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Bain-Studie zum Vertrieb im B2B-Geschéft / Industriefirmen verschenken jede Menge
Geld

Miinchen (ots) -

- 68 Prozent der B2B-Unternehmen verzeichnen geringere Loyalitdt
ihrer Kunden

- Anteil der Vertriebskosten am Umsatz und Komplexitdt im Vertrieb
nehmen zu

- Mehrzahl der Manager ist unzufrieden mit der
Vertriebsaufstellung

Immer anspruchsvollere und besser informierte Kunden setzen B2B-Unternehmen unter Druck. Fiir diese wird es
zunehmend schwieriger, die Kunden zufriedenzustellen und sie von den eigenen Produkten sowie Leistungen zu
Uberzeugen. Jedes zweite Unternehmen kampft mit steigenden Vertriebskosten. Gleichzeitig ist der Vertrieb
oftmals noch nicht an die neuen Herausforderungen angepasst. Damit wird viel Geld verschenkt, denn mit der
richtigen Vorgehensweise ist ein EBITDA-Plus von bis zu 25 Prozent mdéglich. Das geht aus der aktuellen Studie
"Mastering the New Reality of Sales" der internationalen Managementberatung Bain & Company hervor. Um die
hohen Anforderungen zu erfiillen und gleichzeitig effizient zu arbeiten, ist eine Neuaufstellung des Vertriebs
notwendig.

Ob Maschinenbau, Automobilzulieferer oder Stahlbranche:

Industrieunternehmen stehen beim B2B-Vertrieb vor groBen Herausforderungen. Die Griinde dafir sind
zunehmend transparentere Markte mit Kunden, die aufgrund der digitalen Kanéle immer besser informiert sind und
zugleich anspruchsvoller werden. In der Folge sinkt die Bindung der Kunden an Unternehmen. 68 Prozent der
Fuhrungskréfte in Industrieunternehmen geben in der Bain-Studie an, dass die Loyalitat ihrer Kunden massiv
abnimmt.

Die Unternehmen versuchen derzeit, durch Investitionen in den Vertrieb diese Loyalitat zuriickzugewinnen und die
Produktkomplexitat zu reduzieren. 50 Prozent haben ihre Vertriebsausgaben erhéht - bislang aber oftmals nur mit
maRigem Erfolg. Denn viele Unternehmen haben ihren Vertrieb strukturell noch nicht an die neue Realitat
angepasst, sprich: die verdnderten Bediirfnisse und Verhaltensmuster ihrer Kunden. 60 Prozent der
Vertriebsmitarbeiter wissen nicht, wie sich ihr Unternehmen vom Wettbewerb differenziert. Das macht es umso
schwieriger, kritische und gut informierte Kunden zu tiberzeugen.

"Unternehmen missen in dieser Situation ihr gesamtes Vertriebsmodell (iberdenken und gegebenenfalls neu
ausrichten”, betont Dr. Tobias Umbeck, Partner bei Bain & Company. Dazu gehért im ersten Schritt, das Verhalten
und die Winsche der Kunden in den Mittelpunkt aller Vertriebsaktivitdten zu stellen. "Die existierende
Kundensegmentierung ist oft veraltet oder zu theoretisch. Zudem liegen wertvolle Kundendaten brach. Hier muss
der Veranderungsprozess ansetzen", so Umbeck.

Sechs Regeln fuir mehr Vertriebserfolg

Bain hat im Rahmen seiner umfangreichen Projekterfahrung sechs Handlungsfelder ermittelt, die es
Industrieunternehmen ermdéglichen, sich fir die neuen Vertriebsrealitaten zu risten:

1. Weniger Vertrieb nach dem GieRkannenprinzip: Nur 40 Prozent der B2B-Firmen verkaufen die richtigen
Produkte im richtigen Kundensegment. Den wenigsten sind ihre Differenzierungsmerkmale klar.

2. Den Kundenwert und die Kundenwiinsche kennen: Der Key Account hat nur in 40 Prozent der befragten
Unternehmen exaktes Wissen liber die Kaufprozesse seiner Kunden. Lediglich 30 Prozent analysieren potenzielle
Kunden - fithrende Unternehmen tun dies acht Mal haufiger.

3. Mehr Online im Kanalmix: 65 Prozent der Firmen planen den Ausbau von Self-Service-Funktionen im Internet,
denn die Bedeutung des Onlinekanals fiir den Vertrieb wird nach ihrer Ansicht um 50 Prozent zunehmen.

4. Vertrieb und Marketing miteinander verzahnen: Marktfuhrer stimmen die Arbeit dieser Abteilungen drei Mal
haufiger auf- und miteinander ab als die Schlusslichter.



5. Qualifizierungsinitiative im Vertrieb starten: Nur 30 Prozent der Industrieunternehmen glauben, dass ihre
Vertriebsmitarbeiter die erforderlichen Kompetenzen besitzen.

6. IT-Investitionen auf das Vertriebsteam abstimmen: 75 Prozent der Unternehmen haben zwar signifikant in
Technologie investiert, doch nur 30 Prozent konnten daraus mehr Umsatz generieren.

Gewinnsteigerungen von bis zu einem Viertel méglich

Die Basis fiir einen Umbau der Vertriebsstrukturen bildet demzufolge ein tief greifendes Verstandnis der
Kundensegmente, der Verkaufspotenziale und der Entscheidungsfindung bei den wichtigsten Zielkunden. Erst im
nachsten Schritt empfehlen sich die Neuaufstellung der Organisation und der Vertriebsmitarbeiter, um
beispielsweise die Verzahnung mit dem Marketing zu verbessern. Die Tage der Vertriebsgeneralisten sind gezahlt.
"Die Orchestrierung von Teamarbeit bestimmt immer mehr den Vertriebserfolg", erklart Industrieexperte Umbeck.
"In einem konkreten Projekt betrug der Return on Investment eines Spezialisten fast 1.000 Prozent, weil er zum
richtigen Zeitpunkt fir den richtigen Zeitraum am richtigen Ort eingesetzt wurde."

Industrieunternehmen miissen ihren Vertrieb hinterfragen und bereit sein fiir eine strukturelle Neuausrichtung. Im
Ergebnis kénnen sie nicht nur die immer anspruchsvolleren Kunden fiir sich gewinnen, sondern auch ihr
Geschéftsergebnis signifikant verbessern. Mit der richtigen Vertriebsaufstellung lasst sich nach der Erfahrung von
Bain der EBITDA, sprich: der Gewinn vor Zinsen, Steuern und Abschreibungen, um bis zu 25 Prozent steigern.
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