bevor es Umsatz kostet.

Die Klartext-Tour fur den Mittelstand. Wir sprechen vertraulich
mit lhren Kunden, Interessenten, Mitarbeitern und Partnern und
sagen lhnen ehrlich, was wir horen.

Institut for Wachstumschancen

| www.iwci.de




EXECUTIVE SUMMARY ‘1!\6{?"“

Wir sagen lhnen, was lhnen sonst keiner sagt.
Belegt und mit MaBnahmenplan.

Die Klartext-Tour gleicht Eigenbild und Fremdbild ab. Ein neutrales Institut fuhrt vertrauliche Gesprache
mit allen, die lhr Unternehmen wirklich kennen. Heraus kommen ein ehrliches Meinungsbild und ein
Maldnahmenplan, der in drei bis sechs Monaten wirkt.

WAS WIR KLAREN

01 02 03 04 05 06

Kunden Interessenten Mitarbeiter Partner Marke Vertrieb und

Warum sie kaufen, was sie Warum sie sich gegen Sie Was intern jeder weif? und Wie Lieferanten und Wofur Sie im Markt Marketing

stort, ob sie lhr Angebot entschieden haben. keiner sagt. Handler Sie aus nachster tatsachlich stehen. Ob Angebot und Ansprache
verstehen. Nahe sehen. den Kunden erreichen.

MEINUNGSBILD IHR AUFWAND UMSETZUNG UNABHANGIGKEIT

Nach rund 30 Tagen 3 bis 4 Tage in den ersten = Erste Mal3nahmen nach Neutrales Institut,

45 Tagen rund 120 Tagen vertrauliche Gesprache
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IHRE SITUATION ‘ﬂWC'

Sie kennen lhre Zahlen und lhre Organisation.
Sie kennen nicht das Bild von auf3en.

lhre Zahlen Zeigen' was passiert ist. Die Klartext- ®  Kunden sagen dem Vertrieb nicht, warum sie nicht kaufen
Tour ZEigt warum es passiert ist Absagen kommen hoflich und ohne Grund. Die eigentliche Ursache bleibt im Markt.

® Mitarbeiter sagen der Geschaftsfithrung nicht, was schieflauft
Hierarchie filtert. Was oben ankommt, ist geglattet.

Genau dort verliert der Mittelstand Wachstum: ein Uberschatzter Ruf,
ein Angebot, das keiner versteht, ein Vertrieb, der Bestandskunden
verwaltet.
® Das Selbstbild ist intern widerspriichlich
Geschaftsfuhrung, Vertrieb und Marketing beschreiben dasselbe Unternehmen
unterschiedlich. Der Markt merkt das.

® Umfragen liefern Durchschnitt, keine Griinde

Fragebogen messen Zufriedenheit. Sie erklaren nicht, warum jemand geht oder nie
kommt.
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MIT WEM WIR SPRECHEN

Vier Zielgruppen.
Alle, die ein ehrliches Bild von Ilhnen haben.

Miwar.

01
Kunden

Die Menschen, die Ihre Rechnungen
bezahlen.

= Warum kaufen sie wirklich bei Ihnen?

= Was stort sie, was wlrden sie
andern?

= Verstehen sie Ihr Angebot Uberhaupt?

02
Interessenten

Die teuerste Information, die kaum ein
Unternehmen hat.

= Warum haben sie sich gegen Sie
entschieden?

m Was hat der Wettbewerb besser
gemacht?

= Was hatte sie uberzeugt?

03
Mitarbeiter

Von der FUhrungsebene bis zur
Werkbank.

= Was weild intern jeder und keiner
sagt?

= Wo bremsen Prozesse und Fuhrung?

m Wie stark sind Stolz und
Verbundenheit?

Wir sprechen mit denen, die Sie kennen. Nicht mit denen, die Ihnen gefallen wollen.

IWCI - Klartext-Tour

www.iwci.de

04
Partner

Lieferanten, Handler und Dienstleister.
Nah dran, ohne Filter.

= Wie erleben sie die Zusammenarbeit?
= Wo verlieren Sie im Kanal an Boden?

m Was sehen sie beim Wettbewerb?
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EIGENBILD UND FREMDBILD ‘1!WF|M

Die Lucke zwischen Eigenbild und Fremdbild
ist lhr grof3ter Hebel.

