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Fiir ein Ende der Zettelwirtschatt

Unternehmensberatung Maihiro hilft bei Einfiihrung digitaler Vertriebssysteme

Ismaning B Wenn der Vertriebs-
mitarbeiter eines Pharmakon-
zerns zu einer Apotheke fahrt, um
seine Produkte zu verkaufen,
dann ist es hilfreich, wenn er
schon weil}, was der Kunde sonst
immer bestellt oder dass zum Bei-
spiel noch ein Produkt in der Palet-
te fehlt. Ein computergestiitztes
System, auf das der Mitarbeiter
von seinem Laptop aus zugreifen
kann, wiirde die Arbeit erheblich
erleichtern. Die 65 Mitarbeiter der
Unternehmensberatung Maihiro
aus Ismaning unterstiitzen Fir-
men bei der Einfithrung solcher
Systeme.

Ein computergestiitztes Ver-
triebs- oder Marketingsystem sei
durchaus nicht selbstverstind-
lich, sagt Uwe May, einer der drei
Geschiftsfithrer. Viele wiirden im-
mer noch mit Kundendaten auf
Karteikarten oder kleinen Ge-
spréachsnotizen arbeiten, die dann
aber in den Biiros liegen und fiir
AuBendienstmitarbeiter beim
Kunden vor Ort nicht verfiighar
sind. Maihiro zeigt den Firmen
auch, wo sie effektiver arbeiten
kénnen. Kurz: , Wir helfen Verkédu-
fern, besser zu verkaufen“, sagt
May.

Leitbild fiir Mitarbeiter

Maihiro hat sich dabei vor al-
lem auf die Unternehmensberei-
che Vertrieb, Marketing und Ser-
vice spezialisiert. Die Kernkompe-
tenz ist laut Geschéaftsfithrer Uwe
May, dass die Mitarbeiter den Fir-
men nicht nur bei der Einfiithrung
des Programms helfen. Sie beglei-
ten auch den ganzen Prozess — von
der Strategieentwicklung iiber die
Einfithrung des Computersystems
und kontrollieren am Ende sogar
noch, ob es funktioniert. Maihiro
unterstiitzt also seine Kunden, ih-

rerseits kundenorientierter zu ar-
beiten — im Fachjargon nennt sich
das Kunden-Beziehungs-Manage-
ment.

Um auf die Wiinsche der Kun-
den eingehen zu konnen, braucht
man aber nicht nur ein Computer-
programm, sondern auch die rich-
tige Einstellung der Mitarbeiter.

Uwe May ist einer der drei Ge-
schiftsfiihrer der Unternehmens-
beratung.  Foto: Ulla Baumgart

Maihiro entwickelt deswegen mit
den Firmen ein sogenanntes Leit-
bild. Dort steht zum Beispiel:
, Wir sind freundlich und handeln
schnell.“ Klingt erst mal gut, muss
dann aber konsequent umgesetzt
werden, sagt May.

Gerade im Service sowie in Mar-
keting und Vertrieb gebe es noch
in vielen Firmen Verbesserungspo-
tenzial, erklart May, wohingegen
die Unternehmen etwa in der
Buchhaltung und im Personalma-
nagement schon recht weit seien.

Das sei auch bei der Griindung
von Maihiro im Jahr 2000 aus-
schlaggebend gewesen. Die Initia-
tive dazu ging von May und den
beiden weiteren Geschaftsfithrern
Mark Roes und Bernd Hesse aus.
Anders als groBe Beratungsunter-
nehmen wie die Boston Consul-
ting Group oder McKinsey, die
hauptsachlich ganze Firmenstrate-
gien fiir grofle Konzerne entwickel-
ten, hat sich Maihiro spezialisiert.
Gemeinsam hat das kleine Unter-
nehmen mit den grofen ,Kolle-
gen* aber den Kundenstamm: Au-
di, Wiirth und einige Banken bei-
spielsweise.

30 Prozent Wachstum

Daneben ist das kleine Bera-
tungsunternehmen auch im Aus-
land tatig. Eines der wichtigsten
Projekte sei der Aufbau einer kom-
plett neuen Bank namens Al khali-
jiim arabischen Staat Katar gewe-
sen, erzahlt May. Wie allen Unter-
nehmen im Speckgilirtel Miin-
chens kommen Maihiro bei sol-
chen Projekten die Flughafen-
und gleichzeitige Stadtnahe zugu-
te. 20 bis 30 Prozent Wachstum
pro Jahr fahre die Unternehmens-
beratung ein, sagt Geschaftsfiih-
rer May. Der Plan des jungen Un-
ternehmens fiir die Wirtschaftskri-
se lautet: Alle Mitarbeiter halten
und moglichst keinen Verlust ma-
chen.

Beratungsunternehmen im Ver-
trieb und Marketing wie dem sei-
nem prognostiziert Uwe May eine
gute Zukunft. Denn Service und
Kommunikation wiirden immer
wichtiger, um sich von den Kon-
kurrenten abzugrenzen. Trotz der
Sparmafnahmen entschieden sich
gerade jetzt Unternehmen, in den
Vertrieb und den Kundenservice
zu investieren. Sonja Mihlbauer



