ARBEITSGESTALTUNG UND -SICHERUNG

Nachhaltig erfolgreich

Potentialberatung bei der Kurt Miller GmbH in Pulheim-Brauweiler

Die Kurt Miiller GmbH in Pulheim im Rhein-Erft-Kreis ist wohl das, was man ei-
nen ,Hidden Champion” nennt. Den Namen des Unternehmens kennt man zwar
nicht unbedingt, aber wahrscheinlich haben die meisten von uns schon einmal
eines der Produkte in der Hand gehabt, die der Hygieneartikel-GroBhandler
zum Beispiel an Kliniken, Industrieunternehmen, Verwaltungen oder Waren-
hauser liefert. Das Familienunternehmen verzeichnete seit der Griindung vor
liber 30 Jahren ein stetiges Wachstum. Damit die Arbeitsorganisation dem Er-
folg nicht hinterherhinkt, entschloss sich die Kurt Miiller GmbH vor vier Jah-
(v. L) Alexa Dreyer (Wirtschaftsférderung ren zu einer vom Land NRW mit Mitteln des Europdischen Sozialfonds gefor-

Rhein-Erft GmbH), Monika Miiller, derte Potentialberatung und hat mit dieser Hilfe den Wachstumskurs nachhaltig

Trixi Veit (Kurt Miiller GmbH) fortsetzen kénnen

gl
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Die Anfinge waren klein. Als der im Friih-
jahr 2014 verstorbene Kurt Muller sein
Unternehmen, damals schon 50-jahrig,
1983 in Koln griindete, diente das ehe-
malige Kinderzimmer als Biiro, Pakete
zum Versand der Ware packte er selbst.
Doch schon bald wuchs der Handel mit
Hygienepapieren, Seifen und Spendersys-
temen so stark, dass ein Standortwechsel
anstand. Kurt Miller fand ein geeignetes
Grundstiick in einem Gewerbegebiet in
Pulheim-Brauweiler, westlich von Koln.
1991 wurden dort eine erste Lagerhalle
und ein Burotrakt errichtet, 1995 folgte
eine weitere Halle. Der Jahresumsatz lag
damals schon bei 4,5 Millionen Euro.

1998 trat sein Sohn Frank Michael Miiller
als weiterer Geschiftsfithrer in das Unter-
nehmen ein. Der ausgebildete Bankkauf-
mann und studierte Diplom-Kaufmann
beteiligte sich nach einer Konzernkarrie-
re in der Markenartikelindustrie als Min-
derheitsgesellschafter am Unternehmen.
2001 tibernahm er das Familienunterneh-
men komplett, 2002 stief$ auch seine Frau
Marion dazu. Die positive Entwicklung des
Unternehmens setzte sich fort: 2008 wur-
de eine dritte Lagerhalle errichtet, 2013
folgte nach dem Zukauf eines 4.000 gm
grofSen Grundstiicks eine vierte. Die Zahl
der Mitarbeiter/-innen und auch die eigene
LKW-Flotte wuchsen bestindig.

Schwerpunkt Rhein-Ruhr

Das grofSte Vertriebssegment der Kurt
Miiller GmbH liegt heute im Bereich
Health Care. Regional und bundesweit
beziehen Kliniken, Altenheime und Me-
dizinalfachhidndler von dem Grofshandler

alles, was an Papier und sonstigen Hygi-
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eneartikeln in Waschrdumen und an an-
derer Stelle benotigt wird (z. B. Liegen-
abdeckungen aus Papier, Handschuhe,
Desinfektionsmittel etc.). Weitere wich-
tige Kunden sind Produktionsbetriebe
(hier werden Putztuchrollen aus Papier
benotigt), Gebdudereinigungsunterneh-
men, Offentliche Verwaltungen und private
Bildungseinrichtungen. Nicht zuletzt las-
sen sich auch einige grofSe Industrie- und
Handelsunternehmen wie Zentis, Gerol-
steiner Brunnen, alle P & C- und OBI-Fi-
lialen oder die Deutschlandhauptverwal-
tungen von Renault oder Toyota von der
Kurt Muller GmbH beliefern.

