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HIER LESEN SIE ...

* welche Probleme und
Herausforderungen der
Investgutervertrieb meistern
muss,

* wie maBgeschneiderte
Kundenlésungen zu mehr
Effizienz im Vertrieb
beitragen.

20

Die Investgiiterbranche ist derzeit eine der Problembranchen, denn: Die Kundenmarkte

sind gesittigt und Produktivititspotenziale in den Unternehmen ausgeschopft. Daher

zdhlen maf3geschneiderte Service- und Vertriebsleistungen fiir Kunden jetzt umso mehr.

ie Produktivititspotenziale in Fertigungs-

und fertigungsnahen -bereichen vieler In-

dustrieunternehmen sind inzwischen weit-
gehend ausgeschopft. Vertriebsorganisationen in
der Investgiiterbranche und Anbieter von industrie-
nahen Dienstleistungen miissen daher den eigenen
Service und Vertrieb jetzt stirker in den Mittelpunkt
riicken. Vertriebsperformance bleibt dabei eine Her-
ausforderung in einer Branche, die stark von bera-
tungsintensivem Verkauf und langen Auftragsak-
quise- und Time-to-market-Zeiten gepragt ist.

Die brennendsten strategischen Fragen, vor de-
nen die Investitionsgiiterindustrie im Vertrieb steht:
,Wie konnen wir auf die gestiegene Preissensibilitit
unserer Industriekunden reagieren? Wie konnen
wir stirker mafigeschneiderte Losungen fiir unsere
Zielkunden bieten? Die starke Bedeutung, die der
Vertrieb insbesondere fiir die Erlgssituation von
Industrieunternehmen hat und die vorhandenen
Potenziale zur Effizienzsteigerung sprechen dafiir.

MaBgeschneiderte Losungen fur
Kunden zéhlen

Wohin die Reise in der Investgiiterbranche gehen
wird, damit haben sich bereits vor einiger Zeit das

Institut fiir Unternehmensfithrung der Hochschule
Mannheim und der Unternehmensberatung Peter
Schreiber & Partner, Ilsfeld, in der Studie ,,Strate-
gische und operative Herausforderungen im Ver-
trieb von Industriegiitern und industrienahen
Dienstleistungen® beschiftigt. In der Untersuchung
werden zentrale Fragen des Vertriebs in den Indus-
trieunternehmen auf den Priifstand gestellt, die
ziemlich genau aufzeigen, wo die Probleme der
Branche liegen. Messparameter fiir die Zukunft des
Vertriebs waren unter anderen:

» Wie wichtig ist aktuell in Industrieunternehmen
das Steigern der Vertriebseffizienz im Vergleich zu
anderen Vertriebszielen?

o Welche Bedeutung messen die Unternehmen ver-
schiedenen Hebeln zum Steigern der Vertriebseffi-
zienz bei?

« Wo werden signifikante Potenziale zur Verbesse-
rung der Effizienz von Vertriebsprozessen vermutet?

Kundenindividuelle Servicelésungen
sorgen fiir Wachstum

Die Befragung von knapp 100 Topmanagern der
Branche aus Geschiftsfithrung, Vertrieb und Mar-
keting zeigen, dass der Investgiitervertrieb im ope-
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rativen Geschift vor allem eine Trumpfkarte ziehen
muss, um weiter wachsen zu kénnen: Kunden er-
warten in diesem Sektor mehr als zuvor maf3ge-
schneiderte, so genannte ,,customized Problem-
oder Systemlosungen, die ihre individuellen Kun-
denanforderungen innerhalb bestimmter Projekte
in Vertrieb und Service erfiillen. Die Bedeutung von
individuell anpassbaren Services fiir den Vertriebs-
erfolg steigt, der Vertrieb entwickelt sich immer
starker zum Projektgeschift. Auf die verdnderten
Rahmenbedingungen der Branche wollten damals
beispielsweise 85 Prozent der Anbieter mit einem
Ausbau des Dienstleistungsangebots und 95 Pro-
zent mit stirkerer Pflege der Kundenbeziehungen
reagieren. Umsatzpotenziale bei Stammkunden
starker auszuschopfen, hatten sich 86 Prozent vor-
genommen. Und 85 Prozent der befragten Fith-
rungskrifte wollten die Effizienz des eigenen Ver-
triebs steigern. Dazu gehort fiir knapp drei Viertel
der Unternehmen, Vertriebsstrategien stirker zu
differenzieren und sie an verschiedene Teilzielgrup-
pen oder auf die regionale Situation in ihren Ziel-
markten (38 Prozent) auszurichten.

