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B i Vorstellung, BegriiRung, Einstieg

RSN, e M Zeitlicher Ablauf. Dokumentation
Datum: XX
Schulungsbeginn 10:00 Uhr
kurze Pausen: 5 Minuten jede Stunde
Mittagspause 13:00 — 13:30 Uhr
Schulungsende 15:00 Uhr

Die Unterlagen sowie die im Rahmen der Veranstaltung erstellten Dokumente werden den Teilnenmenden nach der
Veranstaltung als PDF-Datei zur Verfigung gestellt.
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Digitalisierung im Vertrieb

Européischer Sozialfonds  sega. crene cwre Die Geschichte des Einkaufens ....

TRADITIONAL E-COMMERCE MULTICHANNEL

The good, old-fashioned Online shopping has Various, disconnected channels An integrated, seamless experience
bricks and mortar store skyrocketed in recent years  for customers to use independently  across multiple devices and touchpoints
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Digitalisierung im Vertrieb

Omni Channeling — direkter Vertrieb Uber das Internet

Der Vertrieb Ubers Internet war einst eine Sache flr absolut standardisierten B2C-Produkte: Amazon verkaufte
zuerst nur Bucher. Jetzt kann man Ubers Internet sogar individuell gefertigte Produkte kaufen. Grinde hierfir
sind:

eine erhdhte digitale Bandbreite und leistungsfahigere Server, Netze und Software.

die Logistik ist leistungsfahiger geworden und die Entwicklung globalisierten Transportsysteme hat auch
dazu beigetragen. Waren werden heute in vielen verschiedenen Nationen produziert und tber den ganzen
Globus transportiert. Wo friiher mehrere Zwischenhandler und viel Zeit dazu notwendig gewesen waren,
kann man jetzt direkt beim Hersteller in Indien oder China ein spezifisches Produkt kaufen.

Wenn wir schon sehr spezielle Produkte im B2C-Bereich Ubers Internet kaufen, ist bald auch im B2B der
menschliche Kontakt zwischen Vertrieb und Kunde nicht mehr notwendig.

Internet-Plattformen sind der Kontakt-Punkt, wo Kunden ihren Einkauf erledigen. B2B-Unternehmen missen
darauf gefasst sein, dass sie bald ihren Kunden gar nicht mehr treffen... Genau wie bei B2C schon der
Fall ist.

Quelle: A.T. Kearny, ,The Fu_t'gre of B2B Sales®, 2015
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EUROPAISCHE UNION - g wwwwwwwwww H : .
Européischer Sozialfonds sergbau . Chemis, Enorgie ©BCE Vertrleb 1.0 VS. Vertrleb 4.0
Vertrieb 1.0 — alte Schule Vertrieb 4.0 — digitaler Vertrieb
1. Akquisition 1. Diqitaler Akquisitionsprozess
% Zielkundenliste % Leadgenerator
% Recherche per Telefon ¢ virtueller Verkaufer
s Terminvereinbarung per Telefon s automatisierter Terminvereinbarung
2. Verkaufsunterlagen 2. Mediathek auf der Homepage
s Prospekte *» Expertise gegen Kundendaten
¢ Broschiren s Anwendervideos
% Kataloge % Testimonials
3. Présentationen beim Kunden 3. Webinare und Webkonferenzen
¢ personliche Termine vor Ort ¢ personliche Termine digital
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e Digitalisierung im Vertrieb

EUROPAISCHE UNION o H . .
Europaischer Sozialfonds sergbau . Chomie, Energie 2BCE Vertrleb 1.0 VS. Vertrleb 4.0
Vertrieb 1.0 — alte Schule Vertrieb 4.0 — digitaler Vertrieb
4. Manueller Angebotsprozess 4. Digitaler Angebotsprozess
% Telefonische oder schriftliche ¢ Digitale/automatisierte Vorklarung
Vorklarung ¢ Live-Chat
* Manuelle Angebotserstellung *» Prasentable Angebotsgestaltung

¢ Telefonische, personliche oder
schriftliche Nachbearbeitung

5. Vertriebsausbildung vor Ort 5. Vertriebsausbildung diqital
% Prasenzseminare s digitale + interaktive Akademien

s FUr Mitarbeiter im Inland
s Fur Agenten und Vertriebspartner im
Ausland
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Umfrage durch ein Online-Tool
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B i Digitalisierung im Vertrieb
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RN Seclfoncs v oo Die Perspektive der Kunden (B2B und B2C) wie mochten diese
heute und in der Zukunft einkaufen?