Das Kerngebiet der Kurt Miiller GmbH
liegt mit rund 75 Prozent in NRW, der
Rest des Umsatzes von derzeit rund 36
Millionen Euro jihrlich wird bundesweit
erzielt. Das Unternehmen hat zurzeit iiber
50 Mitarbeitende und bildet sehr erfolg-
reich GrofShandelskaufleute und Fachkrafte
fur Lagerlogistik bzw. Fachlageristen aus.

Marion Miiller hatte, als sie im Jahr 2002
in das Unternehmen eintrat, schon eine
erfolgreiche Karriere hinter sich. Un-
ter anderem war die studierte Betriebs-
wirtin beim Unilever-Konzern und der
Bosch-Siemens-Hausgerategruppe in ver-
antwortlichen Positionen titig und hat-
te sich 1998 als Unternehmensberaterin
selbststandig gemacht. Bei der Kurt Miil-
ler GmbH konzentriert sich ihr Mann auf
die Geschiftsfithrung und den Vertrieb,
wihrend sie sich um die Bereiche Strategie,
Organisation, Marketing und Qualitits-
management kiitmmert. 2002 legte Ma-
rion Miller eine Ausbildereignungsprii-
fung ab, sodass die Kurt Muller GmbH
seitdem auch ausbilden kann.
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»Die Aufgabe war ein Kontrast zu der
Arbeit in grofSen Konzernen®, sagt Ma-
rion Miiller. ,,Die effektive Zeit, die man
in einem grofsen Unternehmen hat, um es
voranzubringen, ist sehr eingeschrinkt.
In einem familiengefithrten mittelstan-
dischen Unternehmen ist das eher mog-
lich.“ Die Kurt Miiller GmbH war damals
schon stark gewachsen, Firmengriinder
Kurt Miuller hatte aber immer auf Unab-
hiangigkeit und Nachhaltigkeit geachtet
—und das in allen Bereichen. Angefan-
gen bei einer soliden finanziellen Basis
tiber die Ausbildung junger Fachkrifte,
die Forderung von Nachwuchsfithrungs-
kriften bis zu einem verantwortungsbe-
wussten Handeln fur die Umwelt hatte er
die Basis fiir ein rundum gesundes Unter-
nehmen gelegt.

Potentialberatung hilft auch
starken Unternehmen

Man mag sich fragen, warum eine solch
erfolgreiche Firma tiberhaupt eine Bera-
tung braucht. Der Sinn einer Potential-
beratung ist aber nicht unbedingt, Un-
ternehmen, die sich in Notlagen befinden
zu helfen, sondern strategische Entwick-
lungsprozesse in Unternehmen zu unter-
stiitzen und zu ihrer Modernisierung und
damit zur Starkung der Wettbewerbs-
und Beschiftigungsfihigkeit beizutragen.

Als Marion Miiller ihre neue Aufgabe
tibernahm, sah sie das grofSe weitere Ent-
wicklungspotenzial des Unternehmens, er-
kannte aber auch, dass sich mit von Jahr
zu Jahr steigendem Umsatz und der wach-
senden Mitarbeiterzahl die Arbeitsorga-
nisation zwingend mitentwickeln musste.
Zwar brachte sie aus ihrer Vita unter an-
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derem als ehemalige Beraterin selbst viel
Erfahrung fur diesen Prozess mit, erkann-
te aber, dass ein Blick von auflen auf das
Unternehmen hilfreich sein konnte. Ma-
rion Miiller entschied sich daher im Jahr
2010, externe Hilfe in Anspruch zu neh-
men, als das Monheimer Ingenieurbiiro
Peschel ein Angebot fir eine Potentialbe-
ratung machte.

