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NEUE CHANCEN IM VERTRIEB

STEINBEIS-TEAM ZEIGT, WIE DER VERTRIEB DIE AKTUELLE SITUATION
NUTZEN UND MEISTERN KANN

In den vergangenen Jahren haben sich viele Unternehmen nicht ernsthaft mit dem Thema Neukundenakquisition
beschaftigen miissen: Ein gutes Bestandskundenmanagement war Garant fiir ausreichend Kundenanfragen.
Das andert sich schon seit geraumer Zeit, sei es durch Veranderungen auf den Markten durch Handelsstreitigkeiten
zwischen Nationen oder Umstellungen im Automotivebereich. Die aktuelle wirtschaftliche Situation und die dadurch
notwendigen Anpassungen der Arbeitswelt haben dazu gefiihrt, dass das Interesse an neuen Vertriebswegen und die
Bereitschaft dazu schlagartig stark gestiegen sind. Das Team am Steinbeis-Beratungszentrum Vertriebsanalytik verrat,
wie Unternehmen nun ihren Vertrieb pushen konnen.

.Jede Veranderung - egal ob aufgrund
interner Restrukturierung oder duflerer
Einflisse - bietet eine Vielzahl von Chan-
cen, sich auf dem Markt neu und besser
zu positionieren”, ist Winfried Kippers,
Unternehmer am Steinbeis-Beratungs-
zentrum Vertriebsanalytik, Uberzeugt.
Die dafiir notwendige Agilitat ist seit
Langerem schon in vielen Bereichen ein
grofles Thema und wird in den nachsten
Jahren noch an Bedeutung gewinnen:
Das betrifft alle Bereiche des Vertriebs,
von der Kundenakquisition bis zur Ver-
triebsanalytik. Winfried Kippers hat
sechs Tipps, wie Unternehmen die ak-
tuelle Situation nutzen konnen, um ihren
Vertrieb fit fir die Zukunft zu machen.

CHANCEN FUR MARKTFUHRER

In sich verandernden Marktsituationen
suchen Menschen und Unternehmen Si-
cherheit. Die gestiegene Nachfrage nach
Beratung durch Steinbeis-Unternehmen
belegt das. Marktfihrer konnen diese
Sicherheit geben. In solchen Zeiten ist
der Preis nicht mehr ausschlaggebend,
sondern dass der Lieferant ein Partner

ist und stabil zur Verfligung steht. Hier
konnen deutsche Unternehmen Markt-
anteile zurtickerobern, die zuvor an Bil-
liganbieter verloren gingen, und zusatz-
liche Marktanteile gewinnen.

KOMPETENTE
STEINBEIS-UNTERSTUTZUNG

Hoch spezialisierte, kompetente Bera-
tung hilft Unternehmen in herausfor-
dernden Situationen weiter. Winfried
Kippers unterstitzt dabei, einen pas-
senden Ansprechpartner im Steinbeis-
Verbund zu finden. Seit Marz bietet er
eine Hotline fir Unternehmen an, die
konkreten Beratungsbedarf haben, und
vermittelt diese Anfragen an Steinbeis-
Berater weiter. Auch externe Instituti-
onen und Banken nutzen diesen Service
und verweisen ihre Kunden an Winfried
Kippers.

CHANCEN FUR NEWCOMER
Als der Handymarkt sich vom Tasten-

telefon hin zum Smartphone entwickel-
te, entschied Nokia, einer der damaligen
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Marktfihrer, sich nicht an dieser Ent-
wicklung zu beteiligen. Diese Licke
nutzte der bis dato Nischen- und Billig-
anbieter Samsung - mit existenziellen
Auswirkungen fir beide Anbieter. New-
comer konnen Marktveranderungen
nutzen, weil sie agil und schneller auf
Trends reagieren konnen - vor allem,
wenn die Platzhirsche einen Trend ver-
schlafen. Viele kleine Unternehmen ma-
chen sich das momentan zunutze und
positionieren sich neu auf dem Markt,
um an Marktanteile von etablierten Un-
ternehmen zu kommen.