Wann, wo und wie auch immer: Umfangreiche Nutzung von digitalen Kanalen

Unkompliziert und schnell: einfache Handhabung und Lieferung in immer kiirzeren Zeiten

Mitwirkend: vom Consumer zum Prosumer

Kombination mit Service: "Service-Economy" (z.B. verkauft und vermietet ein Hersteller seine Produkte)

Einkaufen als Erlebnis: (virtuelle) Prasentation von Waren und Dienstleistungen

Augmented reality, Gamification, Multimedia

Nutzung von Social Media: Xing und LinkedIn als Berufsnetzwerke vor allem flr B2B-Kunden

Personalisiert: Kundenspezifische Interaktionsmodelle, vorkonfigurierte Angebote / Leistungsversprechen

der Geschaftskunden erwarten

eine Kommunikation von
? 2 % Unternehmen, die auf ihre
Bedurfnisse zugeschnitten

sind.
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Quelle: Salesforce State of Connected Customer Report 2018
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EIN NEUER FOKUS FUR DAS INDUSTRIEGUTER-GESCHAFT

Beurteilen Sie die Richtigkeit dieser Aussage: Die nachste Generation von Einkdufern wird neue Anforderungen

an den digitalen Vertrieb stellen. [Skala von 1-5]

1 Trifft vollund ganz zu | EEE— 32%
2 Trifft eher zu T 34%

3 Trifft teilweise zu
4 Trifft eher nicht zu 6%
5 Trifft nicht zu 3%

25%

Branchenbeispiel Digitalisierung im Vertrieb

Quelle: Roland Berger, ,Die digitale Zukunft des B2B-Vertriebs*,
2015
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Beispiel Hugendubel

Beispiel Deutsche Bahn
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Steuere den ICE
wie ein Profi und sammle
dabei so viele Punkte
wie maoglich!
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> | M
N / \ - ,/"
— =y —_ —
Ein Beispiel fur eine Hugendubel-Kampagne mit ,,Bookbuster*-Spielen, die von Gamewheel entwickelt wurden, Quelle:
https://www.gamewheel.com/stories/hugendubel/
ce” - Browser-Game d ah
https://games.gamewheel.com/instances/publish/1787/
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Europaischer Sozialfonds sergbau , Chemie,  Energie 2BCE K u n d e n Z e n t r I e r u n g

Die Anzahl der Kontaktpunkte hat sich durch die Digitalisierung erhéht (digitale Kanale wie Website,
Communities, Online-Marketing und soziale Netzwerke)

KundIinnen informieren sich vor einer Kaufentscheidung deutlich ausfuhrlicher (Vergleichsportale, Online-
Warenhauser, etc., 57% des Einkaufsprozesses sind bereits schon gelaufen, wenn erstmals ein
Vertriebsmitarbeiter kontaktiert wird)

Nach der Kaufentscheidung sind eine kontinuierliche positive Interaktion und die Qualitat des Service von
enormer Bedeutung — die zuvor entstanden Versprechen und Erwartungen mussen erfillt werden!

Der Ausbau des Kundenwissens ist von entscheidender Bedeutung:

Uber welche Kanale mdchte ein Kunde bevorzugt kontaktiert werden? (Telefon, E-Mail, Twitter, etc.)

An welchen Produkten oder Leistungen hat der Kunde Interesse?
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B S oon e Informationen werden Uber das Internet gesammelt

Autokauf friher:

Besuch der verschiedenen Autohduser der Stadt.

