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Schneller Wandel im Handel

Strukturierte Vertriebsprozesse erhohen die Chancen am Markt

Wir kennen es alle. Das Tagesgeschdft nimmt einen Grof8teil unserer Ar-
beitszeit in Anspruch. Folglich bleibt wenig Zeit in regelmdf3igen Abstdn-
den die eigene Unternehmens-Position zu reflektieren und darauf mit
Uberlegung und entsprechender Strategie eine Antwort zu finden.

Der rasante Wandel der Méirkte im Wettbewerb, der teilweise ruinése
Preisverfall, besonders im Discountmarkt und im mittleren Marktseg-
ment, die dulSeren Rahmenbedingungen (siehe die aktuelle Wirtschafts-
krise) und die Verdnderungen des Verbraucherverhaltens erzwingen eine
stdndige Uberpriifung der eigenen Vertriebsaktivitciten.

Wer in der Vergangenheit seine ,Hausauf-
gaben” gemacht hat, wird in der aktuellen
Situation sicher die derzeitige Wirtschaftsla-
ge gut Uberstehen. Aber wenn nicht — was
ist dann zu tun? Auch in ,normalen Zeiten”
verandern sich die Méarkte durch naturliche
Prozesse. Produkte veralten, sind nicht mehr
zeitgemal. Durchschnittlich fallen pro Jahr
ca.10% der bestehenden Kunden weg, diese
missen kontinuierlich durch neue Kunden-
beziehungen ersetzt werden. Andernfalls
ist ein gesundes Wachstum in Gefahr. Daher
sind einige Aspekte von standiger und ele-
mentarer Bedeutung.

1.Es ist eine permanente Entwicklung
von Produkten mit einzigartigem Nut-
zen erforderlich. Immerhin werden ca.
40 % des Umsatzes in vielen Markten
durch neue Produkte aus den letzten
drei Jahren generiert. Nicht nur der
Handel wiederum ,lebt” von neuen
Produkten, die zeitgerecht, innovativ
und marktgerecht sind. Auch die Her-
steller sichern sich damit ihren Tech-
nologie- und somit Unternehmens-
vorsprung.

2. Mit Struktur sind die Produktent-
wicklung und die Vertriebsprozesse
in einzelne Schritte zu gliedern, Ter-
min- und Kostenpldne zu erstellen

und ein Projektteam einzuberufen.

Unter dem Fachbegriff ,Projekt Mar-

keting” wird hier der Prozess erldutert.

Er stellt eine optimale Vorgehenswei-
se sicher und bindet von Anfang an
alle Beteiligten im Unternehmen in
den Entscheidungsprozess ein. Das
wiederum fihrt zu einer hervorra-
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genden Motivation der Mitarbeiter-
Innen, spart Entwicklungskosten,
fordert den Gedankenaustausch un-
tereinander und garantiert die ter-
mingerechte Produkteinfihrung. Der
Prozess ,Projekt Marketing” kann in
jeder UnternehmensgroBe angewen-
det werden. Dabei ist es wichtig, dass
die Erkenntnisse aus dem Vertrieb
sorgfaltig hinterfragt werden und in
Unternehmensentscheidungen ein-
flieBen.

3. Letzten Endes gilt es, neue Produk-
te gut vorbereitet und mit Systema-
tik in die Markte einzufiihren. Dazu
gehodren vertriebsunterstiitzende
MaBnahmen, wie z. B. Salesfolder,
Produktprasentationen am Point of
Sales, Produktproben und entspre-
chende Vertriebsdaten. Der AuBen-
dienst wird es danken, denn er kann
nur mit professionell vorbereiteten
Unterlagen den Handel begeistern.
Daneben wird der Auflendienst mit
Leiner Sprache” sprechen, gibt dem
Unternehmen, welches er vertritt, ein
.Gesicht”. Folglich wird er von seinen
Kunden auch ernst genommen und
gern gesehen. Die Rolle des Auf3en-
dienstes spielt eine elementar wichti-
ge Rolle, ist er doch der ,Botschafter”
des Unternehmens. Mit Innovationen
und Produkten, die wirklichen Nutzen
versprechen, wird der Aullendienst es
deutlich leichter haben, bestehende
Kunden zu halten und neue Kunden
zu gewinnen. Fir jeden Auf3endienst-
ler ist die Neukundengewinnung Teil
einer guten Vertriebsstrategie und da-

her ein Dauerthema. Je nach Produkt
sind entsprechende Veranstaltungen,
Messen oder Events eine weitere gu-
te Plattform, um den personlichen
Kontakt zur Zielgruppe zu vertiefen.
Das Paretoprinzip, auch Pareto-Effekt
genannt, besagt, dass in der 80-zu-20-
Regel 80 % der Ergebnisse mit 20 %
des Arbeitseinsatzes erreicht werden.
Die verbleibenden 20 % verursachen
die meiste Arbeit. In einem Unter-
nehmen werden in vielen Féllen 80%
des Umsatzes mit 20 % der Kunden
erzielt. Dahinter verbergen sich grof3e
Gefahren.Sinnvoller ist es die Kunden-
strukturen gleichméaRBiger zu verteilen
und somit mdgliche Umsatzeinbri-
che bei groBen Kunden rechtzeitig
zu kompensieren. Auch hier besteht
ein groBer Handlungsbedarf fir den
Vertrieb.

DurchdieErschlieBungneuer MarkteimIn-
land und in weiteren Exportlandern kénnen
Risiken gemildert werden. Diese Erkenntnis
ist nicht neu, aber von groem Nutzen fir
weiteres Wachstum, welches kontinuierlich
geférdert werden sollte. Besonders im Aus-
land sind Verkaufsunterlagen in der jewei-
ligen Landessprache fiir den Auflendienst
unentbehrlich. Ausgenommen hiervon sind
Bedienungs- und Montageanleitungen, de-
ren Ubersetzung in die jeweilige Landes-
sprache heute schon Pflicht ist. Leider sind
die erwahnten MaBhahmen noch keine
gangige Praxis. Im Vertrieb mussen standig
neue Vertriebsschienen auf mogliche Absatz-
kandle Uberpruft werden. Der so genannte
+E-Commerce Handel” beispielsweise ist ein
Vertriebskanal, der sich in den letzten Jahren
rasant entwickelt hat. Die Zahl der Online-
Kaufer in Deutschland ist im Jahr 2008 um
12 % Prozent auf 29,5 Millionen gestiegen.
Sie bestellten Waren flr inzwischen rund 13,6
Milliarden Euro und sorgten damit fur 19 %
mehr E-Commerce-Umsatz gegeniiber dem
Jahr 2007. Fazit: Gut strukturierte Vertriebs-
prozesse bedeuten auch in schwierigen Wirt-
schaftszeiten beachtliche neue Chancen fiir
die Unternehmen und den Handel.

Peter Vennebusch, ProjektMarketing,
Biinde
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