»Es ist hdufig so, dass Beratungsunter-
nehmen auf Wirtschaftsunternehmen
akquisitorisch zugehen. Unsere Funkti-
on, als Stelle, die die fiir das Forderpro-
gramm notwendigen Beratungsschecks
ausstellt, ist es dann, zu schauen, was das
Anliegen des Beratung suchenden Unter-
nehmens ist und wie das mit der Forder-
idee des Landes zusammenpasst“, macht
Alexa Dreyer von der Wirtschaftsforde-
rung Rhein-Erft GmbH deutlich. Diese
Institution ist in der Region gemeinsam
mit der Regionalagentur Region Kéln,
die auch die kreistibergreifende Koordi-
nierung tibernimmt, fir diese Aufgaben
zustandig. AufSerdem beraten auch die
Industrie- und Handelskammer zu Koln
und die Handwerkskammer zu Koln. Ein
Unternehmen, das eine Potentialberatung
wiinscht, kann wihlen, an welche dieser
Beratungsstellen es sich fur das obligato-
rische Beratungsgesprich wendet.

Da es im Fall der Kurt Miiller GmbH ex-
plizit um den Erhalt und den Ausbau der
Wettbewerbsfiahigkeit und des Wachstums
und damit auch um die Arbeitsplitze im
Unternehmen ging, stand eine Forderfi-
higkeit der Beratung nicht infrage. ,,Wenn
weitere Dinge, wie ISO-Zertifizierung, die
Erstellung von Handbiichern usw. dazu
kommen, ist das das i-Tuipfelchen, das die
Unternehmen selber leisten miissen®, er-
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klart Alexa Dreyer. Das der Potentialbe-
ratung vorgeschaltete Beratungsgesprach
diene dazu, mit dem Unternehmen eine
gemeinsame Linie zu entwickeln, sodass
das, was das Beratungsunternehmen leis-
ten will und was forderfihig ist, eine ge-
meinsame Schnittmenge bildet. Auch die
Anzahl der Beratungstage musse im rich-
tigen Verhaltnis zur Grofe des Unterneh-
mens und zur Problematik stehen, um die
es bei der Potentialberatung gehen soll.
»Es geht nicht ums Férdern um des For-
derns willen. Das Unternehmen muss ent-
scheiden: Bringt mir die Investition in die-
se Beratung den Mehrwert, den ich mir
wiinsche, denn das Unternehmen muss
immerhin 50 Prozent selbst bezahlen.“ Es
handele sich selten um Unternehmen, die
eine Beratung als Rettungsanker nutzen
wollen. In den meisten Fillen wollen die
Unternehmen weiter wachsen und damit
die Zahl der Arbeitsplitze sichern oder
sogar ausbauen.

Wachstum begleiten und
professionalisieren

So war es auch im Fall der Kurt Miiller
GmbH. ,,Es ging darum, das Wachstum
zu begleiten und zu professionalisieren®,
sagt Marion Miiller. ,,Wenn ein Unterneh-
men jahrelang immer zweistellig wichst,
muss man sich, auch wenn man die Fi-
higkeiten im Vertrieb, im Personalwesen,
im Qualititsmanagement und im Marke-
ting hat, einmal hinsetzen und sich alle
Bereiche ansehen.“ In der Logistik und
im Lagerwesen sei sie recht unbedarft
gewesen. Im Rahmen der Potentialbera-
tung sollte daran gearbeitet werden, das
gesamte Unternehmen und die Schnitt-
stellen zwischen den verschiedenen Be-
reichen professionell zusammenzufithren

und in der Ablauf- und Aufbauorganisati-
on in Managementsystemen Systematiken
einzuziehen, die einerseits das Wachstum
des Unternehmens positiv begleiten, an-
dererseits aber weiterhin schnelle, kurze
Wege ermoglichen.