DaS problem iSt Selten der Vertrleb EIGENBILD - WAS INTERN GEGLAUBT WIRD FREMDBILD - WAS DER MARKT SAGT
Meistens glaubt das Unternehmen etwas ,Unser Ruf im Markt ist hervorragend.” ~ ,Die Marke wirkt angestaubt.”

uber sich, das der Markt langst anders

sieht. ,Das Marketing funktioniert seit Jahren.” - »Die Kommunikation erreicht die neue

Zielgruppe nicht.”

Die Klartext-Tour macht diese Lucke sichtbar. Und

synchronisiert nebenbei ein Selbstbild, das intern oft

,Der Vertrieb verwaltet
widerspriichlich ist. ,Der Vertrieb braucht nur mehr Leads." -

Bestandskunden.”

Aus einem Praxisfall: Konsumgtiterhersteller, 1.000 Mitarbeiter, 70 Jahre Tradition.

Wer die Liicke kennt, kann sie schlieRen. Wer sie nicht kennt, finanziert sie.
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IHR NUTZEN

Weniger Annahmen, mehr Wachstum.
Mit Belegen fur jede Entscheidung.

Miwar

01

Entscheiden auf Fakten

Strategie, Marke und Vertrieb
richten Sie an dem aus, was lhr
Markt sagt. Nicht an dem, was
intern geglaubt wird.

02
Blinde Flecken, bevor sie
Umsatz kosten
Wechselgedanken, Preisdruck
und Frust im Team werden
sichtbar, solange Sie noch
gegensteuern konnen.

03

Ein gemeinsames Selbstbild

Geschaftsfuhrung, Vertrieb und
Marketing arbeiten wieder am
selben Bild. Das beschleunigt jede
Umsetzung.

Sie bekommen keinen Bericht fir die Schublade. Sie bekommen einen Mal2nahmenplan.

IWCI - Klartext-Tour
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04
Ein Plan fiir die nachsten 120
Tage

Priorisierte Malsnahmen mit
Verantwortlichen. Erste
Ergebnisse in drei bis sechs
Monaten.
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UNSER ANSATZ

Von aufen. Vertraulich.
Mit unternehmerischem Urteil.

01 - Neutrales Institut

Bezahlt fiir die Wahrheit. Nicht fir
Zustimmung.

Das IWCI hat kein Interesse an einem
bestimmten Ergebnis. Deshalb reden
Menschen mit uns offener als mit Ihnen. Und
deshalb bekommen Sie auch die
unbequemen Antworten.

Miwar

02 - Gesprache statt Fragebogen
Wir horen zu. Eins zu eins.

Vertrauliche Gesprache mit einer neutralen

Person. Keine Umfrage Tools, kein Ankreuzen.

Genau deshalb sagen die Menschen, was sie
denken.

Umfragen messen Stimmung. Klartext liefert Griinde. Und den Plan dazu.

IWCI - Klartext-Tour

www.iwci.de

03 - Unternehmerisches Urteil

Wir lesen Feedback wie jemand, der
liefern muss.

Geleitet von einem C Level Interim Manager
mit 15 Jahren Mandaten in Wachstum,
Turnaround und Transformation. Sie
bekommen nicht nur Befunde, sondern was
daraus fur Strategie, Vertrieb und
Organisation folgt.
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METHODE ‘ﬂWC'

Sechs einfache Fragen.
Unbequeme Antworten.

01 02 03 04

Kick off und Gesprachsplan Vertrauliche Gesprache Verdichtung Klartext

lhre Ziele, das Eigenbild der Fuhrung, die Eins zu eins mit Kunden, Interessenten, Aussagen gebundelt, Muster erkannt, Befunde ungeschont prasentiert,

Auswahl der Gesprachspartner. Mitarbeitern und Partnern. Eigenbild und Fremdbild MafRnahmen nach Wirkung priorisiert.
gegenubergestellt.

DIE SECHS LEITFRAGEN

1 Was macht das Unternehmen gut? 2 Was macht es schlecht? 3 Wo gibt es Verbesserungsbedarf?

Die Starken, auf die Sie bauen konnen. Oft andere als Die Schwachen, die lhnen intern niemand mehr nennt. Prozesse, Service und Angebot aus Sicht derer, die es
gedacht. erleben.

