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Fallstudie Hygoclean GmbH

Alle Angaben im Fallbeispiel sind veréandert und entsprechen nicht der tatsachlichen
Marktsituation

1. Produkt und Geschichte

Ein Dusch-WC ist eine Kombination aus Toilette und Bidet, welche die Analhygie-
ne mit Wasser statt mit Toilettenpapier ermdglicht. Wird auch als Toilettenbidet,
Wasch-WC oder Hygiene-Toilette bezeichnet.

Zu unterscheiden sind komplette Dusch-WC's und Dusch-WC-Aufséatze, die auf her-
kommlichen WC-Schiisseln montiert werden.

Wer hat’s erfunden?

Das Dusch-WC wurde vom Schweizer Hans Maurer entwickelt und ab 1957 unter
dem Namen Closomat vermarktet. Bis zum Konkurs im Jahr 2007, als Folge einer
missglickten Produktneuentwicklung, verkaufte das Unternehmen 100'000 Einhei-
ten.

Die ersten Mitbewerber stammten aus der Schweiz: 1960 entstand das Aufsatzge-
rat Sanett, 1978 lancierte Geberit den Aufsatz Geberella sowie die Komplettanla-
ge Geberit-o-Mat (seit 2009 als AquaClean vermarktet).

Schweizer Marktfiihrer bei Dusch-WC ist Geberit mit den Balena Komplettanlagen,
welche bei Neubauten und umfassenden Renovationen von Wohnungen im gehobe-
nen Segment eingebaut werden.

1980 fuhrte Toto die Washlet G-Serie in Japan ein, wo Dusch-WCs heute verbreitet
sind und generell als Washlets bezeichnet werden.

In Fernost wurden Dusch-WC-Aufsatze zu einer Erfolgsgeschichte, mit der Konse-
quenz, dass in Japan und Korea diverse Firmen solche produzieren und auch nach
Europa exportieren.

In der Schweiz finden sich mehrere Importeure, welche diese Produkte entweder di-
rekt aus Asien, oder Uber Zwischenhandler in der Européaischen Union beziehen.

2. Unternehmen

Hygoclean GmbH ist ein KMU-Handelsbetrieb mit Sitz in Affoltern am Albis (Kanton
Zurich) der Dusch-WC-Aufsatze importiert und vertreibt.

Das Geschaftsmodell der Hygoclean (Schweiz) GmbH umfasst den Direktverkauf in
drei Sparten, ,Baumarkte®, ,Sanitar Fachhandel“ und ,Pflege“ (Alterswohnheime,
Privatkliniken und Alterswohnungen)

Das Sortiment umfasst verschiedene Komfort- und Leistungsklassen.
(Ubersicht siehe Seite 8)
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Umsatziibersicht

Sparte Umsatz 2013 (geplant) | Veranderung
zu. Vorjahr

Netto CHF Anteil |in %
(.000) in %

Baumarkte 1500 55.0 + 0.0

Sanitér Fachhandel 750 27.0 +1.0

Pflege 500 18.0 +5.0

Total 2750 100 +1.2

Der Endverkaufs-Listenpreis fur einen Dusch-WC-Aufsatz liegt bei CHF 1°500.

Wachstum findet sich in der Sparte ,Pflege®, wo vermehrt ganze Pflegeheime mit
Geraten von Hygoclean umgertstet werden, sowie Privathaushalte mit Personen,
welche die Spitex-Dienst beanspruchen.

Die direkte Kundenbetreuung (vorwiegend in der Sparte Sanitar-Fachhandel) erfolgt
durch zwei freiberuflich tatige Aussendienst Mitarbeiter, die Herren Max Imboden und
Willi von Allmen, welche pro Monat mit einem Fixum von Fr. 2100 entschadigt wer-
den.

Hinzu kommt eine Umsatzprovision von 20% auf dem Netto-Verkaufspreis.

Ihr Beschaftigungsgrad entspricht einem 50% Pensum.