Doch einige der Herausforderungen der Branche
scheinen hausgemacht: So sieht beispielsweise je-
weils weit tiber die Hilfte der in der Studie befragten
Investgiiterproduzenten oder -dienstleister beson-
ders viel Handlungsbedarf bei der Kommunikation
und Qualifikation, der Optimierung der vertriebs-
relevanten Prozesse oder bei verbesserten Commit-
ments zur Vertriebsstrategie. Ebenso sind 59 Pro-
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zent der Meinung, dass die Vertriebsziele im Unter-
nehmen besser vermittelt werden miissten und der
Vertrieb noch viel Handlungsbedarf bietet.

Bessere Vertriebseffizienz und
sinkende Kosten

Nach Einschitzung der Befragten konnten bei-
spielsweise infolge einer verbesserten Vertriebseffi-
zienz die direkten Umsétze im Durchschnitt um
etwa 20 Prozent gesteigert und die Vertriebskosten
um zehn Prozent gesenkt werden. In zw6lf Prozent
der Unternehmen wird dagegen kein Potenzial
mehr zur Kostensenkung im Vertrieb gesehen. Dar-
tiber hinaus konnten die Kundenzufriedenheit und
die Anpassungsfahigkeit auf verdnderte Marktbe-
dingungen erh6ht werden. Allerdings soll dies laut
Managementstudie weiterhin tiber erhéhte Profita-
bilitdt mit den gleichen Mitarbeitern geschehen.

Die Hiirden der Branche:

Performance: Fiir die Mehrzahl der Vertriebsfiih-
rungskrafte im Investgiitervertrieb ist eine gestei-
gerte Vertriebsperformance zurzeit kein Thema von
sehr hoher Prioritat. Und das, obwohl jedes zweite
befragte Unternehmen dies ausdriicklich als Ver-
triebsziel auf die Agenda gesetzt hat.

Kennzahlen: Das liegt nach der Einschétzung von
Schreiber & Partner zum Teil auch daran, dass Top-
manager der Branche teilweise keine speziellen
Kennzahlen zur eigenen Vertriebseffizienz erheben,
die den Performancegrad messen.

Effizienz-Stellschrauben im Investgiitervertrieb

Erhéhung der Kundenprofitabilitat
Optimierung vertriebsrelevanter Prozesse

Besseres Management in der mittleren
Vertriebsfiihrungsebene

Besseres Verkaufs-Know-how der Mitarbeiter
Verbesserung der Vertriebsiiberwachung und Steuerung
Optimierung vertriebsrelevanter Prozesse
Verbessertes Vertriebscontrolling

Durchsetzen besserer Preise/von Preiserhohungen
Erhéhung/Anhebung der Vertriebsziele
Verbesserung des Vertriebskanal-Mix
Neuausrichtung der Vertriebsstrategie

Anpassung des Anreiz- und Vergltungssystems
Optimierung der Vertriebsgebietsstruktur
Staffelung des Leistungsangebots/Sortiments
Neuausrichtung der Preispolitik/Preissysteme

Reduzierung der Vertriebsmannschaft
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Wie beurteilen Sie die verschiedenen Hebel zur Steigerung der Effizienz in lhrem Vertriebsbereich?

Basis: Befragte Unternehmen (n=74), absolute Werte

Quelle: Institut fir Unternehmensfiihrung Hochschule Mannheim 2008
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INFO

Studie

Unter www.schreiber-
training.de und ifu@hs-
mannheim.de kann die
Investglterstudie zum Preis
von 95 Euro bestellt
werden.
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INTERVIEW

Wo hakt es im Vertrieb, Herr Schreiber?

Prozesse: Optimale Prozesse sind ein zentraler An-
gelpunkt fiir den Vertrieb. Dazu gehoren beispiels-
weise die Auftragsabwicklung, das Angebotsma-
nagement, die Kundenidentifizierung sowie die
Anfragen- und Kundenbewertung. Sie haben nur
fur 44 Prozent der Vertriebs-und Marketingent-
scheider Prioritét, werden als Dreh- und Angel-
punkt zukiinftiger Effizienzsteigerungen im Invest-
giitersektor aber klar erkannt.

Zeitliche Verzogerung: Im Industriegiitervertrieb
sind oft erhebliche Anstrengungen erforderlich, um
potenzielle Kunden zu identifizieren, sie als Neu-
kunden zu gewinnen und als Stammkunden zu hal-
ten. Vertriebserfolge stellen sich erst mit erheblicher
zeitlicher Verzogerung ein. Das zeitliche Auseinan-
derfallen von Vertriebsinputs und -outputs kann
die Effizienzmessung zusitzlich erschweren. Ein-

flussgrofien und Anforderungen, die der Investgii-
tervertrieb fiir mehr Profitabilitit und Effizienz
bewaltigen muss, sind, hohe Preise (sicher) durch-
zusetzen, hochwertige Produkte und Leistungen zu
verkaufen und kundenindividuelle Systemlosungen
anzubieten.