Gesprache mit Verkaufern

Lesen von Broschuren, Zeitschriften

Nutzung der Informationen von Stiftung Warentest oder spater Auto Bild

Kaufen oder leasen? &

Autokauf heute

Gezielte Suche im Internet nach der Information, die wir brauchen.

Besuch des Internetauftritts der verschiedenen Marken, Tests und Vergleiche durch verschiedene Profis, sowie, naturlich, die
Erfahrungsberichte privater Menschen in Foren.

Abwagung Share Economy-Angebote begegnet (z.B. DriveNow) mit Kauf und Leasing.

Erst dann zum Autohaus! Verkaufergesprach wird erneut durch Internet gegengecheckt

Dieses Informationssuchmuster ist zunehmend das gleiche fir B2B: Einkaufer in Unternehmen sind
mittlerweile Digital Natives und daran gewdhnt, Information tbers Internet zu suchen. Erst, wenn sie 2-
3 Marken in der engeren Auswahl haben, kontaktieren sie die jeweiligen Firmen.

Quelle: A.T. Kearny, ,The
Future of B2B Sales*, 2015
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Européischer Sozialfonds  sergbau . Chemie, Encrgie 2BCE VI d eo S u n d Wh Itep ap ers

Heute konsumieren die Menschen Inhalte in zahlreichen verschiedenen Formaten. Laut dem State of Inbound
Report steigt die Beleibtheit von Videokanalen.

70 % der B2B-Einkaufer sehen Videos auf ihrem Weg zum Kauf. Immer mehr Vermarkter nenmen diesen

Trend zur Kenntnis, denn 45 Prozent der Vermarkter planen YouTube und Facebook Video (41 %) in ihre
Marketingstrategien aufzunehmen.

Auch wenn sich Video-Content immer grof3erer Beliebtheit erfreut, sollten Textinhalte nicht vernachlassigt
werden. Lange Inhalte mit Gber 1.000 Wortern sind immer dann relevant, wenn sich die Lesenden
tiefergehender mit Themen beschaftigen. Whitepaper konnen hier ein besonders effektives Format sein, da
etwa 79 % der B2B-Leser diese Inhalte mit Kolleg*innen teilen.

Quelle: A.T. Kearny, ,The
Future of B2B Sales®, 2015
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Industriegewerkschaft

SRR oo e Social Media: Breite Nutzung, aber keine Strategie

95% von bundesweit 188 befragten Unternehmen gaben an, Social-Media- *
Anwendungen im Vertrieb einzusetzen.

79% von ihnen nutzen mehr als eine Anwendung im Bereich Social Media. ¢
Die meisten von Ihnen nutzen zwei oder drei Anwendungen gleichzeitig.
Dabei lasst sich ein Zusammenhang erkennen: Je héher die Anzahl der =
Zielkunden, desto mehr unterschiedliche Social-Media-Anwendungen

kommen zum Einsatz. \/

Allerdings: Eine klare Strategie fehlt haufig! Nur knapp ein Drittel (36%) der
befragten Vertriebsverantwortlichen erklart, dass inr Unternehmen eine
klare Strategie zur Vertriebsunterstltzung mit Hilfe von Social-Media-
Anwendungen verfolgt.

Lediglich ein Flnftel (20%) der Unternehmensvertreter gibt an, dass die
eigenen Mitarbeiter im Hinblick auf die Durchfihrung von Social-Media
Vertriebsaktivitdten geschult werden.

-
-

Quelle: Frenzel, T. (Zentrum fir Vertriebsmanagement): Social Media im Vertrieb e ;i
Digitalisierung im Vertrieb 2019 - Die Nutzung von Social Media zur Unterstiitzung der Kaufentscheidung im Vertrieb!, Wolfenbuttel 2019 '0.- PCG
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Social Media: Videos und Netzwerke vorne

Uberraschend weit abgeschlagen finden sich Fotoplattformen wie Instagram. Hier geben nur 35% aller befragten
Unternehmen an, dass sie diese Social-Media-Anwendung im Rahmen des Vertriebs nutzen. Von den sechs zur
Auswahl stehenden Social-Media-Anwendungen landen Blogs (21%) und Microblogs (18%) auf den letzten
beiden Platzen.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

,,Fur Vertriebsaktivitaten
nutzen wir....""