4 Was wiirden Sie anders machen? 5 Wie nehmen Sie das Unternehmen wahr? 6 Wofir steht das Unternehmen?

Konkrete Vorschlage, direkt aus dem Markt. Das Fremdbild in den Worten lhrer Zielgruppen. Der Hartetest fur lhre Positionierung,

Keine Fragebogen, keine Umfrage Tools. Deshalb ehrliche Antworten.
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FORMATE

Vier Formate. Ein Prinzip.
Fester Umfang, fester Preis.

Mgiwar

RUND 4 WOCHEN
Klartext-Tour Fokus

Was denken lhre Kunden
wirklich?

Eine Zielgruppe im Fokus, meist

Kunden und verlorene Interessenten.

Der schnelle, ehrliche Blick auf Ihren
Markt.

WANN Vor Strategie oder
Budgetrunde

ERGEBNIS  Meinungsbild und Top
Mafnahmen

IWCI - Klartext-Tour

6 BIS 8 WOCHEN

Klartext-Tour komplett

Wo steht das Unternehmen
wirklich?

Alle vier Zielgruppen, intern wie
extern. Vollstandiger Abgleich von
Eigenbild und Fremdbild, mit

MafRnahmenplan und Klartext Termin.

WANN Neuausrichtung,
Wachstumsplan

ERGEBNIS  Klartext Bericht und
MalRnahmenplan

BIS TAG 120
Klartext plus Umsetzung

Kommen die MaRnahmen im
Alltag an?

Wir begleiten die Umsetzung als
neutraler Sparringspartner, mit Soll
Ist Abgleich. Auf Wunsch mit einem
Experten im Interimsmandat.

WANN Direkt nach der Tour

ERGEBNIS  Umgesetzte MafRnahmen,

Soll Ist

www.iwci.de

NACH 12 BIS 24 MONATEN

Klartext Re-Check

Hat sich das Bild verandert?

Dieselben Leitfragen, dieselben
Zielgruppen. Messbar, was sich
bewegt hat und was nicht.

WANN Ein bis zwei Jahre spater

ERGEBNIS  Vorher Nachher Vergleich

09



ABLAUF - KLARTEXT-TOUR KOMPLETT

Vom Kick off zum MafRnahmenplan in 45 Tagen.
Erste Ma3nahmen umgesetzt nach 120.

WOCHE 1 WOCHE 2 WOCHE 3 WOCHE 4 WOCHE 5 WOCHE 6

Miwar

BIS TAG 120

Kick off und Gesprachsplan

Ziele, Eigenbild der Fiihrung, Gesprdchspartner

Vertrauliche Gespréche

Kunden, Interessenten, Mitarbeiter, Partner

Neutrales Meinungsbild @ 7230
Zwischenstand, erste Muster

Verdichtung und Abgleich
Eigenbild gegen Fremdbild, Prioritaten

Klartext Termin

Befunde und MalRnahmenplan vor der Geschaftsflihrung

Umsetzung und Soll Ist Abgleich
Optional begleitet

3 bis 4 Tage |lhr Aufwand Wochentlicher Status Vertraulich per Design

lhr Team investiert in den ersten 45 Tagen drei bis 30 Minuten mit lhrem Ansprechpartner. Aussagen werden anonymisiert verdichtet.

vier Tage. Den Rest ubernehmen wir. Fortschritt, erste Muster, nachste Schritte. Niemand wird zitiert, der nicht zitiert werden will.
IWCI - Klartext-Tour www.iwci.de



ERGEBNIS

Klartext auf einer Seite.
Belege hinter jeder Zeile.

Miwar.

Klartext - Projekt Nordstern ILLUSTRATIV
Kunden Hohe Loyalitat zur Produktqualitat, Service schwer erreichbar BEOBACHTEN
Interessenten Angebot wird nicht verstanden. Der Preis ist selten der Grund. B HEBEL
Marke Solide, aber aus der Zeit gefallen B HEBEL
Vertrieb Verwaltet Bestandskunden, kaum aktive Neukundenansprache B HEBEL
Mitarbeiter Hoher Stolz auf das Produkt, Distanz zur Flhrung BEOBACHTEN
Partner Starke Beziehung, Wunsch nach mehr Vertriebsunterstitzung B STARKE

Klartext. Das Produkt tragt, die Kommunikation nicht. Angebot neu erklaren, Vertrieb auf
Neukunden ausrichten, Marke modernisieren. Erste MaRnahmen in 90 Tagen.