(Vergleiche Zziff. 2.7)

Relevant fur die Berechnung der Provision fur die Verkaufer, sowie der jahrlichen
Budgetplanung flr die Sparten Sanitar-Fachhandel und Pflege ist ein durchschnittli-
cher Netto-Verkaufspreis von CHF 950.

Uber 80% vom Umsatz wird in den Sparten Sanitar-Fachhandel (siehe auch 2.2) und
Pflege (siehe auch 2.3) in den Agglomerationen von Zirich, Basel und Bern erzielt.
Der Rest im direkten ,Umland“ dieser Agglomerationen.

Zirich und Basel werden betreut von Max Imboden und Bern von Willi von Allmen.

Unterstitzt werden die Aussendienst Mitarbeiter durch eine Vollzeit-Mitarbeiterin im
Innendienst. Ca. 70% aller Bestellungen erfolgen direkt Gber das Telefon oder die
Website der Hygoclean.

Die gesamte Logistik (Lager und Verteilung) ist an eine externe Speditionsfirma aus-
gelagert und wird von dieser zuverlassig, professionell und kostenoptimal ausgefuhrt.
2.1 Sparte Baumarkte

Der Sparte ,Baumarkte“ werden die Dusch-WC-Aufsatze in grosseren Mengen zu

einem Pauschalpreis (im Durchschnitt CHF 750 pro Stiick) und in der Regel einem
eigenen Markenlabel verkauft.
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Geschafte mit den Baumarkten werden direkt tber den Firmeninhaber, Gottlieb In-
dergand, mit der jeweiligen, zentralen Einkaufsabteilung abgewickelt.

Dieses ,Aktionsgeschaft* dient der Hygoclean GmbH, um bei den Lieferanten attrak-
tive Mengen (Optimierung der Transportkosten etc.) einkaufen zu konnen.
Umsatzmassig geht Hygoclean GmbH davon aus, dass sich der geplante Umsatz
2013 in dieser Sparte mittelfristig halten lasst.

2.2 Sparte Sanitar Fachhandel

Von den schweizweit ca. 500 fur Hygoclean relevanten Sanitéar-Fachbetrieben haben
ca. 44% ihren Sitz in einer der drei zurzeit von Hygoclean bearbeiteten Agglomerati-
onen. Dabei handelt es sich fast ausnahmslos um Handwerksbetriebe mit 1-10 Mit-
arbeitenden, welche vom Inhaber direkt gefuhrt werden. 20% davon zahlen zu den
regelmassigen Kunden von Hygoclean.

Das grosste Absatz-Potenzial fir den Absatz der Dusch-WC-Aufsatze liegt beim
Neubau von Mietwohnungen. Fur 2013 sind in den 3 bestehenden Agglomerationen
Bewilligungen fir rund 5‘000 Wohnungen erteilt worden. Schatzungen zur Folge
wird, aufgrund der tiefen Zinssatze fiur Hypotheken, das Volumen fur 2014 - 2016 um
noch einmal 5% pro Jahr zunehmen.

Hinzu kommen j&hrlich ca. 2'600 Wohnungen, welche durch Renovation auf einen
hoheren, zeitgemassen Standard gebracht werden, besonders im Bereich Bad und
WC. Hygoclean geht davon aus, dass jeweils 25% davon pradestiniert waren, mit
einem Dusch-WC-Aufsatz ausgeristet zu werden.

Der Sparte Sanitar-Fachhandel wird eine Marge gewahrt, die es den Sanitarbetrie-
ben erlaubt ihren Kunden die Gerate, welche tber Hygoclean bezogen werden, zum
gleichen Endverkaufspreis, jedoch inklusive Einbau und einem Gewinn von CHF
300 verkaufen zu kénnen.

Fur den Einbau werden dem Sanitarbetrieb, Uber ein Internet-System bei der Regist-
rierung des Gerates auf der Hygoclean Internet-Plattform, pauschal CHF 250 gutge-
schrieben.