... Videoplattformen (Bereitstellung von Videos inklusive

. . 72%
Kommentarfunktion, z.B. Youtube, Vimeo).

... Soziale Netzwerke (Bereitstellung/Austausch von Infos zu
Personen/Produkten/Unternehmen, z.B. Facebook, Google+)

11

... Berufsnetzwerke (Bereitstellung/Austausch beruflicher

Infos zu Personen und Themen, z.B. XING, LinkedIn) Ja
H Nein
... Fotoplattformen (Bereitstellung von Fotos inklusive 5 —
Kommentarfunktion, z.B. Instagram, Flickr)
... Blogs (Online-Tagebiicher zu Themen rund um die eigene
Leistung, dargestellt im zeitlichen Ablauf)
... Microblogs (Austausch von kurzen Texten, Bildern oder =
Links, 2.B, Twitter, Tumblr) —
(n=188)
Quelle: Frenzel, T. (Zentrum flr Vertriebsmanagement): Social Media im Vertrieb ’/"-.‘:"i
Digitalisierung im Vertrieb 2019 - Die Nutzung won Social Media zur Unterstitzung der Kaufentscheidung im Vertrieb!, Wolfenbittel 2019 '..- P'CG

PCG - Project Consult GmbH _
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Europaischer Sozialfonds sergbau, chemie, Energie 2BCE

Social Media: Vor allem in der Vorkaufsphase

Die Social Media Anwendung ...

Sehr wichtig + +/-

- Gar nicht wichtig
"
nCustomer Experience ... gilt als vertrauenswirdig.
JVorkaufphase” ... hilft uns dabei, neue Kunden zu finden.
@ Wichtigkeit
. unterstitzt uns dabei, etwas Gber die Bedirfnisse gesamt
unserer Kunden zu erfahren,
#-Wichtigkeit
... nUtzt uns, um den Kontakt zu neuen Kunden B2C
herzustellen.
~-Wichtigkeit
»Kaufphase” ... unterstitzt die Abwicklung des Kaufs von Produkten. 828 9
»Nachkaufphase” ... ist ein hilfreiches Mittel, um den Kontakt zu
bestehenden Kunden zu pflegen.
... hilft uns dabei, unsere Kunden bei der Nutzung unserer
Produkte zu unterstitzen.
(n=178)
Quelle: Frenzel, T. (Zentrum fir Vertriebsmanagement): Social Media im Vertrieb e g 3
Digitalisierung im Vertrieb 2019 - Die Nutzung von Social Media zur Unterstiitzung der Kaufentscheidung im Vertrieb!, Wolfenbiittel 2019 '0.‘ PCG
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B2C B2B

B2C (Geschift mit Endverbrauchern) B2B (Geschéft mit Geschéftskunden)

* Neue Kunden finden: Soziale Netzwerke, Fotoplattformen * Neue Kunden finden: Berufsnetzwerke

Vorkaufphase * Bediirfnisse erkunden: Soziale Netzwerke * Bediirfnisse erkunden: Blogs, Berufsnetzwerke
* Kontakt zu neuen Kunden herstellen: Soziale Netzwerke * Kontakt zu neuen Kunden herstellen: Berufsnetzwerke
* Kundenkontakt pflegen: Soziale Netzwerke,
Nachkaufohase Fotoplattformen * Kundenkontakt pflegen: Berufsnetzwerke
* Produktnutzung unterstiitzen: Videoplattformen, Soziale * Produktnutzung unterstiitzen: Videoplattformen
Netzwerke

P amme
Quelle: Frenzel, T. (Zentrum fir Vertriebsmanagement): Social Media im Vertrieb 4 —

r
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Digitalisierung im Vertrieb 2019 - Die Nutzung von Social Media zur Unterstiitzung der Kaufentscheidung im Vertrieb!, Wolfenbittel 2019 Yam PCG
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WIE BELIEBT IST LINKEDIN ALS INFORMATIONSQUELLE?

