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AGENDA



Vorteile für den Hersteller Vorteile für den EndkundenTH

DER TECHNISCHE HANDEL BIETET GRUNDSÄTZLICH 
VIELE VORTEILE FÜR HERSTELLER UND ENDKUNDEN

MEHR ALS 
ANDERE

Sowohl Hersteller als auch Endkunden profitieren vom Technischen Handel

ÅBeratung bei Produktauswahl

ÅSortimentsbreite und -tiefe

ÅEntwicklung neuer Anwendungen 

und technischer Lösungen 

ÅMontage, Wartung, Prüfung

ÅLogistikdienstleistungen und 

Lagerverfügbarkeit, C-Teile-Mgt.

ÅLokale Nähe zum Kunden

ÅAnwendung von Industrie- und 

kundenspezifischem Wissen

ÅFeinste Distribution durch Kenntnis 

lokaler Marktbedingungen

ÅVertriebsleistung bei Endkunden

ÅProduktveredelungsleistungen

ÅUnterstützung bei Neuprodukt-

einführungen

ÅVermitteln von Markttrends

ÅKundenservice vor Ort

ÅVordisposition und Übernahme 

Absatzrisiko
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IN DER ROLLENVERTEILUNG ZWISCHEN HANDEL 
UND INDUSTRIE STECKT ABER AUCH ĂSPRENGSTOFFñ

Quellen: wiss. Studien zur Hersteller-Handelsbeziehung (Partnerschaft oder Konfrontation?)

Wer betreut 
welchen Kunden 
(Direktvertrieb 

Hersteller)?

Anreiz -
systeme ?

Preispolitik/ 
Spanne?

Übernahme 
von Lager -
haltung ?

Aktive Markt -
bearbeitung / 
Endkunden?

Abgrenzung 
Wettbewerb?

Händlerauswahl 
(ĂMasse statt 
Klasseñ)?

Sortiments -
politik ?
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Niedrig Hoch

Hoch

Niedrig

Kooperationsintensität
des Herstellers mit dem Handel

Umsatzrendite

Quelle: Homburg/Schneider (2000), Partnerschaft oder Konfrontation,
Arbeitspapier Nr. M 44, Reihe Management Know-How IMU,  Universität Mannheim, S. 21.

Mittel

STUDIENERGEBNISSE
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DIE GUTE NACHRICHT: 
INTENSIVE PARTNERSCHAFT ZAHLT SICH AUS!



VERTRIEBSPROZESS TH

KRÄFTE ENTLANG DES VERTRIEBSPROZESSES 
BÜNDELN ïDOPPELARBEIT VERMEIDEN
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After
Sales

ÅGarantien

ÅKundendienst

ÅDokumen-
tation

ÅErsatzteile

ÅReklamation

ÅGutschrift

ÅAblage

ÅAuftrags-
prüfung

ÅAuftragser-
fassung

ÅAuftrags-
bestätigung

ÅAuftrags 
(Termin)-
verfolgung

ÅAuftrags-
änderung

-Entgegen-
nahme

-techn./kfm. 
Klärung

-techn. 
Bearbeitung

ÅTechn. 
Bearbeitung

ÅAngebots-
erstellung

ÅPreis-
festlegung
und 
Kalkulation

ÅBonitäts-
prüfung
(Neukunde)

ÅAngebots-
versand

ÅAngebots-
verfolgung

ÅAuftragsver-
handlung/
-abschluss

ÅCross selling

ÅLager

ÅQualitäts-
kontrolle

ÅVersand

ÅLieferschein

-Erstellung

-Versand

ÅExport-
bearbeitung

ÅKonsigna-
tionslager

ÅEndmontage

ÅAuskunfts-
erteilung

ÅTechn./kfm. 
Klärung 
(Einkauf/ 
Technik)

ÅKlärung 
Lager-
bestand/
Lieferzeit-
punkt

ÅKunden-
betreuung

ÅBesuchs-
planung

ÅZielkunden-
liste

ÅKunden-
stammblatt-
anlage

ÅKunden-
Kommuni-
kation

ÅMaßnahmen
zur Kunden-
bindung

AbwickelnVerkaufen
Vor -
verkaufen

FakturaDistributionAuftragAngebotAnfrage
Markt-
bearbeitung

ÅErstellung

ÅVersand

ÅInkasso

Quelle: Schuppar Consulting



HÄNDLER ERWARTEN VIEL VON DEN 
HERSTELLERN é

Schuppar u.a., Händlermanagement, in: 
Albers/Hassmann/Somm/Tomczak (Hrsg.), Loseblattwerk Verkauf, Sektion 05, 
Verkaufsorgane und Vertriebskanäle, 05.12, Wiesbaden, S. 1-10.