2.3 Sparte Pflege

In diesem, aufgrund der zunehmend &lter werdenden Bevdlkerung rasch wachsen-
den Segment, wird intensiv nach Optimierungspotenzialen gesucht, damit die Be-
treuungskosten auf einem tragbaren Niveau gehalten werden kdnnen.

In dieser Sparte kann Hygoclean mit dem Produkt CS05 stark ,punkten®. Seit Jahren
praktisch unverandert produziert, ist es durch seine Robustheit und geringe Stéran-

falligkeit bei Lieferanten und Kunden sehr beliebt.

Hygoclean beabsichtigt in den n&chsten drei Jahren (2014 - 2016) in diesem Seg-
ment pro Jahr ca. 20% zuzulegen.
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Im Fokus steht dabei eine Intensivierung der Verkaufsanstrengungen bei den Alters-
und Pflegeheimen, welche dem privaten und dem privat subventionierten Sektor zu-
geschrieben werden.

In aller Regel werden, bei einem positiven Kaufentscheid, in einem Alters- und Pfle-
geheim oder in Privatkliniken 33% der Zimmer mit Dusch-WC-Aufséatzen ausgerustet.

Bei den offentlichen Hausern werden die Umbauten und Renovationen von den
Kommunen geplant und ausgeschrieben. Hygoclean hat es bisher immer geschafft,
bei diesen Ausschreibungen in einem fairen Ausmass mitbertcksichtigt zu werden.
75% vom Umsatz der Sparte Pflege wurden in diesem Bereich erwirtschaftet. Bei
Hygoclean geht man davon aus, dass dieser Umsatzanteil auch wahrend der oben
genannten Planungsperiode konstant bleiben wird.

Beherbergungsplatze in den Institutionen,

Beherbergungsplatze in den Institutionen
Nach Kanton 2010 gungsp

Schweiz, 2010 (in Prozenten)

Altersheime Pflegeheime
< 190911 171

Langzeit- Kurzzeit- Langzeit- Kurzzeit-
platze platze platze platze
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In den durch Hygoclean bearbeiteten Agglomerationen liegt, geméss den Statistiken
auf Seite 5 und 6, in den rund 600 Alters- und Pflegeheimen die durchschnittliche
Belegung von Langzeitplatzen in der Agglomeration Basel bei 80, in der Agglomera-
tion Zirich bei 60 und in der Agglomeration Bern bei 50 Personen pro Alters-
/Pflegeheim.

Dies ergibt als Potenzial rund 36°000 Zimmer, welche mit Dusch-WC-Aufsatzen aus-
gestattet werden konnten.
Ungefahr 500 davon wurden mit dem Produkt CS05 von Hygoclean ausgestattet.

Dank dieser Sparte kann sich Herr Imboden auch geografisch eine Expansion der
Aussendienst-Tatigkeiten in weitere Agglomerationen, Regionen oder Kantone vor-
stellen.

ALTERS- UND PFLEGEHEIME Anzahl Institutionen gemass rechtlich-
wirtschaftlichen Status, Total Schweiz, 2010

{inProzenten)

Anzahl Instituti a htlich- 2 z
A NPT Altersheime und Pflegeheime

wirtschaftlichen Status, Nach Kanton 2010

Altersheime und Pflegeheime
Privatsub-

Kanton Offentlich SRE Privat Total
ventionert

ZH 114 40 84 238
BE 50 54 188 312
LU 45 5 12 62
UR 5 2 3 10
5z 13 6 & 25
ow 1 3 3 7
NW 2 4 8
GL 7 1 3 11 m Offentlich M Privat subventioniert ™ Privat
G 2 5 8 15
FR 22 22 4 48
S0 9 6 35 50
BS 7 16 11 34
BL 2 9 20 31
SH 12 2 3 17
AR 18 0 13 31
Al 3 0 1 4
5G 65 8 42 115
GR 16 19 17 52
AG 15 15 58 98
TG 10 5 38 53
TI 26 22 13 51
VD 3 118 9 130
Vs 7 35 0 42
NE 2 21 34 57
GE 6 46 1 53
u 7 1 4 12
CH 479 473 524 1576