(Anteil der B2B Marketer, die jeweiliges Social Network fiir die Informationsrecherche nutzen)

m 48,2% 44,4% 7,4%
‘ Regeimallg
’ 30-3% 50.0% 19,7% ‘ UnregelmaBig
. Nie
D

_ e Quelle: http://tobesocial.de/blog/linkedin-marketing-b2b-
Quelle: 2014 Enterprise Marketing Research” von Kapost social . q .
S Socisl Medle Agentur unternehmen-business-network-social-media-
studieTobeSpecial

.
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Minitoriam for Witschall
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EUROPAISCHE UNION o
Européischer Sozialfonds  sergsas, crenis, energie 2B

O
m

Nutzung von Social Media B2B

WIE BELIEBT UND EFFEKTIV IST LINKEDIN MARKETING?

(Anteil der B2B Marketer, die jewelliges Social Network nutzen bzw. flr effektiv halten)

94% ‘ Nutzung

. Effektivitat

41% 42%

m » 60 &

Quelle: 8526 Content Marketing 2015 Benchmarks® von Content Marketing Institute und MarketingProfs

9 Quelle: http://tobesocial.de/blog/linkedIn-marketing-b2b-
...S.OCIEII unternehmen-business-network-social-media-
studieTobeSpecial
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B oo s Chatbots (zunehmend) mit Kunstlicher Intelligenz

Malgeschneiderte Chatbots verbreiten sich: nach aktuellen Einschatzungen werden Chatbots kiinftig den
Grol3teil der Kundenkommunikation abwickeln.

Die Dialogsysteme fungieren zunehmend als wichtiger Ansprechpartner im Kundenservice und steigern damit
die betriebliche Effizienz und den Return on Investment.

Die digitale Kommunikation wandelt sich dank ktnstlicher Intelligenz (KI) von vielfach verwendeten und oft
inhaltsleeren Standardantworten zu proaktiven Chatverlaufen mit einer individuellen Ansprache.

Das textbasierte Dialogsystem hat besonders kurze Reaktionszeiten

Quelle: (moin)ai - knowhere GmbH, Hamburg 2020
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Chatbots mit Kunstlicher Intelligenz —immer individueller

Angereichert mit klinstlicher Intelligenz kann der Chatbot auch in Deutschland Kundenanfragenimmer

zielgerichteter beantworten und in der Zukunft zahlreiche Anliegen mdglicherweise komplett eigenstandig
|6sen.

In kUirzester Zeit weist der Chatbot dem Kunden in der Konversation beispielsweise den Weg zum

Lieblingsprodukt, dem besten Preis oder der richtigen Grol3e des gesuchten Produktes. Denn mit jeder
Anwendung lernt die Software automatisch dazu.

Dabei hilft inr das Natural Language Processing (NLP). NLP fasst Techniken und Methoden zur maschinellen
Verarbeitung nattrlicher Sprache zusammen.

Quelle: (moinjai - knowhere GmbH, Hamburg 2020
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Chatbots mit kinstlicher Intelligenz: Anwendungsbeispiele

Dank maschinellem Lernen und ktinstlicher Intelligenz, liefern Chatbots wichtige Daten, um Trends und
Einblicke in die Kundenwiinsche friihzeitig zu erkennen.

Neben aktuellen Informationen, die sich aus der Summe der eingehenden Anfragen im Kundenservice
generieren, bilden sie auch das Kundenverhalten ab. Folgende Szenarien sind in der Konversation denkbar:

Fragen Uberdurchschnittlich viele Verbraucher nach einem Produkt, das sich nicht im Sortiment befindet,
sollten Sie den Bedarf weiter analysieren.