IWCI - Klartext-Tour

www.iwci.de

Klartext auf einer Seite
Die Antwort zuerst. In zwei Minuten gelesen.

Eigenbild und Fremdbild

Gegenuberstellung je Zielgruppe und Thema.

Stimmen aus dem Markt
Anonymisierte Originalaussagen, nach Mustern verdichtet.

MaRnahmenplan
Priorisiert nach Wirkung und Aufwand, mit Verantwortlichen.

Klartext Termin

Wir prasentieren vor Geschaftsfihrung und Gesellschaftern.
Ungeschont.

Bericht als PDF

Die vollstandige Dokumentation fur lhre FUhrungsrunde.
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CASE 1 - WERKZEUGBAU - TRADITIONSUNTERNEHMEN ‘1!WF|M

600 Mitarbeiter, 90 Exportlander.
Vom Dornroschenschlaf zur alten Starke.

UNTERNEHMEN
Werkzeughersteller, Deutschland

GROSSE

600 Mitarbeiter, 65 Mio. € Umsatz

FORMAT
Klartext-Tour lber alle Ebenen

GESPRACHSPARTNER
Kunden, Mitarbeiter, Ehemalige, Partner

CASE
Anonymisiert

IWCI - Klartext-Tour

Die Ausgangslage Was wir getan haben

Stagnierende Umsatze, ein verblasstes Image, ein m Klartext-Tour Uber alle Ebenen und Geschaftsbereiche

Management ohne klare Ziele. Grundsatzfragen zu
® Gesprache mit Kunden, Mitarbeitern, ehemaligen

Kernkompetenz und Marken DNA waren offen. _ _
Mitarbeitern und Partnern

= Abgleich von Eigenbild und Fremdbild

ERGEBNIS

s Eigenbild, Fremdbild und Zukunftsvision erarbeitet. m Ein Produktsegment weiterentwickelt: 300 %
Umsatzwachstum.

s Marktorientierte Unternehmensstrategie mit
konkreten Mal3nahmen.

www.iwci.de 12



CASE 2 - AUTOMOTIVE HANDEL - FAMILIENUNTERNEHMEN ‘1!WF|M

400 Mitarbeiter, uber 40 Jahre am Markt.
Vom Sanierungsfall zuruck zu Wachstum.

UNTERNEHMEN

Die Ausgangslage Was wir getan haben
Automotive Handel, Familienunternehmen _ _

Einst Benchmark der Branche, dann Sanierungsfall = Klartext-Tour als qualitative Unternehmensanalyse
GROSSE Das Unternehmen hatte seine Identitat verloren und
400 Mitarbeiter, 200 Mio. € Umsatz wusste nicht mehr. wofir es steht. ® Gesprache mit Kunden, Mitarbeitern und Partnern

= Abgleich von Selbstbild und Marktwahrnehmung
FORMAT
Klartext-Tour als qualitative
Unternehmensanalyse
ERGEBNIS

BEAUFTRAGT a Marke neu definiert, Vision formuliert. = Grundlage fur den Weg zurtick zu Wachstum.

Zweimal binnen vier Jahren

m Roadmap mit kurz und langfristigen Malnahmen. s Zweite Klartext-Tour binnen vier Jahren beauftragt.
CASE

Anonymisiert

IWCI - Klartext-Tour www.iwci.de 13



ANLASSE

Drei Anlasse.
Wann sich die Klartext-Tour rechnet.

o1 02

Vertrieb und Wachstum Marke und Positionierung

Sie wollen wachsen und mussen daftur mehr lhr Ruf ist gut. Glauben Sie. Gerade

Kunden gewinnen als der Wettbewerb. Traditionsmarken unterschatzen, wie der Markt sie
heute sieht.

= Warum Interessenten absagen

= Abstand zwischen Eigenbild und Fremdbild
= Ob Kunden lhr Angebot verstehen

_ = Wirkung auf neue Zielgruppen
= Wo der Vertrieb nur verwaltet

o _ = Position gegenuber dem Wettbewerb
= Welche Argumente wirklich ziehen

= Grundlage fur eine Neuausrichtung

Die Tour passt besonders, wenn Ihr Angebot erklarungsbedurftig ist und Sie keine Angst vor direktem Feedback haben.