Trixi Veit, Personalreferentin und Quali-
tatsmanagementbeauftragte bei der Kurt
Miller GmbH, nennt ein praktisches Bei-
spiel: ,,Friher, als das Lager noch nicht
so grofS war, war es ganz einfach: Jeder
wusste, wo die Miillsiacke stehen, wo die
Hygienepapiere usw. Wenn die Lagerfla-
che immer weiter wichst, muss in die La-
gerung aber ein System rein. Durch die
externe Beratung sind viele Dinge aufge-
fallen, die mit dem Wachstum entstanden
sind, aber nicht wirklich professionell wa-
ren und besser und schneller geregelt wer-
den konnten.“

Das sollte spater auch ein Ergebnis der
Potentialberatung sein. Zunichst setzte
das Ingenieurbiiro Peschel aber mit einer
Starken-Schwichen-Analyse an. Dazu
fuhrte es zu Beginn der Beratung an
mehreren Beratungstagen Gespriche
mit der Geschiftsfithrung und den ver-
schiedenen Teamleitern. Themen waren
zum Beispiel das interne Qualitatswe-
sen, die Aufbau- und Ablauforganisati-
on, Titigkeitsbeschreibungen, die inter-
ne Kommunikation, die Ermittlung des
Qualifizierungsbedarfs und die Fehler-
dokumentation.

An viele Themen konnte der externe Be-
rater nach den Gespriachen gleich einen
Haken machen. Bei den Abldufen im
Rechnungs- und Mahnwesen sowie im
Controlling oder im Vertrieb gab es we-
nig Verbesserungsbedarf. Auch was die
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Unternehmensstrategie angeht, war nicht

viel zu optimieren. Zum Beispiel futhrt die
Kurt Miller GmbH mit den Fithrungs-
kraften jahrlich ein zweitagiges Strategie-
Meeting durch — bei einem Unternehmen
dieser Grofle eher ungewohnlich.

Entwicklungspotenzial in der
Logistik

Die eigentlichen Entwicklungspotenzi-
ale sollten sich im Logistikbereich zeigen.
Das beratende Ingenieurbiiro betrachte-
te zum Beispiel die Abldufe im Warenein-
gang und im Versand, die Lagerhaltung,
die Tourenplanung und die Fahrerdis-
position. Nach jedem Gesprich und ei-
ner Analyse der Informationen schlug
es fur die jeweiligen Teilbereiche Direkt-
mafSnahmen vor, die bis zum nichsten
Gesprichstermin bereits umgesetzt wer-
den konnten. Ergidnzend zu den Gespri-
chen sah sich der Berater an zwei Tagen
die verschiedenen Abteilungen der Kurt
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Miiller GmbH genau an und erlebte qua-
si ,,live“ mit, wie die verschiedenen Ar-
beitsprozesse abliefen.

Im Bereich Lager/Logistik liegt der grofste
Kostenfaktor fiir die Kurt Miiller GmbH.
Die Kosten fiir den Transport der grofs-
volumigen, aber relativ niedrigpreisigen
Waren, einschliefSlich der Kraftstoff- und
Versicherungskosten sowie die Personal-
kosten entscheiden, ob das Unternehmen
rentabel arbeiten kann oder nicht.

Die durch die Potentialberatung initiier-
ten Veranderungen erstreckten sich iiber
simple Organisations- und Zustandigkeits-
strukturen, die in Organigrammen darge-
stellt wurden, tiber Verbesserungen in der
Wareneingangskontrolle und Bestandsfiih-
rung bis hin zur Einfithrung eines Ma-
nagementsystems, das zum Beispiel eine
Riickverfolgbarkeit von Warenlieferungen
gewahrleisten konnte. ,,So etwas hatten
wir im Ansatz natiirlich, sonst kann ein
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Unternehmen nicht arbeiten, aber es gab
doch erhebliche Verbesserungspotenzi-
ale“, sagt Marion Miiller. ,Wir haben
im Rahmen der Beratung etwa auch an-
gefangen, Reklamationen systematisch
auszuwerten.®

