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AUSGANGSPOSITION

Ein führender Hersteller von Systemtüren startet 
eine Kooperation mit ECON TEL. Das Ziel ist es, 
seinen Bekanntheitsgrad und die Marktdurch-
dringung zu steigern und langfristige Kunden-
beziehungen zu Architekten und Produktent-
scheidern aufzubauen. Er hält den klassischen 
dreistufi gen Vertrieb über den Bauelemente-
handel nicht mehr für ausreichend. Dies ist auf-
grund  der starken Widrigkeiten des Wettbewerbs 
sowie des immer intensiveren Ertragsverfalls 
der Fall. Deshalb möchte er neu ins Objektge-
schäft  einsteigen, um mehr Einfl uss auf die Ent-
scheidungsfi ndung zu nehmen. Es geht hier 
insbesondere darum, frühzeitig von geplanten 
Objekten zu erfahren, um in die Leistungsver-
zeichnisse aufgenommen zu werden. Deshalb 
beauft ragt das Unternehmen ECON TEL mit der 
gezielten Ansprache von Architekten, Gene-
ralunternehmern, Fachplanern und weiteren 
Entscheidern bei anstehenden Bauvorhaben.

OBJEKT-
VERFOLGUNG

 Selektion der Bauprojekte mit einem ent-
sprechenden Bedarf an Innentüren

 Ansprache von beteiligten Architekten und 
Generalunternehmern sowie von Entschei-
dern in Betriebsgesellschaft en, Großunter-
nehmen und Kommunen

 Hervorheben der funktionellen und gewerke-
übergreifenden Aspekte von Funktionstüren

 Voraussetzung: ein Bedarf an Innentüren
 ab 300 Stück bzw. ein Umsatzvolumen von 

mindestens 45.000 €

ANSATZ

ZIELE
 Vereinbarung von Vertriebsterminen zur Vor-

stellung des Unternehmens

 Recherche der Auft ragnehmer und seiner 
bevorzugten Hersteller zwecks Mitwirkung 
an den Leistungsverzeichnissen durch das 
Platzieren der Produkte in frühen Leistungs-
phasen eines Objekts

Investition von ca. 
200.000 €


21 Mio. € Umsatz
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PROJEKTDUCHFÜHRUNG

Die Marktbearbeitung läuft  von Februar 2013 bis 
August 2015. Zu den Zielobjekten gehören unter 
anderem Krankenhäuser, Hotels, Schulen, 
Universitäten, Pfl egeheime und Sicherheits-
einrichtungen. Sofern das Objekt ein hohes 
verkaufsrelevantes Volumen aufweist, soll dem 
Gesprächspartner im Bedarfsfall ein erstes Ge-
spür für die besonderen Leistungsmerkmale 
des Herstellers vermittelt werden, um so kon-
krete Ansätze für ein mögliches Vertriebsge-
spräch auszumachen. Eine zentrale Herausforde-
rung stellt hierbei die Zielgruppe dar. Architekten 
wünschen sich in der Regel eine andere Anspra-
che als Großhandel und Handwerker; zudem le-
gen sie normalerweise auch größeren Wert auf 
die optische Gestaltung. Hier zeigen sich die Vor-
teile einer gründlichen Schulung: Die Mitarbeiter 
von ECON TEL sind nicht nur mit dem Angebot 
des Herstellers vertraut, sondern als Kommu-
nikationsexperten auch für die zielgruppen-
spezifi sche Kundenansprache qualifi ziert. Der 
Hersteller wünscht sich für die Projektlaufzeit von 
30 Monaten idealerweise rund 850 Termine bei 
Architekten zu konkreten Bauvorhaben. In das 
gesamte Projekt werden ca. 200.000 € investiert.

ERGEBNISSE

3.400
qualifi zierte 

Objekte

2.214
ermittelte 

Verarbeiter

1.317
vereinbarte 

Termine

21 Mio. €
Umsatz

75 Mio. €
generiertes 

Angebotsvolumen