ERHOHTE ERREICHBARKEIT VON
ENTSCHEIDERN

Entscheider sind aktuell leichter er-
reichbar. Das nutzen viele Vertriebsmit-
arbeiter, um potenzielle Kunden anzu-
sprechen. Ein Umstand, den sich das
Start-up Glossmann Service & Per-
sonnel Solutions (GSP), das Software-
Losungen fir HR anbietet, zunutze
macht. In Zusammenarbeit mit Stein-
beis-Beratern hat das junge Unterneh-
men seine Akquisemethode umgestellt
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Das Videoportal und Video-Konferenzen
ermdglichen Experten und Firmen sich
auszutauschen und zueinanderzufinden

und konnte innerhalb weniger Wochen
spannende Gesprache mit HR-Leitern
in Konzernen fihren - das hatte in .nor-
malen” Zeiten viele Monate gedauert.

CHANCEN DURCH
INDIVIDUELLE ANGEBOTE

Jens Freiter, Digitalisierungsexperte
am Steinbeis-Beratungszentrum Ver-
triebsanalytik, stellt vermehrt fest, dass
Kunden immer spezieller auf sie zuge-
schnittene Angebote méchten. Das be-
deutet, dass ein Unternehmen sehr agil
auf dem Markt auftreten und reagieren
muss, Big Data und Echtzeit-Anwendun-
gen gewinnen hier stark an Bedeutung.
Kurzfristig das Konsumentenverhalten
zu eruieren, um mafigeschneiderte An-
gebote zu offerieren, ist heute ein viel
grofBerer Markt, als er es noch vor zwei
Jahren war. Jens Freiter unterstitzt Ban-
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Unsere Experten
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ken, die Kunden fast tagesaktuell auf
deren Bedirfnisse angepasste Ange-
bote unterbreiten.

CHANCEN DURCH DIE NUTZUNG
NEUER VERTRIEBSKANALE

Forciertdurch die aktuell hohe Nutzung
von Homeoffice, haben sich Videos fir
die Informationsvermittlung entschei-
dend durchgesetzt. Agilitat im Vertrieb
bedeutet hier, die Leistungsstarke eines
Unternehmens durch Informationsvideos
direkt zum Kunden zu bringen. Aus
diesem Grund hat das Steinbeis-Bera-
tungszentrum Vertriebsanalytik ein Vi-
deoportal aufgebaut, das unter www.
steinbeis-vertriebsanalytik.de/video er-
reichbar ist. Die Steinbeis-Berater im
Zentrum bieten Unternehmen aktuell
im Rahmen einer Beratungsforderung
kostenlosen Zugang zu diesem Portal.

Unter der Hotline +49 711 89989537 berat das Steinbeis-Team Unternehmen,
die Unterstiitzungsbedarf bei der Bewaltigung der aktuellen Situation haben.
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Steinbeis-Unternehmen stellen dort ih-
re Fachkompetenzin Videos dar, Kunden
erhalten hochkomplexe Themen erklart
und bekommen Zugriff auf relevante und
sonst schwer zugangliche Informationen.
Im Zweiwochenrhythmus finden Video-
konferenzen statt, in denen Teilnehmer
Fachfragen an die Experten stellen kon-
nen: So findet eine neue Art der Ver-
netzung statt.

Die Bedeutung des Vertriebs nimmt in
nahezu allen Branchen zu. Gute Ver-
triebsmitarbeiter sind daher immer im
Losungsmodus. Egal, ob sie die Heraus-
forderungen des Kunden ldsen oder auf
Veranderungen im Markt reagieren. Da-
durch ist ein guter Vertrieb eine grofie
Chance, um mittelfristig die Marktrele-
vanz auszuweiten.

WINFRIED KUPPERS

winfried.kueppers@steinbeis.de (Autor)

Steinbeis-Unternehmer
Steinbeis-Beratungszentrum
Vertriebsanalytik (Hilzingen)

www.steinbeis.de/su/2159
www.steinbeis-vertriebsanalytik.de
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Steinbeis ist mit seiner Plattform ein verlasslicher Partner fiir Unternehmensgrindungen und Projekte. Wir
unterstitzen Menschen und Organisationen aus dem akademischen und wirtschaftlichen Umfeld, die ihr
Know-how durch konkrete Projekte in Forschung, Entwicklung, Beratung und Qualifizierung unternehmerisch
und praxisnah zur Anwendung bringen wollen. Uber unsere Plattform wurden bereits tiber 2.000 Unternehmen
gegriindet. Entstanden ist ein Verbund aus mehr als 6.000 Experten in rund 1.100 Unternehmen, die j&hrlich
mit mehr als 10.000 Kunden Projekte durchfiihren. So werden Unternehmen und Mitarbeiter professionell in
der Kompetenzbildung und damit fiir den Erfolg im Wettbewerb unterstitzt.
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