Auch in der Einlagerung und Kommis-
sionierung der verschiedenen angeliefer-
ten Produkte gab es sofort umsetzbare
Anderungen. Man hatte zum Beispiel
festgestellt, dass es effizienter ist, nach
Lieferanten einzulagern als nach Pro-
dukt-Kategorien. Einfach deshalb, weil
viele Kunden Handtuch-, Toilettenpa-
pier und Seifen aus einer Marken-Linie
bestellen und aus diesem Grund die Wege
fir die Mitarbeiter beim Kommissionie-
ren im Lager kiirzer sind, wenn sie die-
se verschiedenen Produkte an einer Stelle
finden. ,,Das sind Dinge, die wiirde man
vom griinen Tisch her so nie planen. Aber
wenn man sich die Ablaufe und Wege mal
genau anschaut, kommt man zwangslau-
fig zu diesem Ergebnis“, verdeutlicht Ma-
rion Miiller. Sogenannte ,,Schnelldreher,
also Produkte, die sich sehr schnell und in
grofSen Mengen verkaufen, werden heute
bei der Kurt Miller GmbH gar nicht mehr
in Regale eingelagert, sondern bleiben di-
rekt auf der grofSen Kommissionierfliache
—eine weitere Optimierung im Sinne von
kurzen Wegen, die zudem ohne grofsen
Aufwand und zeitliche Verzégerung um-
gesetzt werden konnte.

.Konigswissen” fiir alle
nutzbar machen

Gerade weil viele Mitarbeiter bei der Kurt
Miiller GmbH in ihren Teilbereichen sehr
spezielles Wissen hatten, war ihre Einbin-
dung in die Potentialberatung besonders
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fruchtbar. Die Potentialberatung zielte da-
rauf ab, dieses Wissen, die Kompetenzen
der einzelnen Fachkrifte, fur den gesam-
ten Betrieb nutzbar zu machen. Dabei war
es wichtig, den Mitarbeitern zu verdeut-
lichen, dass sie durch die Preisgabe ihres
individuellen Wissens nicht etwa in ihren
Kompetenzen beschnitten werden, son-
dern dass ihr Rat gewurdigt wird.

Das ,,Konigswissen®, das einige erfah-
rene Mitarbeiter haben, reiche irgend-
wann nicht mehr, sagt Marion Miiller.
Und ein Unternehmen mache sich auch
zu sehr von einzelnen Personen abhingig,
ohne die dann nichts mehr laufe, wenn
statt eines Lagersystems alles in einzelnen
Kopfen gespeichert sei. ,,Ab einer gewis-
sen BetriebsgrofSe kommt man einfach an
einen Punkt, wo man solche Dinge aktiv
gestalten, und Strukturen in I'T-Form ein-
fithren muss, sonst beschneidet man sich
selbst in der Expansion.“

Ein bereits existierendes Warenwirt-
schafts-Handbuch, in dem die Ablaufe
beschrieben werden und das auch genutzt
wird, um neue Mitarbeiter einzuarbeiten,
wurde mithilfe der Ergebnisse der Poten-
tialberatung weiter verfeinert.

Intensive Einbindung
der Mitarbeiter

Die fiir die verschiedenen Abteilungen
Verantwortlichen waren immer in die
Gesprache im Rahmen der Potentialbe-
ratung eingebunden. Die Vermittlung der
Anderungen iibernahmen dann diese Fiih-
rungskrifte in Form von Besprechungen
mit den Mitarbeitern. Die Unternehmens-

