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Alternative
Vertriebswege, 2. Teil

Erfolgreiche Abschlusstechniken -
Teil 17 einer praxisnahen Ratgeber-
reihe zum Thema Verkauferkompe-
tenz in Bau- und Gartenmarkten.
Dieses Mal geht es um das Thema

.Direktvertrieb”

Die Zeiten sind gut, ,kon-
sumige Schnelldreher-Pro-
dukte von der Industrie gelie-
fert zu bekommen - Artikel,
die notig sind, um sich als
Vollsortimenter beim ,nicht
gelisteten" Handel oder bei-
spielsweise bei den Verarbei-
tern (Handwerkern) einen Na-
men zu machen. Da ist es nur
verstandlich, dass Hersteller
ein Problem damit haben,
einen Mitbewerber vom Teil-
sortimenter zum Vollsorti-
menter zu entwickeln. Wenn
die Schnelldreher aber in
andere Vertriebskanéle lau-
fen? Wie reagiert der Her-
steller, der eine machtige
Direktvertriebsstruktur fiir
~weitere” Absatzkanile ge-
winnen kann?

Die Devise wird lauten:
Lieber 10.000 als drei Kun-
den. Lieber 10.000 Kkleine
Probleme als drei Abhdngig-
keiten. Dort wird es keine
Zentralenkdufer und keine
Verbandstagungen geben. Es
wird das volle Augenmerk
auf Marktpenetration, neuen
Umsatz und vor allem Er-
trag gelegt. Nur wenige wer-
den das wirklich schaffen.
Andere werden es ,verschla-
fen”, nicht nur weil sie es mit
den Managern versuchen
werden, die ,frither” im Fach-
handel oder ,frither* im
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Baumarkthandel erfolgreich
waren.

Der Direktvertrieb wachst
immer schneller und spielt
bereits eine groBere Rolle als
gemeinhin angenommen,
Deutsche kauften 1999 schon
jedes vierte Elektrogerdt, je-
des zehnte Auto und jedes
zehnte Kosmetikprodukt zu
Hause. Dieses Wachstum geht
auch zu Lasten des Einzel-
handels. Die zunehmende
Anonymisierung in Einkaufs-
situationen der Discounter
und Fachmadrkte und die Zu-
nahmen des Teleshopping
iber Telefon und elektroni-
sche Medien fithrt bei den
Konsumenten zu einem ver-
starkten Bediirfnis nach per-
sonlichem Kontakt und Bera-
tung: Dies begtinstigt insbe-
sondere die Angebotsform
Heimvorfithrung (Vorwerk
Staubsauger etc.), die neben
intensiver Produktberatung
auch die Moglichkeit zu ei-
nem ausgeprédgten Erlebnis-
kauf und sozialer Interaktion
bietet. Die Entwicklung der
Altersstruktur  wirkt sich
auBerdem positiv auf die
Nachfrage nach bequemen
Einkaufssituationen aus,
was den Direktvertrieb, ins-
besondere die Angebots-
form der Heimdienste (Eis-
mann etc.), beglinstigt.

Network-Marketing-Unter-
nehmen sind grof3 im Kom-
men. Mittlerweile sind diese
Vertriebsformen die dyna-
mischsten des Direktvertriebs.
Beim  Network-Marketing
wird der Verkauf von Waren
an den Endverbraucher mit
der Gewinnung von weiteren
Verkaufsmitarbeitern durch
bereits titige Verkaufer ver-
bunden. Dadurch entstehen
Verkauferketten {iber meh-
rere Ebenen hinweg.

Fazit: Fiir die Zukunft ist
mit einem dynamisch verlau-
fenden Umsatzwachstum des
Direktvertriebes zu rechnen,
dank der feinmaschig auf-
gebauten Mitarbeiter- und
Vertriebsstrukturen. Verschla-
fen sollte man es auf keinen
Fall! ]

Verkduferkompetenz 17

Dies ist Teil 17 einer
umfassenden praxisnahen
DIY-Ratgeberreihe fiir Ver-
kdufer. Im néachsten Heft
informieren wir zum The-
ma ,Die Zeit flir alternative
Vertriebswege ist reif -
3. Teil".

Autor dieses Artikels ist
der langjdhrige Verkaufs-
trainer
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Friher
Kollegen, heute
Konkurrenten

Dass die wirtschaftliche
Krise nicht ohne Auswirk-
ungen auf das Verhdltnis
innerhalb der deutschen
Betriebe bleibt, zeigt die
jingste Umfrage der euro-
pdischen InternetJobborse
StepStone unter rund 600
Arbeitnehmern im Mai die-
ses Jahres: Bei nahezu 70
Prozent der Befragten hat
sich das Betriebsklima auf-
grund der desolaten Wirt-
schaftslage spiirbar ver-
schlechtert.

In Zeiten von Stellenab-
bau und Kiindigungen
werden ehemalige Kolle-
gen in Deutschland heute
vielfach als Konkurrenten
angesehen.

Lediglich ein Fiinftel der
deutschen Beschaftigten
konnte keinen Einfluss der
Konjunkturschwéache auf
das innerbetriebliche Klima
feststellen. Und nur 13 Pro-
zent der befragten Arbeit-
nehmer ziehen positiven
Nutzen aus der schwierigen
Situation und halten jetzt
erst recht zusammen, so
die Umfrage weiter.

Fazit: Noch selten war
die Stimmung unter den
Arbeitnehmern so schlecht

wie heute.
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