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ZIELGRUPPENANSPRACHE

Die Firma ECON TEL aus MUinster-Wolbeck ist ein flihrender Vertriebs-
dienstleister in den Branchen Bau, Druck und technische Industrie.
Seit 1994 verknuipft das Unternehmen tagtaglich sein Fachwissen in
der Kommunikation mit einem umfassenden Verstandnis vertrieb-
licher Prozesse und bietet seinen Kunden operative und strategi-
sche Vertriebslésungen fiir einen nachhaltigen Unternehmenserfolg.

Vielen Vertriebsabteilungen fehlt neben der Betreuung der Bestands-
kunden und Auftrage haufig die Zeit fur eine kontinuierliche Markt-
bearbeitung. Aus diesem Grunde bietet ECON TEL als Dienstleistung
professionelle Zielgruppenansprache an. Dabei werden exklusive
Informationen zu interessanten Zielgruppen und relevanten Ent-
scheidern ermittelt, damit Herstellerfirmen das jeweils passende

LLTTETTLL T

Verfahren oder die richtigen Serviceleistungen anbieten kdnnen.

Professionelle Zielgruppenansprache ist sehr vielfaltig. Um zu er-
fahren, ob in einem Unternehmen Bedarf an einer bestimmten Leis-
tung besteht, sind viele Gesprache mit verschiedensten Ansprech-
partnern zu flihren. Dabei kommt es auf Mitarbeiter an, die mit den
Produkten der jeweiligen Herstellerfirmen vertraut sind und die
kontaktierten Entscheider durch professionelle Gesprachsfiihrung
Uberzeugen konnen. Ein typisches Beispiel fur eine erfolgreiche
Zielgruppenansprache ist die Zusammenarbeit von ECON TEL mit
einem Unternehmen aus dem Bereich Baugruppenfertigung und
Kabelkonfektion, im Folgenden Firma BAUGRUPPE genannt. Aus Da-
tenschutzgriinden wurde der Name des Unternehmens geandert.
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AUSGANGSBASIS

BAUGRUPPE ist Systemlieferant und bietet von der Einzelfertigung
uber die Baugruppenfertigung bis hin zur Komplettfertigung von
Endgeraten und kompletten Systemlosungen alles aus einer Hand.
Die Schwerpunkte liegen insbesondere in der Fertigung von mecha-
nischen, elektromechanischen und elektrotechnischen Baugruppen
sowie in der Herstellung von konfektionierten Leitungen, Leitungs-
baugruppen und komplexen Kabelbaumen. BAUGRUPPE zeichnet
sich vor allem durch die breitgefacherte und branchenibergreifen-

de Erfahrung sowie ein umfangreiches Know-how im Fertigungsbe-
reich aus. Kunden profitieren unter anderem von einer erstklassigen
Qualitat der Produkte sowie von einer absoluten Liefertreue. BAu-
GRUPPE ist seit Jahrzehnten in der End-of-Life-Fertigung flr einen
Groflabnehmer aus der Industrie tatig. Dabei werden komplette
Produktionsanlagen (ibernommen, um auslaufende Produkte zu
fertigen. Bei Beginn der Zusammenarbeit mit ECON TEL wurden so

etwa 85 Prozent des Umsatzes von BAUGRUPPE erzielt. Um diese
Abhangigkeit zu reduzieren und den Auftragsvorlauf nachhaltig zu
sichern, wiinschte sich das Unternehmen eine Erweiterung seines
Kundenstamms. Zu diesem Zweck begann ECON TEL im Auftrag von
BAUGRUPPE mit der Zielgruppenansprache. Dabei wird eine Gruppe
potenzieller Kunden definiert und gezielt mit einem auf ihre Bedirf-
nisse zugeschnittenen Produkt beziehungsweise einer passenden
Dienstleistung angesprochen. In diesem Fall ging es darum, die Lo-
sungen von BAUGRUPPE im Bereich Auftragsfertigung und Kompo-
nentenzulieferung bei interessierten Entscheidern vorzustellen und
bei konkretem Bedarf Vertriebstermine zu vereinbaren. Um den
Bekanntheitsgrad am Markt aktiv zu erh6hen, war es ein weiteres
Ziel, die Unternehmensprasentation von BAUGRUPPE im relevan-
ten Marktsegment zu streuen. AuRerdem wurden Potenziale und
GroRRenordnungen der angesprochenen Unternehmen ermittelt.
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ANALYSE

