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Verkaufsférderungspreis 2007:

»oelling by technology* -
Komplizierte Dinge
einfach verkaufen

Die Marketingstrategien der Unternehmen haben sich in den letzten
Jahren durch neue Technologien und Medien im Rahmen der Globali-
sierung der Mérkte veréandert. Deshalb hatte auch der Berufsverband
der Verkaufsférderer und Trainer BDVT bei der 17. Ausschreibung zum
Deutschen Verkaufsférderungspreis die Kategorie ,,Neue Medien* aus-
geschrieben. Es ging dabei um ein erfolgreiches Marketingkonzept, das
durch die Zusammenarbeit von auftraggebendem Industrieunternehmen
mit einem IT-Unternehmen realisiert wurde.

Von Dr. Heinz Joachim Bless

Die erste Auszeichnung in der Kategorie New Media fiel in diesem Jahr an die
Weidmiiller Interface GmbH & Co. KG in Detmold und als IT-Unternehmen an die
conLeos GmbH in Braunschweig. Hier wurde eine intelligente Vermarktungslésung
pramiert, die sowohl einen grofen Nutzen fiir den Hersteller als auch einen Mehr-
wert fiir den Kunden generiert.

Besondere Freude herrschte bei dem IT-Team der conLeos GmbH, das mit sei-
nen erfolgreichen Konfigurator-Losungen den begehrten Preis zum dritten Mal
gewinnen konnte! Die Erfahrungen dieses Teams brachten dem Auftraggeber mit
der ,Weidmiiller Galaxy” ein hervorragendes elektronisches Vertriebswerkzeug.
Seit seiner Einfithrung Anfang 2006 konnte der Absatz von Weidmiiller damit im
Marktsegment der schweren Steckverbinder deutlich und nachhaltig gesteigert
werden!

Herausforderung und Aufgaben
Die Markteinfithrung der neuen Produktreihe der schweren Steckverbinder
HDC RockStar® sollte mit einem elektronischen Vertriebswerkzeug unterstiitzt
werden und eine Stiarkung der Vertriebsmitarbeiter bringen. Dazu trugen folgende
Features bei:
@ cin kompletter Produktkatalog
@ Produktpriasentation mit Verkaufsargumenten
@ Produktkonfigurator mit kompletter Abbildung des Produktbeziehungswissens
@ Wettbewerbs-Verkaufsargumente und Sortimentsvergleich mit dem Wettbe-
werb
@ Cross-Referenz: Einfaches Finden von passenden Weidmiiller-Produkten nach
Produkten des Wettbewerbs
@ Generierung von Bestellanfragen

Die Stiarkung der Beratungskompetenz der Verkidufer wurde erreicht durch
@ cine umfassende Versorgung der Verkdufer mit aktuellen und strukturierten
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TOP-THEMA

Fortsetzung von Seite 1

@ cinen immer aktuellen Produktstand durch automatische
Aktualisierung iiber das Internet automatische News-Ver-
teilung an alle Verkiufer

@ cinfache Datenpflege an zentraler Stelle, die Mehrspra-
chigkeit (5 Sprachen) fiir den internationalen Einsatz

@ Auslegung auf langfristige Nutzung

@ Einsatz auf internationaler Basis in 50 Lindern innerhalb
von 5 Monaten

Schnell erkannte der AufRendienst, dass durch den Einsatz
der ,Weidmiiller Galaxy” die Vorbereitung von Kundenbesu-
chenbesser strukturiert und organisiert werden konnte. Aber
auch das Verkaufsgesprach beim Kunden gestaltet sich nicht
nur effizienter, sondern auch wesentlich erfolgreicher, weil
eine direkte Prasentation der Produkte beim Kunden erfol-
gen kann. Die visuelle Argumentation hilft auch, komplizierte
Vorginge iiberzeugend zu verdeutlichen. Wenn der Kunde
im Zuge der Verhandlungen unter Einsatz des Programms
am Bildschirm die Entstehung seiner gewiinschten Losung
direkt miterlebt, fithrt das zu einer hohen Identifikation mit
der konfigurierten Baugruppe und verhilft so automatisch
auch der Firma zu vermehrten Abschliissen.