Meldet der Kunde Login-Probleme, muss dies geprift werden.

Erkundigt sich ein Nutzer nach einer bestimmten Gebrauchsweise eines Produktes, die Ihr Unternehmen
noch nie in Betracht gezogen hat? Eventuell kann die Fachabteilung Produktinnovationen ableiten.

In welcher Tonalitat schreiben die Kunden und was lasst sich daraus fir die Zielgruppe ableiten?

Quelle: (moin)ai - knowhere GmbH, Hamburg 2020
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SR orone Chatbots mit ktinstlicher Intelligenz: interne Kommunikation

R

Intelligente Chatbots kdnnen im Hintergrund auch mit anderen Systemen
kommunizieren.

Fragt eine Kundin im Chat beispielsweise nach der Gutschrift aus einer Retoure,
kann sich das Dialogsystem mit der Reklamations- und Versandabteilung oder
Buchhaltung abstimmen. Wahrend des Kundenkontaktes erhalt der Chatbot dann
beispielsweise Zugriff auf die Datenbank der Logistik.

Das sorgt fur eine hohe Effizienz der unternehmensinternen Prozesse und
verbessert letztendlich auch die Kundenzufriedenheit.

Quelle: (moin)ai - knowhere GmbH, Hamburg 2020
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Beim B2C setzen erfolgreiche Unternehmen flr groRere Einkaufe, die nicht komplett standardisiert
sind, Konfiguratoren ein. Sei es beim Mo6belkauf, flr Kleidung oder fur das Haus: immer mehr
Unternehmen geben inrer Kundschaft die Moglichkeit, ihre Produkte zu konfigurieren und sofort
einen Preis zu bekommen.

Die Kundschaft ist weniger bereit, lange Zeit zu warten, bis der Preis ermittelt ist. Sie wollen wissen,
wieviel zu bezahlen ist und nicht erst in einer Woche zurtickgerufen werden.

Auch das ist zunehmend wichtig im B2B-Vertrieb: Die Kundschaft will den Preis fur eine
personalisierte Losung sehr schnell erfahren. Sie sind nicht mehr bereit zu warten, bis der
Vertriebler den Vertriebsinnendienst und den Ingenieur bemuht hat. Da hilft ein Konfigurator, ob
direkt vom Kunden benutzbar oder doch nur intern vom Vertrieb, sehr viel.

Quelle: A.T. Kearny, ,The Future of B2B Sales®, 2015
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Konfiguratoren

S l_l I rlw(:) I~) I \ FEGISTRIEREN  EINLOGEEN « a

ANZUGEw  HOCHZEIT~  SMOKING~»  HEMDEN  BLAZER  ACCESSOIRES ~ BESUCHEN SIEUNS

" Sie verdienen einen
“maBgeschneiderten Anzug.

entsprechend Ihrer MaBe und Wiinsche. Denn er sollte
lhnen perfekt passen. Sie haben keine StandardgraBe.

ENTWERFEN SIE IHREN EIGENEN ANZUG
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Fur die Konsumierenden wird es zunehmend zur Gewohnheit, dass sie genau wissen, wann ihr
Produkt geliefert wird bzw. in welchem Stadium des Logistikprozesses ihr gekauftes Produkt
sich befindet. Amazon ist darin besonders penibel: Sie nehmen die Angabe der Lieferzeiten auf
der Webseite sehr ernst, der Kunde bekommt auch die Information, wann das Produkt den
Lagerregal verlassen hat und wann er zum Lieferdienst gegangen ist. Ab dann sind noch weitere
Informationen vom Paketdienst selbstverstandlich.

Genau diese Informationen erwarten alle Einkaufer zuktinftig auch verstarktin den
Geschaftsbeziehungen: Nicht nur das Wissen, wann das Produkt kommt, sondern auch noch, wie
das ganze Logistikprozess ablauft. Auch wenn ftr den Kunden am Ende eigentlich nur der
Lieferdatum relevant ist, der Lieferungsprozess wird trotzdem ganz genau beachtet.