Voraussetzung fur eine erfolgreiche Kundenakquise ist ein Bewusstsein liber die eigenen Star-
ken. Diese Starken konnen in der Zielgruppenansprache als Gesprachsaufhanger dienen und
nutzliche Argumentationshilfen sein. Bei BAUGRUPPE ermittelte ECON TEL folgende besonderen
Starken, die den Hersteller vom Wettbewerb abheben und im Gesprach mit potenziellen Kun-
den in den Vordergrund geriickt werden sollen: INDIVIDUELLE LOSUNGEN BAUGRUPPE bie-
tet keine Losungen von der Stange, sondern erstklassige Beratung und Unterstutzung bei der
Entwicklung innovativer Ideen und Lésungen. Kunden haben bei BAUGRUPPE die Moglichkeit,
den Entwicklungsprozess mitzugestalten. KNOW-HOW BauGRruUPPE verfligt Uiber ein umfassen-
des Know-how im Bereich der Fertigungstechnik, durch das anspruchsvolle Projekte aus einer
Hand realisiert werden kdnnen. Zudem ist das Unternehmen auf die Verarbeitung hochwertiger
Feinbleche in Stahl, Edelstahl und Aluminium spezialisiert. QUALITAT Die Produktion folgt dem
Konzept des One-Piece-Flow, bei dem alle an einem Produktionsprozess beteiligten Mitarbeiter
samtliche anfallenden Arbeiten beherrschen. Durch diese Reduzierung monotoner Arbeit und
dank jahrzehntelanger Erfahrung erzielt BAUGRUPPE eine Fehlerquote von drei Stiick pro eine
Million. Die Fertigung erfolgt termingerecht, kostenguinstig und qualitativ hochwertig; egal ob
es um Prototypenbau (ab Stlickzahl 1), Kleinserienfertigung oder komplexe Baugruppen geht -
dasselbe gilt fiir betriebsfertige Anlagen und Maschinen. LIEFERTREUE BAuGRuPPE ist Full-Ser-
vice-Dienstleister und erfillt auch nach der Fertigung die Lager- und Distributionswiinsche der
Kunden auf den Punkt. Das Unternehmen ist bei allen seinen Kunden als A-Lieferant gelistet.
Darliber hinaus wird der besondere Qualitatsanspruch von BAUGRUPPE in internationalen Re-
ferenzprojekten deutlich, etwa in der Verkehrsinfrastruktur einiger europaischer Hauptstadte.
Um diese Vorzige am Telefon auch kommunizieren zu kdnnen, entwickelten die Vertriebsas-
sistenten von ECON TEL in Zusammenarbeit mit der Projektleitung eigene Gesprachsleitfaden.
Dabei ging es vor allem darum, sogenannte ,,Schmerzfragen® zu formulieren, um typischen He-
rausforderungen der Zielgruppe begegnen zu konnen. So lassen sich viele Vorbehalte mit dem
Hinweis auf die besonderen Eigenschaften der Produkte entkraften. Es ist also von zentraler
Bedeutung, zunachst einmal Fragen zu stellen, zuzuhdren und die Bedurfnisse der Entschei-
der zu ermitteln. Erst dann kdnnen mogliche Vertriebstermine flr beide Seiten ergiebig sein.

ABLAUF EINER GESPRACHSSITUATION

‘ BegrifBung an der Zentrale

O

Entscheiderermittlung

BegrufRung und Abgleich
Zustandigkeit beim
Entscheider

.Satz zur Sache"

Potenzialanalyse

Schmerzfragen

Nutzenargumentation

Terminangebot

. Verabschiedung
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STRATEGIE

Das Hauptziel lag in der Vereinbarung von Vertriebsterminen zur
VorstellungdesUnternehmens BAUGRUPPE. Voraussetzungwar da-
bei ein konkreter Bedarf des Entscheiders. Nebenziel war es, wert-
volle Informationen in Form einer Marktanalyse zu erhalten und
Marktpotenziale festzustellen. Dabei ging es etwa um die Frage,
inwieweit die angesprochenen Entscheider Lohn- beziehungswei-
se externe Fertigungsarbeiten vergeben und ob sie an feste Vertra-
ge gebunden sind. Angesprochen wurden zunachst Unternehmen
in den Branchen Maschinen- und Anlagenbau, Automotive, Elekt-
rotechnik, Aufziige, Medizintechnik, Bahntechnik und Lehrenbau;
im Laufe der Zusammenarbeit kamen Bereiche wie Verkehrsleit-
technik und Elektromobilitat hinzu. Darlber hinaus wiinschte
das Unternehmen die Bereitstellung folgender Informationen:

® Bekanntheitsgrad des eigenen Unternehmens

® Wettbewerber, mit denen zusammengearbeitet wird

Die Ergebnisse wurden BAUGRUPPE tagesaktuell Ubermittelt;
zudem fanden regelmaRig personliche Treffen statt, um Erfah-
rungen auszutauschen und beispielsweise bei der Auswahl der
angesprochenenUnternehmennachzujustieren. Somitwareineef-
fiziente Kooperation ohne groRRe Reibungsverluste gewahrleistet.
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PROJEKTDURCHFUHRUNG