leitung erhielt dann entsprechende Proto-
kolle als Feedback.
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Marion Miiller hebt hervor, dass es wich-
tig ist, die Mitarbeiter von den Neue-
rungen zu uberzeugen und diese nicht
einfach von ,,oben“ zu verordnen. ,,Man
tut Dinge nur, wenn man dahinter steht,
wenn man selber iiberzeugt ist, dass sie
Nutzen und Vorteile bringen.“ Entspre-
chend wurde die Fehleranalyse mit den
Mitarbeitern detailliert aufgearbeitet.
Marion Miiller skizziert den Aufbau sol-
cher Gespriche: ,,Dieser Fehler passiert,
kostet soundso viel Geld und je spiter er
erkannt wird, desto teurer wird er. Was
wiirde an diesem Punkt helfen, um besser
zu werden?“ Das konnen dann manchmal
ganz simple Dinge, wie eine grofSere oder
besser unterscheidbare Beschriftung von
Kartons sein, die dann dem Lieferanten
vorgeschlagen werden konnte. Zusitz-
liche Anreize fiir Neuerungen und mehr
Effizienz schafft die Kurt Miller GmbH
durch ein Pramiensystem fiir die Mitarbei-
ter. Zum Beispiel steigt die Pramie fur die
Lagerarbeiter bei einer sinkenden Nach-
lieferungsquote oder bei den Fahrern bei
einer niedrigen Unfallrate und wenn sie
darauf achten, dass eine der jeweiligen Lie-
ferung entsprechende Anzahl an Leerpa-
letten wieder mit zurtickgenommen wird.

Die Veranderungen im Logistikbereich
waren aber nicht die einzigen, die durch
die Potentialberatung angestofSen wur-
den. So wurden zum Beispiel Mafsnahmen
zur Gesundheitsforderung fur die Mitar-
beiter eingefithrt. Mittlerweile gibt es im
Unternehmen Laufgruppen, einen Perso-
nal Trainer und die Moglichkeit einen E-
Health-Check durchzufiihren.

Weiterbildungen wurden systematisch in
der Personalentwicklung verankert. Im
Rahmen der Mitarbeitergespriche, die

auflerdem jetzt auch dokumentiert wer-
den, wird nun systematisch der Qualifi-
zierungsbedarf abgeleitet und ermittelt,
welche Mafinahmen zu welchem Zeit-
punkt infrage kommen.

Hoher Stellenwert fiir Fachkraf-
tebindung

Auch in der Logistik-Branche lduft nichts
ohne gute Fachkrifte. Das war dem Pul-
heimer Hygienebedarf-GrofShandler zwar
immer bewusst, im Rahmen der Poten-
tialberatung wurde dem Aspekt ,,Mit-
arbeiterbindung® aber ein noch hoherer
Stellenwert eingerdumt. ,,Gute neue Fah-
rer am Markt zu finden, ist auflerordent-
lich schwierig®, sagt Marion Miiller. Man
habe die Erfahrung gemacht, dass langjih-
rige, erfahrene Fahrer eine sehr viel besse-
re Unfall-Bilanz aufweisen und damit fur
wesentlich geringere Versicherungskosten
sorgen. Also versucht man bei der Kurt
Miller GmbH, die eigenen Fachkrifte an
das Unternehmen zu binden und im kauf-
mannischen und dem Lagerbereich auch
eigene Fachkrifte auszubilden.

Dafur Bewerber zu finden, war anfangs
nicht leicht. ,Wenn man nicht den groflen
Konzern-Namen hat, ist man tiberregional
zunichst unattraktiv, sagt Marion Miil-
ler. Uber die Jahre hat sich das Unterneh-
men aber gerade als Ausbilder einen Na-
men aufgebaut. Geholfen habe dabei vor
allem eine Kooperation mit der Europa-
ischen Fachhochschule in Briihl, die un-
ter anderem duale Studiengidnge in Han-
dels- und Logistikmanagement anbietet.
Mittlerweile ist die Kurt Muller GmbH
auch durch Mund-zu-Mund-Propagan-
da als sehr guter Ausbildungsbetrieb be-
kannt. Diese Starke hat das Unternehmen
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nach der Potentialberatung konsequent
weiter ausgebaut. Mittlerweile gehort
die Kurt Muller GmbH mit zeitweise bis
zu zehn Auszubildenden zu den ausbil-
dungsstirksten Unternehmen im Umkreis
von Pulheim.