Die wesentlichen Erfolgsfaktoren fiir Produkt-

management, Verkdufer und Anwender sind

@ cinfache Bedienung, auch fiir IT-Laien

@ Kostensenkung durch permanente Aktualitidt, Erweiter-
barkeit und Skalierbarkeit

@ Verringerung der Fehlerrate

@ Stirkung der Beraterkompetenz und erh6hte Personlich-
keitswirkung des Verkiufers

@ Absenden einer Bestellanfrage

@ variable Nutzung: Lokal/Intranet/Internet

@ automatisches Erstellen von Power-Point-Prisentationen
aus zentralem Datenpool zur Entscheidervorlage

@ automatische Aktualisierung via Internet

@ modulares Konzept — daher leichte Erweiterbarkeit

Die Idee, die Umsetzung und der Erfolg haben dazu ge-
fithrt, dass inzwischen Schritt fiir Schritt weitere Bereiche des
Weidmiiller Produktportfolios in das Tool integriert wurden.
So hat sich die Galaxy innerhalb kiirzester Zeit zu einem fir-
meninternen Quasi-Standard bei der elektronisch gestiitzten
Produkt- und Verkaufsberatung entwickelt.

Es hat sich also der Leitsatz ,selling by technology” er-
folgreich bewihrt, den sich conLeos als einer der fithrenden
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Hersteller von Produktkonfigurationen im europiischen
Markt als Slogan gewihlt hat. Die Gewinner eines Verkaufs-
férderungspreises 1996 und 2001 haben konsequent und
kontinuierlich die Weiterentwicklung der IT-Systemland-
schaft verfolgt und kombinieren bewihrte Basistechnologie
und kundenspezifische IT-Tools zu richtungsweisenden An-
wendungen. So ist das Ergebnis virtuelle Mafiarbeit auch bei
hochkomplexen Umgebungen und Fragestellungen.

Man kann davon ausgehen, dass derartige IT-Losungen bei
konfigurierbaren Produkten stindig zunehmen und bald zum
Standard in verschiedenen Branchen werden. Allerdings darf
bei aller Euphorie und Zufriedenheit iiber die technologi-
schen Losungen nicht vergessen werden, dass die Menschen,
die damit umgehen miissen, auch entsprechend eingehend
geschult werden. Berater und Verkdufer diirfen nicht allein-
gelassen werden, denn sie werden schnell erkennen, dass
beim Einsatz eines Notebooks oder Laptops im Verkaufs-
gespriach eine vollig neue Verhaltensweise erforderlich ist.
Der etwas bildhafte Vergleich mag erlaubt sein, dass man fiir
solche komplexen Losungen auch erst einen ,Fithrerschein®
machen sollte, zu dem ein erfahrener Trainer beitrigt, bevor
man die iiberzeugenden und erfolgreichen Beratungs- und
Verkaufsgespriche fithren kann.

Return on Investment

Wer die Einfithrung einer elektronischen Verkiuferun-
terstiitzung und -férderung erwigt, mochte natiirlich auch
einen Anhaltspunkt iiber den ROl bekommen. Anwender-
angaben bestitigen hier eine Amortisierung der Investition
innerhalb von 12 bis 24 Monaten, je nach Umsatzsteigerung,.
Die dauerhafte Stirkung der Marktpositionierung ist in ih-
rem Wert dabei noch hinzuzurechnen.

Zum Autor:

Dr. Heinz Joachim Bless

ist Verkaufstrainerin Diisseldorf. Er besitzt ein brei-
tes Spektrum an Erfahrung von Verkiufer-Weiter-
bildung in verschiedenen Branchen bei namhaften
Unternehmen der Konsum- und Investitionsgiiter-
Industrie. Die Entwicklung IT-gestiitzter Systeme
hat er seit 1996 durch Training der neuartigen
Verkaufsgesprache der Berater- und Verkdufermannschaften be-
gleitet und erhielt 1996 den Deutschen Verkaufsférderungpreis
des BDVT in Bronze.
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NEWS

HUBERT BURDA MEDIA:

Grenzenloses Lernen fiir einen grenzenlosen Markt
Hubert Burda Media und der Bundesverband des Deutschen
Versandhandels (bvh) werden im kommenden Jahr gemein-
sam den ersten European eCommerce Summit ausrichten.
Die exklusive Fachkonferenz wird vom 25. bis 27. Juni 2008
stattfinden und eine starke internationale Ausrichtung ha-
ben. Sie soll alle im Internet erfolgreichen Geschéftsmodelle
zusammenfihren. Dadurch wollen die beiden Partner der

Bedeutung des Schlisselsektors E-Commerce in Deutschland
und Europa angemessen Rechnung tragen. Der Kongress rich-
tet sich an Top-Level-Unternehmer, deren Erfolg maBgeblich
mit Innovationen im Bereich E-Commerce zusammenhéangt.
Mit hochkaratig besetzten Workshops und Vortragen sollen
sie hier neue Ideen fir das eigene Onlinegeschéaft sammeln
kénnen. Grenzlberschreitendes Netzwerken ist der zweite
wichtige Aspekt der exklusiven Fachtagung. www.versand-

handel.org