Quelle: BfS 2012
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Grafik: Regionen der Schweiz
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2.4 Kernsortiment der Hygoclean GmbH

Modell NBO9 Hauptmerkmale - Funktionen
LED Nachtlicht
nBo9 Einfache Bedienungstastatur
Ladydusche
Massagedusche
Trockner 5-stufig
Sitzheizung
Infrarotsensor fir Benutzererkennung

\

®  Verkauf ausschliesslich an die Sparte ,Baumarkte”

NB09-RC Hauptmerkmale — Funktionen
= LED Nachtlicht

Einfache Bedienungstastatur
Fernbedienung

Ladydusche

Massagedusche

Trockner 5-stufig

Geruchsfilter

Sitzheizung

Infrarotsensor fiir Benutzererkennung

®  Verkauf in der Sparte Sanitéar Fachhandel

Hauptmerkmale - Funktionen
Einfache Bedienungstastatur
Ladydusche

Massagedusche

Trockner 6-stufig

Geruchsfilter

Sitzheizung

Infrarotsensor fir Benutzererkennung
SVGW - Zulassung (CH-Typenprifung)

®  Verkauf in den Sparten Pflege und Sanitér Fachhandel
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2.5 Aussendienst — Zeiterhebung

Der Inhaber der Hygoclean GmbH, Herr Indergand, ist stets auf der Suche nach Ver-
besserungen und auch Willens sich selbst und seine getroffenen Entscheidungen
immer wieder zu hinterfragen.

In den vergangenen 3 Monaten hat er durch seine Aussendienst-Mitarbeiter eine Er-
hebung machen lassen, welche im Endergebnis aufzeigt, dass von der eingesetzten
Zeit fur die Aussendienst-Tatigkeit, gerade mal 5% zu Gunsten des produktiven Ver-
kaufsgesprachs (Abschluss) verbleiben.

B Verkaufsgesprach
(produktiv)

m "Small Talk"

B Unterbruch/Stérung des
Kunden

B Warten am Empfang

B Neukundengewinnung
(Akquise)

® Planen Vorbereiten zu
Hause

M Essen

M Diverse Aktivitdten

Reisezeit

Grafik 3: Verteilung der Zeit eines durchschnittlichen Arbeitstages von einem Verkaufer im Aussendienst
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2.6 Strategische Verkaufsplanung

Bei Hygoclean GmbH ist man sich der Wichtigkeit einer sauberen, organisatorischen
Gliederung sowie der Planung bewusst, um die notwendige Effektivitat und Effizienz
fur einen erfolgreichen Betrieb gewahrleisten zu konnen.

Deshalb werden Informationen aus Fachzeitschriften oder sonstigen Medien ge-
sammelt und die daraus gewonnenen Erkenntnisse bei jeder Art von Planung mitbe-
rucksichtigt. Ein Beispiel einer solchen Publikation findet sich in der folgenden Tabel-
le.

Zusammenstellung der Anzahl Sanitér-Fachbetriebe fiir Bad- und WC

Sanitar- Fachbetriebe
Region .
: davonin den
Region Total .
Agglomerationen

Basel 60 40
Graubiinden 30
Ostschweiz 80
Bern (Mittelland und Berner Oberland) 70 40
Tessin 10
Wallis 30
Westschweiz (Agglomeration Lausanne) 80 30
Westschweiz (Agglomeration Genf) 20
Zentralschweiz 50
Zirich 90 70
Gesamt 500 200

2.7Entlohnung und Motivation bei Hygoclean GmbH

Im Jahr 2013 werden die beiden Teilzeit-Aussendienst Mitarbeiter gemass fol-
gendem Schema entschadigt:
Beschaftigungsgrad 50% = 84 Stunden pro Monat, 12 Monate/Jahr.