Schnelle Lieferzeiten

Überlassung von Schulungsunterlagen

Persönliche Betreuung durch den Händlermanager

Überlassung von Regionen zur eigenständigen Bearbeitung

Werbung des Herstellers

Übergabe von Kunden an den Fachhandel

Vernetzung der IT-Systeme/ Online-Bestellmöglichkeit

Abschluss eines Partnervertrages

Möglichkeit der Pflege einer eigenen Marke

Bereitstellung von Marktdaten

Wettbewerbsfähige Konditionen

Produktseminare

Versorgung mit Prospekten

Einladung zu jährlichem Vertriebspartnertreffen
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STUDIENERGEBNISSE



STUDIENERGEBNISSE

é SIND IM GEGENZUG ABER AUCH BEREIT, 
WICHTIGE LEISTUNGEN ZU ÜBERNEHMEN

Schuppar u.a., Händlermanagement, in: 
Albers/Hassmann/Somm/Tomczak (Hrsg.), Loseblattwerk Verkauf, Sektion 05, 
Verkaufsorgane und Vertriebskanäle, 05.12, Wiesbaden, S. 1-10.

Teilnahme an Herstellerschulungen

Ersatzteilservice

Rechnungsstellung und Faktura

Kundenbetreuung

Vernetzung Internetauftritt

Bonitätsprüfung der Kunden

Auftragseingabe in IT-Bestellsystem des Herstellers

Vertretung des Herstellers auf regionalen Messen/Partnerstand

Produktdarstellung in eigenen Verkaufsräumen

Gemeinsame Durchführung von Hausmessen

Übernahme Ausfallrisiko (Delkredere)

Aufnahme/Nutzung Hersteller-Logo

Produktbezogene Beratung Endkunden

Lagerhaltung

Prüfung Bestellungen auf Richtigkeit

Montage/Instandhaltung
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Leistungs-

übernahme 

durch den Händler

hoch

hoch

-

-

Leistungen des Herstellers

für den Händler 

niedrig

niedrig

-

-

BEISPIEL FÜR EINE HÄNDLERSTRUKTURANALYSE 
EINES HERSTELLERS VORVERTRIEBSKONZEPT

z.B. Lagerhaltung, eigener 

Prüfstand, Bestellungs-

buchung in SAP, Aktive 

Marktbearbeitung etc.

z.B. Konditionenhöhe, Lieferservice etc.

Fragezeichen-

Händler

Potenzial-

Händler

Premium-

Partner

Mitnahme-

Händler

Vertriebs-

Partner

Quelle: Schuppar Consulting ïProjektergebnis Hersteller

1 Punkt = 1 Händler

PROJEKTBEISPIEL



Quelle: Schuppar Consulting

LEISTUNGEN UND GEGENLEISTUNGEN SIND 
STRATEGISCH ZU DEFINIEREN

Differenzierung

Nachvollzieh -
barkeit

Technischer
Handel

Hersteller 
Vertriebs -
konzepte

ĂWer viel leistet, bekommt auch viel zur¿ck.ñ

ĂMehr Vertrauen wagen.ñKommunikation

ĂDie Performance von Hersteller und Hªndler ist messbar.ñ
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PROJEKTBEISPIEL
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Quelle: Schuppar u.a.

PROJEKTBEISPIEL



PARTNERSCHAFT LEBEN ïBEISPIELE 

Referenz-
marketing

Premium-
partner

E-Business
Prozess-
kosten-
effizienz

Leistungs-
orientierte 
Konditio-

nen

Schutz-
konzepte

Instrumente

Quelle: Schuppar Consulting 12


