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Verkauf ist Gberlebensnotwenig -
in der gesamten Wertschopfungskette

Ob im Endkundengeschdft oder im Hdndlergeschdft, nur verkaufte Fenster

koénnen auch produziert werden.

Der Markt unterliegt derzeit enormen He-
rausforderungen. Ging es der gesamten
Branche in den letzten Jahren ausgespro-
chen gut mit teils enormen Umsatzstei-
gerungen, so sind seit mehreren Monaten
bestimmte Teilmarkte regelrecht zusam-
mengebrochen. Die Nachfrage ist teils
deutlich gesunken mit der Folge, dass sich
viele Anbieter um die geringere Nachfrage
wettbewerben. Wahrend in den vergange-
nen Jahren die Lieferfahigkeit das zentrale
Thema war und Preise gut durchgesetzt
werden konnten, so kommt der Preis ak-
tuell unter gehérigen Druck. Statt zu ver-
teilen muss also wieder verkauft werden.
uUnd dies gilt fiir die gesamte Wertschop-
fungskette der Systemgeber, Verarbeiter,
Handler und Handwerker gleichermaRen.
Verkaufen ist liberlebensnotwendig ge-
worden.

Alleine wenn man bedenkt, wie viele Baby-
boomer, darunter sind nun mal auch sehr
viele Betriebsinhaber, in den ndachsten weni-
gen Jahren ohne Nachfolger in Rente gehen
und wie wenige Firmenneugriindungen es
gibt, ist schon lange klar, dass sich die Zahl
der Anbieter von Bauelementen deutlich ver-
ringern wird. Und damit verringert sich auch
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insgesamt die verkaufte und damit produ-
zierte Menge. SchlieRlich kann nur das produ-
ziert werden, was vorher einem Kunden auch
verkauft wurde. Zudem ist die Montagekapa-
zitdt der Engpass. Je weiter es in der Wert-
schopfungskette nach oben geht, umso gro-
Rer potenziert sich dieses Problem, da jeder
vom darunter Stehenden abhdngig ist. Liqui-
ditdtsengpdsse, mangelnde Produktivitdt,
fehlende Montagekapazitdten, unzurei-
chende Digitalisierung und der Fachkrdfte-
mangel verstdrken diese Entwicklung noch-
mals deutlich.

Wer sich beispielsweise als Verarbeiter mit
Handlerkunden nicht auf die Neukundenak-
quise konzentriert — und natiirlich auch die
kaufenden Stammkunden immer weiterent-
wickelt - dem werden die Mengen wegbre-
chen. Diese Neukundenakquise haben einige
Marktteilnehmer allerdings verlernt, weil es
doch auch anders in den letzten Jahren ging.
Dies ist wiederum die Chance fiir diejenigen,
die es verstanden haben, sich anders und
richtig im Wettbewerb zu behaupten. Denn
warum gibt es trotz der schwierigen wirt-
schaftlichen Rahmenbedingungen auch der-
zeit Unternehmen in der gesamten Wert-
schopfungskette, die liber weiterhin hohe

Auslastungen und ein stabiles Preisniveau
berichten? Weil sie es schon lange verstan-
den haben, sich im Wettbewerb durch intelli-
gente Produkte, erweiterte Geschaftsfelder,
neue Kundengruppen, digitalisierte Pro-
zesse, Arbeitgeber-Marketing, Weiterent-
wicklung der Stammkunden und eben durch
ein aktives Neukundengeschdft anders zu
behaupten.

Die beiden Strategien zur Markt-
bearbeitung

Um beispielsweise als Verarbeiter einen
Handlerkunden neu zu gewinnen, geniigen
als Argumente die Produkteigenschaften
schon langst nicht mehr. Produkte sind oft
austauschbar und damit vergleichbar, der
Preis entscheidet folglich. Nun gibt es genau
zwei Marktbearbeitungsstrategien.

Uber den Autor
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Armin Leinen.

Armin Leinen ist der Experte fiir gelebte
Kundenbegeisterung und Markenentwick-
lung im Handwerk. In seiner aktuellen
Keynote ,Rock Dein Handwerk® - mehr
Marke, mehr Fachkrafte, mehr Freiheit”
begeistert er Verarbeiter, Handler und
Handwerker anhand vieler praktischer
Beispiele, wie sie zum einen Neukunden
gewinnen, Kunden wahrlich begeistern
und somit ihre Kunden-Marke im Wettbe-
werb erfolgreich herausstellen. Und zum
anderen, wie sie mit einer ausgezeichne-
ten Arbeitgeber-Marke Fachkrafte binden,
neue anziehen und sich somit als attrakti-
ves Unternehmen fiir eine spitere Uber-
gabe herausputzen.