4725

1236
interessierte
Entscheider

bearbeitete
Adressen

Ein Vertriebsassistent von ECON TEL war nach einer griindlichen Pro-
duktschulung 40 Stunden pro Monat in der telefonischen Akquise tatig;
daruber hinaus wurden eine eigene E-Mail-Adresse und ein Zugang zur
Kundendatenbank von BAUGRUPPE eingerichtet, damit umgehender
Unterlagenversand gewahrleistetistund eingehende Anfragen komplett
aus einer Hand an BAUGRUPPE weitergegeben werden kénnen. Der As-
sistent stand dabei vor zwei Herausforderungen: Zum einen miissen die
Entscheider und ihre Kontaktdaten zunachst einmal ermittelt werden.
Oft genug handelt es sich in diesem Bereich um die Geschaftsleitung,
die naturgemald schwerer erreichbar ist als andere Ansprechpartner.
Eine weitere Besonderheitdes Projektsist die Dauer der Entscheidungs-
prozesse: Da es sich in der Regel um hochkomplexe Auftrage handelt,

5%
Terminquote

konnen zwischen dem Erstkontakt und der Beauftragung mehrere Jah-
re vergehen. Hier sind Kompetenz und Durchhaltevermogen gefragt.
Das Ergebnis kann sich sehen lassen: Zwischen Oktober 2014 und April
2018 wurden insgesamt 4 725 Adressen bearbeitet und 242 Besuchs-
termine zu konkreten Projekten vereinbart. Von den kontaktierten
Entscheidern auflerten 1 236 mittel- oder langfristiges Interesse und
werden in regelmaligen Abstanden weiter kontaktiert, um dann im Be-
darfsfall zeitnah die passende Dienstleistung anbieten zu konnen. Ins-
gesamt sind ungefahr 40 Prozent der gesamten Adressen mehrfach an-
gesprochen worden. Auch hier zeigt sich der strategische Charakter der
Zusammenarbeit: Kontinuierliche Zielgruppenansprache ist nicht in
sechsMonatenerledigt,sondernerforderteinlangfristiges Engagement.
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Der Nutzen der Kooperation fir BAUGRUPPE lasst sich anhand einiger Kennzahlen verdeutlichen:  Der gemeinsam erziel-
te Umsatz stieg von 13.000 Euro in 2015 Uber 85.000 Euro in 2016 und 390.000 Euro in 2017 auf 1,8 Mio. Euro in den ersten vier Mo-
naten des laufenden Jahres. Fir das gesamte Jahr 2018 wird ein Umsatz von etwa 3 Mio. Euro angestrebt. Diese Zahlen ma-
chen erneut deutlich, wie wichtig es bei der Zielgruppenansprache ist, am Ball zu bleiben und einen langen Atem zu beweisen.

Ein weiterer Erfolg war die Erweiterung des Kundenstamms. Durch ECON TEL konnten unter anderem zwei Key Accounts gewon-
nen werden, die BAUGRUPPE jeweils Umsatzchancen in Hohe von ca. 3 Mio. Euro pro Jahr erdffnen. Durch solche Schlusselkun-
den konnte die Abhangigkeit vom oben genannten Groflabnehmer deutlich reduziert werden: Sein Anteil am Gesamtumsatz von
BAUGRUPPE sank von 85 Prozent auf unter 50 Prozent - damit ist das Unternehmen deutlich flexibler und krisenfester geworden.

SchlieRlich hat die Kooperation auch neue Erkenntnisse zu moglichen Zielgruppen erbracht. Branchen wie Verkehrsleittechnik, Elekt-
romobilitdat und Infotainment erwiesen sich als spannende Umsatzchancen fiir BAUGRUPPE. Das Unternehmen zeigte sich flexibel und
kaufte ganz bewusst Know-how von aufien ein, um diese neuen Zielgruppen ansprechen zu kdénnen. Durch ein neues Werk in Osteuro-
pa wurde das Produktspektrum erheblich erweitert. Somit ist die Wettbewerbsfahigkeit von BAUGRUPPE auch in Zukunft sichergestellt.
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FAZIT UND AUSBLICK

Die Zusammenarbeit mit ECON TEL hat
sich fir BAUGRUPPE gelohnt: Mehr als
dreieinhalb Jahre gemeinsamer Zielgrup-
penansprache haben nicht nur erheb-
lich zum Umsatzerfolg beigetragen, son-
dern auch die Abhangigkeit von einem
GroRkunden deutlich reduziert. Zudem
konnten wertvolle Informationen Uber
den Markt gesammelt werden, die es
BAUGRUPPE ermdglichen, das eigene Ange-
bot noch starker zu diversifizieren. So ist es
keine Frage, dass die Kooperation fortge-
setzt werden soll: Trotz einer - nicht zuletzt
dank ECON TEL - mehr als hundertprozen-
tigen Auslastung der Produktionskapazita-
ten will BAUGRUPPE auch in den nachsten
Jahren an der Partnerschaft festhalten.

sDurch  die  Zusammenarbeit  mit
ECON TEL ist es uns gelungen, unseren
Kundenstamm deutlich zu erweitern und
zu diversifizieren. Damit hat ECON TEL
einen wichtigen Beitrag zum langfristigen
Erfolg unseres Unternehmens geleistet.“

Marketingleiter der Firma BAUGRUPPE
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IMPRESSUM

ECON TEL GmbH
Mlnsterstralte 111
48155 Munster
www.econ-tel.de
+49 2506 929-0
+49 2506 929-22
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