IWCI - Klartext-Tour www.iwci.de

03
Organisation und Nachfolge

Strategie, Nachfolge oder Umbau stehen an. Sie
brauchen den Stand, bevor Sie entscheiden.

= Stimmung und Verbundenheit im Team
m Widerspruche im Selbstbild der Fuhrung
= Arbeitgeberbild als Hebel im Recruiting

m Startpunkt fur eine neue Geschaftsfuhrung
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STIMMEN UND WIRKUNG

Was Auftraggeber sagen.
Und was die Zahlen zeigen.

9
Die Zusammenarbeit war ein Turbo fiir unser

Unternehmen. Es konnten die richtigen
Akzente gesetzt werden.

Winfried Czilwa
ehem. Vorsitzender der Geschaftsfihrung, STAHLWILLE
Gruppe

1
Die Klartext-Methode ist eine Schocktherapie

und liefert den Therapieplan gleich mit.

Nico Werner
ehem. Vorstand verschiedener Automobilunternehmen

Miwar

23
Wir konnten unsere geplante

Wachstumsrate zwei Jahre in Folge um 15 %
ubertreffen.

Gerhard Sisterhenn
ehem. Geschaftsflihrender Gesellschafter, mps public
solutions

48

Unternehmen vertrauen auf die Klartext-Methode.

IWCI - Klartext-Tour

15 bis 20 %

zusatzliches Wachstum mit der Klartext-Methode.

www.iwci.de

30 %

Wachstum der STAHLWILLE Gruppe in der Zeit der
Zusammenarbeit, laut brand eins. Die Branche wuchs um 10
bis 15 %.
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UBER DAS IWCI M'WU

Ein unabhangiges Institut.
Keine Agentur, keine Umfragefirma.

Das IWCI, Institut fir Wachstumschancen und Innovation, gibt Dominic Multerer

Gesellschaftern und Geschaftsfuhrung einen neutralen Blick auf
Markte und Unternehmen. Klar im Urteil, gestutzt auf operative
Erfahrung.

Geschaftsfuhrer
Prof. h. c. (AEU, KH) - Dr. h. c. (IIC, KH)

Ein Kernteam von funf Personen, je Mandat ein Netzwerk aus ehemaligen Vorstanden,
Geschaftsfuhrern und Professoren, dazu akademische Partner fur Methode und

Forschungstiefe. Das IWClI ist eine Gesellschaft der Dominic Multerer GmbH.

15 Jahre Interim Manager auf C Level

15 5 16 48 Mandate in Wachstum, Turnaround und Transformation

Jahre C Level Interim Kernteam plus Stadte weltweit Unternehmen mit

Erfahrung Expertennetzwerk Klartext-Methode Begruinder der Klartext-Methode

Verantwortet jede Klartext-Tour personlich

IWCI - Klartext-Tour www.iwci.de 16



REFERENZEN

Kunden des IWCI und seines Grunders.

Wissenschaftlich begleitet.

AUSGEWAHLTE KUNDEN

hiwar.

DELTACAPITAL I 5 STAHLWILLEC) @

AKADEMISCHE PARTNER

° s o e om

INTERNATIONALE » DU EaTIONAL gt it T
BUSINESS

I u HOCHSCHULE D SCHOOL

ASIA EURO UNIVERSITY
T BX %

S

ﬁ:@&»,}‘hs» @y

Klartext Mandate sind vertraulich. Referenzgesprache mit Auftraggebern auf Anfrage im personlichen Gesprach.

IWCI - Klartext-Tour www.iwci.de
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RILLER & SCHNAUCK

Xenium
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IHR NACHSTER SCHRITT

Wie wird lhr Unternehmen
wirklich gesehen?

Die Antwort kostet Uberwindung. Keine Antwort kostet Wachstum.
Im ersten Gesprach klaren wir, welche Zielgruppen und Fragen fur
Sie entscheiden und welches Format passt.

IHR KONTAKT MAIL TELEFON

Dominic Multerer multerer@iwci.de +49 261963 74 69
Geschaftsfuhrer, IWClI GmbH www.iwci.de

ADRESSE

von-Kirn-StrafZe 11
56182 Urbar