Insgesamt zeigt die Expertenanalyse, dass der In-
dustriegiitervertrieb der Vertriebseffizienz nach
noch eine eher untergeordnete Rolle zuordnet. Pro-
duktivitatssteigerungen in Produktion und Logistik
stehen nach wie vor im Fokus. Die Investgiiterbran-
che hat daher wohl zukiinftig mehrdimensional
neue Weichen zu stellen. Ein komplexes Paket fiir
den Vertrieb. ¢«

Eva-Susanne Krah ist freie Fachjournalistin und Cross Media

Beraterin in Kronberg/Ts.

Welche ,,Stellschrauben® sind im
Industriegitervertrieb wichtig, wie
sollten Unternehmen jetzt aufge-
stellt sein? Fragen an Peter Schrei-
ber, Chef der Unternehmensbera-
tung Schreiber & Partner.

salesbusiness: Herr Schreiber, Sie
nennen Effizienzsteigerung im Vertrieb bei
Industriegiitern als Kernherausforderung
der Unternehmen. Welche Kennzahlen
werden von Vertriebsfithrungskraften
noch zu wenig berticksichtigt?

Schreiber: Klassische Vertriebskenn-
zahlen sind meist Ergebniszahlen mit rein
quantitativem Charakter. Dariiber hinaus
ist es jedoch erfolgversprechend, auch mit
Kennzahlen zu steuern, die den qualita-
tiven Verkaufsprozess widerspiegeln:
Potenzialausschopfungs-Quote, Neukun-
den-Quote, Angebots-Hitrate, prozentuale
Abweichung des Auftragspreises vom
letzten Angebotspreis etc.
salesbusiness: Wo liegen die interessan-
testen Potenziale fiir Vertriebseffizienz und
Profitabilitit aus Threr Sicht, wenn es um
die Steuerung von Vertriebsteams geht?
Schreiber: Es gilt nicht, mit moglichst
wenig (Personal-)Einsatz moglichst viel
(Umsatz-)Output zu generieren. Dieser
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Schuss wiirde tiber kurz oder lang nach
hinten losgehen, da hier beim Verkaufen
nach wie vor personliche Kontakte eine
wichtige Rolle spielen. Es geht darum, mit
den vorhandenen Ressourcen moglichst
viel Vertriebsleistung wie Umsatz, Gewinn,
Marktanteil und anderes zu erzielen.
salesbusiness: Das heift im Klartext...?
Schreiber: ... Operativer Selling-Plan,
Zielkunden-Strategie, Vertriebstrainings
zur Wettbewerberverdringung, Neukun-
dengewinnung, bessere Preise verhandeln,
Cross-Selling-Prozess, Angebots-Manage-
ment, Nutzung sinnvoller Vertriebsinfor-
mationssysteme ...

salesbusiness: Wie steht es um die
Prozessabldufe — gibt es Vorbildbranchen?
Schreiber: Tendenziell sind Vertriebsor-
ganisationen, die in grofien Mengen
Standardl6sungen verkaufen, effizienter
organisiert. Grundsitzlich ist es jedoch eine
Frage der Fithrungspersonlichkeiten im
Unternehmen: Wie strategisch denken sie,
bringen sie Prozess-Verstandnis und
charismatische Mitarbeiterfithrung mit ein?
salesbusiness: Ein wesentlicher Teil von
Vertriebseffizienz sind konsequent ausge-
richtete After-Sales-Prozesse — wo hakt es
hier noch im Industriegiitervertrieb?
Schreiber: Der After-Sales-Prozess wird

noch zu oft entweder
als notwendiges Ubel
betrachtet oder — wo es
moglich ist - gierig als
Cash-Cow gesehen.
Wichtige Stellschrauben sind erstens eine

wohliiberlegte strategische Positionierung
im Gesamtkonzept des Unternehmens und
zweitens professionelle Vermarktungskon--
zepte fiir den After-Sales-Bereich.
Salesbusiness: Stichwort Dienstleis-
tungsverkauf: Welche Chancen bieten sich
fiir Investgiiterunternehmen, nachdem
Produktion und Logistik-Potenziale laut
Studie ausgeschopft sind?

Schreiber: Verschiedene Untersuchungen
der Vergangenheit sprechen von einem
Umsatzanteil der Serviceleistungen im
Investitionsgiitervertrieb von zehn bis 20
Prozent. Die ersten Ergebnisse der
aktuellen Studie zur Vermarktung von
Serviceleistungen, die von der Hochschule
Mannheim zusammen mit unserem
Unternehmen derzeit ausgewertet wird,
zeigt, dass heute jedes dritte der befragten
Unternehmen von Umsatzanteilen von 30
Prozent und mehr ausgeht und diese
mindestens 50-prozentige Umsatzsteige-
rung bei den Serviceumsitzen im eigenen
Unternehmen auch kurzfristig anstrebt.
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