AD-Ubersicht

Komponenten zur Berechnung

Imboden |von Allmen| Gesamt
Fixum / Basislohn pro Stunde (CHF 25.-) 25200 25200 50400
Spesen (35% vom Basislohn) 8820 8820 17640
Verkaufte Gerate (Stlick) 430 360
Netto Verkaufspreis (Stuck) 950 950
Provision (20% vom Verkaufserlds) 81700 68400 150100
Gesamt-Entschadigung (Brutto) 115720 102420 218140
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3. Auftrag

Herr Indergand bittet Sie, als Verkaufsfachmann/Verkaufsfachfrau um qualitativen
Input. Losen Sie fur seinen Betrieb folgende Aufgaben:

1.

3.

Aufgabe 15 Punkte

Wachstumsmarkt ,,Pflege“

Hygoclean GmbH will den Absatz von dem speziell fir die Schweiz zugelasse-

nen Produkt CS05 intensivieren und plant fur die nachsten 3 Jahre den Verkauf
daflr personell zu verstarken.

Erarbeiten Sie einen Vorschlag fir 2 neue, weitere Regionen, welche in Zu-
kunft ebenfalls durch Hygoclean GmbH aktiv bearbeitet werden sollen.

In Ihrer Begriindung untermauern Sie diesen Vorschlag mit mindestens 4 Ar-
gumenten Uber das Absatzpotenzial und den in dieser Sparte mdoglichen Kun-
densegmenten.

Aufgabe 10 Punkte
Kundenselektion

Ab 2014 mochte Herr Indergand eine Kundenbetreuung nach ,A, B, C% in An-
wendung der Regel 20/80, einfuhren.

Erarbeiten Sie einen konkreten Vorschlag, wie eine solche Kundenbetreuung
in der Sparte ,Sanitar Fachhandel” und fur das Produkt CS05 aussehen kénnte.
Berechnen Sie, gemass A, B, C, die Anzahl von A, B und C-Kunden in dem
neu erweiterten, aktiv zu bearbeitenden Absatzgebiet. Anhaltspunkte finden Sie
in der Ubersicht ,Zusammenstellung der Anzahl Sanitar-Fachbetriebe fiir Bad-
und WC* auf Seite 10.

Kommentieren Sie lhren Entscheid.

Aufgabe 15 Punkte

3.1. Umsatzplanung und Absatzplanung (12 Punkte)

Berechnen Sie, aufgrund der in der Fallstudie genannten Anhaltspunkte
und fir den erweiterten Zielmarkt, eine mittelfristige Absatz- und Umsatz-
planung fur die Jahre 2014, 2015 und 2016.

Verwenden Sie dazu den Tabellenraster auf der letzten Seite dieser
Fallstudie.

3.2. ABC Kunden im Jahr 2016 (3 Punkte)

Berechnen Sie fir die Sparte Sanitdr Fachhandel zusatzlich eine Auftei-
lung der zu erwartenden Absatzzahlen bei den A, B und C-Kunden fir das
Jahr 2016.
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4. Aufgabe 10 Punkte
Einsatzplanung
Aufgrund der Zeiterhebung beim Aussendienst (vgl. Ziff. 2.5) sucht Herr Inder-
gand nach Méglichkeiten um den Block ,Reisezeit” zu minimieren.

Nennen Sie 2 geeignete Prinzipien, wie dieser Anteil reduziert werden kdnnte.
Beurteilen Sie die beiden Prinzipien und entscheiden Sie sich fir eines davon.
Begrinden Sie Ihren Entscheid.

5. Aufgabe 12 Punkte
Verkaufsformen
Um den bestehenden Aussendienst zu entlasten, damit dieser mehr Zeit fur das
Gewinnen von Neukunden aufwenden kann, sucht Hygoclean nach weiteren,
geeigneten Verkaufsformen.