.

- -

rg ]

) « s &
Quelle: A.T. Kearny, ,The Future of B2B Sales®, 2015 !..- PCG
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Im B2C: wir bestellen 24/7 die Sachen, die wir anprobieren wollen, wollen sie innerhalb von kiirzeste Zeit zu
Hause habe und schicken die zurtick, die nicht passen.

Heutzutage Geschwindigkeit ist eine der wichtigsten Anforderungen der Kunden in den kommenden Jahren.
Produkte werden on-demand erwartet, mindestens aber lieferbar am selben Tag. Auch hier sind die ersten
Vorbilder bereits am Markt.

Anbieter kbnnen auf diese Anforderungen reagieren, indem Lager und Produktionsstatten dezentral organisiert
sind.

Innerhalb der Lager stellt ein hochgradig automatisiertes Management sicher, dass die Produkte schnell
abrufbar sind; autonome Lagerroboter, Regalsysteme und Sortiermaschinen gestalten den Weg vom Lager
zum Kunden aulerst effizient. Parallel wird Big Data genutzt, um pradiktiv das erwartete Konsumverhalten der

Kundschaftin die Lagerlogistik einzubeziehen.

Quelle: A.T. Kearny, ,The
Future of B2B Sales*, 2015
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PCG-Portfolio

m

Beratung in Unternehmen und Dienststellen Wissenschaftliche Studien und Handlungshilfen

Strategieberatung flr Arbeithehmervertretungen

Erstellung betriebswirtschaftlicher Analysen: Finanzen, Markt, Kunden und
Produkte, Organisation und Prozesse sowie Personal

Prognosen fur die Zukunft des Unternehmens bzw. der Dienstelle und die
Entwicklung der Belegschaften: Friherkennung von Chancen und Risiken,
Szenariotechniken sowie Demografie-Check

Plausibilitatspriafung von Arbeitgebervorhaben: Nachvollziehbarkeit sowie
Auswirkungen auf die Beschaftigten, das Unternehmen bzw. die Dienststelle,
ihre CSR-Strategie und — im Rahmen einer Impact Analyse — auf die Region

Gemeinsame Entwicklung und Ausarbeitung eigener Vorschlage der
Arbeitnehmerseite: Innovationsprojekte, Mitarbeiterbefragung,
Zukunftswerkstatten, Ideen-Workshops, Werkstattzirkel, World-Café etc.

Begleitung von Arbeitnehmervertretungen bei Beratungen und Verhandlungen
mit dem Arbeitgeber, z.B. bei Betriebs- bzw. Dienstvereinbarung,
Interessenausgleich und Sozialplan sowie der Arbeit im Glaubigerausschuss

Nachhaltigkeits- und Umsetzungsmonitoring
Betriebsvereinbarungs-Checks

Belegschaftsinitiativen, Mitarbeiter(kapital)beteiligungen sowie
Investorensuche

Grundung und Begleitung von EBR

Branchenbeispiel Digitalisierung im Vertrieb

Branchenstudien und -konferenzen
Standortgutachten

Fachvortrage zu ausgewahlten Themen
Moderation von Veranstaltung
Begleitung von Aufsichtsratswahlen
Mitgliederentwicklungsprojekte

Finanzierungssuche sowie Durchfiihrung und Evaluierung von offentlich
geforderten Projekten

Politik- und Kommunalberatung

Schulungen und Seminare

Zu den zentralen Beratungs- und Forschungsfeldern: Transformation und
Restrukturierung von Unternehmen und Dienststellen, Beschaftigungssicherung
und -forderung, Digitalisierung, Einfihrung von IT-Systemen, Entgeltfragen,
Arbeitszeit, Personal- und Organisationsentwicklung, Arbeits- und Gesund-
heitsschutz, Gleichstellung sowie die Vereinbarkeit von Familie und Beruf

Fir die Arbeit im Wirtschaftsausschuss

Zu diversen Themen fur die Arbeit im Aufsichtsrat
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