Erstens, Betriebe kaufen sich Auftrdge, in-
dem sie den Preis senken. Dies funktioniert
allerdings nur, wenn flr diese Vorgehens-
weise ausreichend liquide Mittel aus den
Boomjahren zur Verfiigung stehen und sie es
schaffen, die Preise im Anschluss auch wieder
hochzuziehen, sonst sieht es dister aus. Es
geht um reine Marktverdrangung.

Oder zweitens, Betriebe punkten mit ande-
ren Argumenten, jenseits der Produktmerk-
male. Schlieflich geht es immer um das soge-
nannte Preis-Leistungs-Verhdltnis. Soll der
Preis gehalten werden, miissen Leistungen
erhoht werden oder zumeist reicht es auch
schon aus, diese (berhaupt herauszustellen.
Dies betrifft den Produktnutzen (und nicht
nur die Produkteigenschaften), den eigenen
Betrieb auRerhalb der Produkte, die qualifi-
zierten Vorlieferanten, den Verkdufer als Ver-
trauensperson, die eigene Montage- bezie-
hungsweise Servicetechniker sowie alle
Dienstleistungen und Services, mit denen
Handler unterstiitzt werden.

Gleiches gilt fir Handler oder Verarbeiter mit
Direktgeschaft, die direkt an Endkunden (Ar-
chitekten, private Bauherren, etc.) verkaufen.
Kunden sind derzeit aufgrund der wirtschaft-

lichen Situation, der mangelnden politischen
Signalwirkung und der weiterhin hohen Bau-
preise kaufzuriickhaltend. Es werden mehr
Angebote eingeholt und verglichen mit der
Folge, dass die Abschlussquoten niedriger
werden. Jeder Verarbeiter kann nur das pro-
duzieren, was seine Handler/Handwerker
(oder die eigenen Verkdufer im Direktge-
schaft) verkaufen. Der Verkauf sichert die
Produktionsmengen und damit auch die Pro-
duktionsarbeitspldtze. Wenn diese Arbeits-
plitze erstmal nicht gehalten werden kon-
nen, werden diese auch hinterher bei einem
Aufschwung umso schwieriger wieder be-
setzt werden koénnen. Verkdufer oder Au-
Rendienstmitarbeiter haben also die Verant-
wortung, nur im Verkauf werden Tore ge-
schossen.

Training fiir besseres Verkaufen notwendig
Eigentlich ist es Aufgabe der jeweiligen Ak-
teure in der Wertschopfungskette, sich selbst
im Verkaufen wieder so richtig fit zu machen.
Vielen Hdndlern/Handwerkern fehlt es hier
allerdings noch oft an der Einsicht oder den
finanziellen Mitteln. Da in der Bauelemente-
Branche jeder in der Wertschépfungskette
vom darunter Stehenden abhdngt, ist es nicht
nur notwendig, sondern auch hinreichend,
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dass die darunter stehenden Betriebe/Perso-
nen befdhigt und trainiert werden, besser zu
verkaufen. Wer als Verarbeiter seine Verkdu-
fer, fiir einen Verarbeiter sind dies nun mal
die Handler/Handwerker, besser im hoch-
preisigen Verkaufen und der begeisternden
Montage trainiert und gleichzeitig der eigene
AuBendienst die Neukundenakquise in den
Fokus stellt, wird sich nicht von der Hoffnung
abhdngig machen, sondern seinen eigenen
Markt und damit seinen eigenen Erfolg selbst
bestimmen.

Jeder Marktteilnehmer hat die gleichen Her-
ausforderungen. Wie so immer im Wirtschaf-
ten wird es Verlierer geben und Gewinner.
Denn nur wer es schafft, es anders, besser
und cleverer zu machen als seine Wettbewer-
ber, wird auf der Gewinnseite stehen. So wie
es schon der Schweizer Schriftsteller Max
Frisch passend formuliert hat: ,Eine Krise ist
ein produktiver Zustand, man muss ihr nur
den Beigeschmack der Katastrophe nehmen.”
Oder wie der Autor es ausdriickt ,Mach es
EINFACH, aber MACH es einfach!” W
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