Nennen und beschreiben Sie drei weitere, geeignete Verkaufsformen die, ne-
ben dem Aussendienst, flur einen Einsatz bei der Hygoclean GmbH denkbar
sind.

Bewerten Sie die zwei Besten davon in Stichworten.

Entscheiden Sie sich fur die am besten geeignete Verkaufsform und begrin-
den Sie, weshalb Herr Indergand diese umsetzten soll.

6. Aufgabe 6 Punkte
Kommunikation (Planung)
Um die Verkaufsprozesse von Hygoclean GmbH erfolgversprechend zu unter-
stltzen, sollen auch Massnahmen aus den Bereichen Werbung, Verkaufsférde-
rung und Public-Relations eingefuhrt werden.

Welche davon erachten Sie daflr als geeignet?
Erklaren Sie deren drei und nennen Sie fir jede davon mindestens je einen
Vor- und Nachteil.

7. Aufgabe 12 Punkte
Okonomische und psychologische Verkaufsziele Hygoclean GmbH fir
2014

Der CEO, Herr Indergand, will im Rahmen einer Prasentation an seine Beleg-
schaft die Ziele fur 2014 vorstellen.

Erstellen Sie in Form einer Skizze eine (1) ,Folie“ zusammen mit Angaben

Uber die konkreten quantitativen und qualitativen Verkaufs-Zielsetzungen fir
das Jahr 2014. (Gesamt und pro Sparte)
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8. Aufgabe 8 Punkte
Kontrolle der Verkaufsmitarbeitenden der Hygoclean GmbH
Fir die als ,freie Mitarbeiter” eingesetzten Aussendienstler ist fihrungsmassig
ein standiger Durch- und Uberblick (Transparenz) notwendig, damit eventuelle
Schwachstellen oder Problembereiche sofort erkannt und Gegenmassnahmen
ergriffen werden kénnen.
Erstellen Sie dazu einen Kontrollraster (WAS, WANN, WIE) mit 4 Kriterien (da-
von mindestens ein qualitatives Kriterium). Den Bereich ,WER/DURCH WEN*
kénnen Sie ignorieren. Dieser ist aufgrund der Firmengrosse gegeben. Die Kon-
trolle erfolgt durch den Inhaber, Herr Indergand.

9. Aufgabe 12 Punkte
Lohn- Anreizsystem
Die im Status als ,freie Mitarbeiter” eingesetzten Aussendienstler erhalten eine
Entschadigung, die sich aus Stundenlohn, Spesen und einer Erfolgspramie zu-
sammensetzt. Neu sollten lhre mit Aufgabe 4 erarbeiteten Vorschlage umge-
setzt und ebenfalls in das Lohnsystem integriert werden.

Erarbeiten Sie einen Vorschlag, wie Sie die 2 Komponenten, Stundenlohn und
Provision, umgestalten wurden.

Dies, um einerseits der eingangs erwahnten Vorgabe Rechnung zu tragen, an-
dererseits mit weiteren Anreizen, welche die Motivation der Verkaufer in Rich-
tung einer immer hoéheren ,Schlagzahl und ,Schlagkraft* weiter steigern konn-
ten.

Anmerkung:

Verkauf ist mit dem Wett-Rudern vergleichbar. Die Schlagzahl definiert die Quote der Aktivitdten und Kon-
takte, um an mdgliche Chancen ranzukommen. Der Schlagerfolg signalisiert einen Treffer, also einen
mdglichen Abschluss. Und die Schlagkraft stellt die Qualitat des Treffers dar, also die Attraktivitat des Ge-
schéftes.
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Hilfsblatt Aufgabe 3.1 — Umsatzplanung

2014 2015 2016
Sparte
Absatz Netto CHF Anteil Absatz Netto CHF Anteil Absatz Netto CHF Anteil
(Stk) (.000) (Stk) (.000) (Stk) (.000)
Total
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