Dass die Karrierechancen bei der Kurt
Miiller GmbH gut sind, zeigt der Weg
von Trixi Veit. Sie hat nach dem Abitur
als Auszubildende zur Grofs- und Einzel-
handelskauffrau im Unternehmen ange-
fangen, dann ein berufsbegleitendes Ba-
chelor-Studium zur Personalfachkauffrau
angehdngt und zusitzlich noch die Aus-
bildereignungspriifung und die Ausbil-
dung zur QM-Fachkraft beim TUV ge-
macht. Heute ist sie Personalreferentin
und kiitmmert sich gemeinsam mit Mari-
on Miiller um das Qualititsmanagement.
»In den eigenen Reihen lassen sich Fach-
und Fihrungskrafte leichter rekrutieren
als im freien Markt, stellt Marion Miil-
ler denn auch fest. ,Das hat sich in ho-
hem Mafle bewihrt.«

Gute Zahlen - positive Bilanz

Mithilfe der insgesamt zwolftagigen Po-
tentialberatung hat man es in der Kurt
Miller GmbH geschafft, die Organisation
entsprechend dem Wachstum zu verbes-
sern, aber gleichzeitig die Qualititen, die
das Familienunternehmen von jeher hatte,
zu erhalten. Viele Verbesserungen wurden
umgesetzt oder eingeleitet. So ist man im
Moment dabei, neue Logistik-, Vertriebs-
und Personalsoftware einzufithren, wovon
man sich eine weitere Professionalisierung
erhofft. Die unabhingige Rating-Agentur
Hoppenstedt hat das Unternehmen in den
vergangenen drei Jahren jeweils mit dem
Top Rating Zertifikat ausgezeichnet, das
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nur 3,3 Prozent der deutschen Unterneh-
men erhalten. Die Organisation European
Business Awards wihlte die Kurt Muller
GmbH 2013/14 zum ,,National Champi-
on“ im Bereich Nachhaltigkeit. Seit 2010,
dem Jahr der Potentialberatung, hat sich
der Umsatz von 31 auf 36 Millionen er-
hoht. Die Mitarbeiterzahl ist von 43 auf
55 gestiegen.

Marion Miiller zieht auch tiber die nackten
Zahlen hinaus eine sehr positive Bilanz:
»Das Vermichtnis des Unternehmens-
griinders, meines Schwiegervaters Kurt
Miiller, dem die Themen Unabhangig-
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keit und Nachhaltigkeit immer sehr wich-
tig waren, spiegelt sich heute trotz zahl-
reicher Innovationen im Unternehmen
wider. Unser Leitsatz ,professionell, per-
sonlich, preis-leistungsstark® wird besser
denn je umgesetzt. Das gesamte Team ar-
beitet heute sehr selbststandig, struktu-
riert und systematisch. Kundenorientie-
rung, Effizienz und den Anspruch, immer
noch besser zu werden, haben alle Mit-
arbeiter verinnerlicht. Die Potentialbera-
tung hat den Blick geweitet, uns diverse
Impulse in allen Bereichen gegeben und
war eine sehr gute Hilfe zur Selbsthilfe.“

Die Kurt Miller GmbH, ein Hygieneartikel-GroBhandler mit Sitz in Pulheim im Rhein-Erft-

Kreis, befindet sich seit Jahren auf Wachstumskurs. Um die Fortsetzung dieser positiven Ent-

wicklung nicht zu gefahrden, entschloss sich das Familienunternehmen, die Arbeitsorganisati-

on im Rahmen einer Potentialberatung optimieren zu lassen. Besonders im Lager- und

Logistikbereich konnte das externe Beratungsunternehmen denn auch Verbesserungsvor-

schlage machen, die von der Kurt Miiller GmbH zeitnah umgesetzt wurden. Fazit des Unterneh-

mens: Durch die Potentialberatung ist es gelungen, die Organisation entsprechend dem

Wachstum zu verbessern, aber gleichzeitig die Qualitaten, die das Familienunternehmen von

jeher hatte, zu erhalten.
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