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1. Vortrag Forum Antriebstechnik

2. Schuppar Consulting Referenzen



VTH VERBAND
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DER TECHNISCHE HANDEL BIETET GRUNDSATZLICH
VIELE VORTEILE FUR HERSTELLER UND ENDKUNDEN

r—— - [T ———

A Feinste Distribution durch Kenntnis ABeratung bei Produktauswah
lokaler Marktbedingungen A sortimentsbreite und -tiefe

A vertriebsleistung bei Endkunden A Entwickiung neuer Anwendungen

i und technischer Losungen

ﬁProdukt.\./eredelurTgsIelstungen MEHR ALS Ao 9
Unterstiitzung bei Neuprodukt- ontage, Wartung, Prifung
einfihrungen ANDERE ALogistikdienstleistungen und

AVermitteln von Markttrends Lagerverflgbarkeit, C-Teile-Mgt.

AKundenservice vor Ort A\Lokale Nahe zum Kunden

AVordisposition und Ubernahme AAnwendung von Industrie- und
Absatzrisiko kundenspezifischem Wissen
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IN DER ROLLENVERTEILUNG ZWISCHEN HANDEL
UND | NDUSTRI E STECKT ABER AU

VTH VERBAND
TECHNISCHER
HANDEL E.V.

Preispolitik/

Anreiz -
systeme ?

Wer betreut
welchen Kunden
(Direktvertrieb
Hersteller)?

Spanne?

Handlerauswahl
( AMasse

Aktive Markt -
bearbeitung /
Endkunden?

Sortiments -
politik ?

Ubernahme
von Lager -
haltung ?

Abgrenzung
_ Wettbewerb?

Quellen: wiss. Studien zur Hersteller-Handelsbeziehung (Partnerschaft oder Konfrontation?) 4
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DIE GUTE NACHRICHT: '

INTENSIVE PARTNERSCHAFT ZAHLT SICH AUS!

STUDIENERGEBNISSE

Hoch

Umsatzrendite

>

Niedrig

Kooperationsintensitat
des Herstellers mit dem Handel

Quelle: Homburg/Schneider (2000), Partnerschaft oder Konfrontation,
Arbeitspapier Nr. M 44, Reihe ManagementKnow-How IMU, Universitat Mannheim, S. 21.
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KRAFTE ENTLANG DES VERTRIEBSPROZESSES
BUNDELN DOPPELARBEIT VERMEIDEN

\Vor -

verkaufen

Verkaufen

Abwickeln

VTH VERBAND
TECHNISCHER
HANDEL E.V.

VERTRIEBSPROZESS TH

gﬂeaar:(l;-e - > Anfrage > Angeb0t> Auftrag > Distributio> Faktura > é;tlee rS >
Akunden- : Aauskunfts- ATechn. AAuftrags— ALager AErsteIIung : AGarantien

betreuung I erteilung Bearbeitung prufung AQuaIitéts— Aversand : AKundendienst
ABesuchs I ATechn./kfm. AAngebot& AAuftragser— kontrolle Alnkasso I ADokumen-

planung I (KEI?r:LJQSﬂ erstellung fassung Aversand I tation

i 1 i - : . .
Az_lelkunderr Technik) Apreis AAuftr“ags AlLieferschein : AErsatzteile

liste [ festlegung bestétigung I
Akunden- I Axlarung und AAuftrags - Erstellung I AReklamation

stammblatt- : tzgtea: 4/ AKaIkuIatlon (Termin)- - Versand I Acutschrift

pas _ I

anlage | Lieferzeit- Bq_?ltats verfolgung AExport— : AAbIage
AKkunden- I punkt E)I:IL(;SEL?n de) AAuftrags— bearbeitung I

Kommuni- I An anderung AKonsigna |

kation I ngzzt& - Entgegen- tionslager I

%

AMaRnahmen 1 nahme AEndmontage |

zur Kunden- 1 Aangebots- - techn./kfm '

bindung verfolgung Klaruﬁg '

Aot~ teen
_abschluss Bearbeitung

Quelle: Schuppar Consulting

Across selling
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HANDLER ERWARTEN VIEL VON DEN
H E R S T E L L E R N é STUDIENERGEBNISSE

Wettbewerbsfahige Konditionen

VTH VERBAND
TECHNISCHER
HANDEL E.V.

Schnelle Lieferzeiter
Uberlassung von Schulungsunterlager
Produktseminare

Versorgung mit Prospekten
Personliche Betreuung durch den Handlermanage

Uberlassung von Regionen zur eigenstandigen Bearbeitunt
Werbung des Herstellers
Ubergabe von Kunden an den Fachhande

Vernetzung der IT-Systeme/ Online-Bestellmdglichkeit
Abschluss eines Partnervertrage:
Maoglichkeit der Pflege einer eigenen Marke

Einladung zu jahrlichem Vertriebspartnertreffen

Bereitstellung von Marktdaten

Schuppar u.a., Handlermanagement, in:
Albers/Hassmann/Somm/ Tomczak (Hrsg.), Loseblattwerk Verkauf, Sektion 05,
Verkaufsorgane und Vertriebskanéle, 05.12, Wiesbaden, S. 110.



VTH VERBAND
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¢ SIND I M GEGENZUG ABER AUCH
WICHTIGE LEISTUNGEN ZU UBERNEHMEN -S/UoENERCEBNISSE

83
81
79
78
77
75

Produktbezogene Beratung Endkunden
Teilnahme an Herstellerschulungen
Ersatzteilservice

Lagerhaltung
Prifung Bestellungen auf Richtigkeit
Rechnungsstellung und Faktura
Kundenbetreuung

Vernetzung Internetauftritt
Bonitatsprifung der Kunden

68
66
66

Auftragseingabe in IT-Bestellsystem des Hersteller 64
Vertretung des Herstellers auf regionalen Messen/Partnerstand 64
61

Produktdarstellung in eigenen Verkaufsraumen
Montage/Instandhaltung

Gemeinsame Durchfiihrung von Hausmesse
Aufnahme/Nutzung Hersteller-Logo
Ubernahme Ausfallrisiko (Delkredere)

57

43

Schuppar u.a., Handlermanagement, in:
Albers/Hassmann/Somm/ Tomczak (Hrsg.), Loseblattwerk Verkauf, Sektion 05,

Verkaufsorgane und Vertriebskanéle, 05.12, Wiesbaden, S. 110.
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BEISPIEL FUR EINE HANDLERSTRUKTURANALYSE

VTH VERBAND
TECHNISCHER
ANDEL E.V.

EINES HERSTELLERBORVERTRIEBSKONZEPT

hoch

Leistungs-
tubernahme

durch den Handler
z.B. Lagerhaltung, eigener
Prufstand, Bestellungs-

buchung in SAP, Aktive
Marktbearbeitung etc.

niedrig

Quelle: Schuppar Consultingi Projektergebnis Hersteller

PROJEKTBEISPIEL

B 1 Punkt =1 Handler

1 Premium-
Potenzial- .1’ Partner
Handler /
] /. [ ] - | |
| | . y - | | -
\= n = ’/ ", (] .
~ - .".’ . 'Vertrlebs- " Em -
| ]
" = . Pe:rtner l|_- ol
m . u ./‘ l‘
] l l. pm B ’
= /' Fragezelchen-
Mitnahme- ! Handl/eir
Handler e L7
niedrig hoch

Leistungen des Herstellers
fir den Handler
z.B. Konditionenhdhe, Lieferservice etc.
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LEISTUNGEN UND GEGENLEISTUNGEN SIND

VTH VERBAND
TECHNISCHER
HANDEL E.V.

STRATEGISCH ZU DEFINIEREN PROJEKTBEISPIEL

Vertriebs -
konzepte

Technischer
Handel

~

Differenzierung >AWer viel |l eistet, bekommt

auc

Nachvolizieh - ADie Performance von Herstelle
barkeit

Kommunikation >AMehr Vertrauen wagen. i

Quelle: Schuppar Consulting

10



A. B. C.
Leis tungen Premium- Vertriebs- S tandard-
Partner Partner Handler
Grundrabatt 30% 25% 20%
Leistungsrabatte Zboni = 3% Umsatzsteigerungsbonus = 2% Umsatzsteigerungsbonus kein Bonus
= 2% Logistikrabatt = 1% Logistikrabatt
= 1% Onlinebestellrabatt PROJEKTBEISPIEL
ZahlungSbedjngungen = 30 Tage, 2% Skonto = 14 Tage, kein Skonto = JPS-Nachnahme
Lieferservice = 24h = 48h = nach Artikel und Aufragslage
Was tut . Prioritétbeci Féeugrodﬁkteinﬂh-
rungen und Sonderaktionen
der Her-
Ube]_‘cjabe vOn Kunden = Endkunden nach PLZ = Endkunden nach PLZ /
tell °
steller = ausgewahlte kleine/ mittere
fir den OEMs
Handler? Schulungen = Freie Trainings fir 10 Mitarbeiter = Freie Trainings fur 5 Mitarbeiter * Trainings nach Standard-
® 50% Rabatt auf Trainingsgebiihr = 30% Rabatt auf Trainingsgebiihr Gebiihrenliste
pro Mitarbeiter pro Mitarbeiter
Uberlassung von Unterlagen = Produktkatalog inkl. technische = Produktkatalog inkl. technische = Produktkatalog inkl. technische
- - Zeichnungen Zeichnungen Zeichnungen
= Parinerkatalog/-ordner = Parinerkatalog-/ordner
= Werbemittel des Herstellers
Sonstige Leistungen " " /
Umsatz pro Jahr mehr als 150.000 Euro 50.000 - 150.000 Euro 10.000 - 50.000 Euro
Lagerhaltung = Vollsortiment = Standardsortiment = frei
technische Services * Installation/Inbe friebnahme = Instandhaltung und Wartung = Ersatzteilservice
= Eigener Prifstand = Ersatzieilservice
Was tut = Instandhaltung und Wartung
der = Ersatzfeilservice
Handler Vernetzung derIT-Systeme = Anbindung an das ERP-System = Anbindung an das ERP-System = Zugang zu Online-Shop
] - des Herstellers des Herstellers
lPrI = * Online Bestandsabfrage = Online Bestandsabfrage
er- = Aufragseingabe in das
steller? Lleferantenbestellsystem
Fakturierung der = Bonitatspriifung = Bonitatspriifung = Rechnungsstellung
Kundenforderungen = Rechnungsstellung = Rechnungsstellung
= Ubernahme Delkredere
Sonstige Leistungen " " "

Quelle: Schuppar u.a.
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PARTNERSCHAFT LEBENBEISPIELE

Referenz-

marketing

E-Business

Quelle: Schuppar Consulting

Schutz-
konzepte

Instrumente

Prozess-
kosten-
effizienz

Premium-
partner

Leistungs-
orientierte
Konditio-
nen

12



