(
.,\&:&1‘

o —
e

-
—

\
N
P
A

_STRATEGIEN fir der
produzierenden

Mittelstand

VERTRIEB\ Petra Scherer — 18.0W
. .




(UBER SCHERER VALUE CONSULTING

Unternehmensberatung fir den
produzierenden Mittelstand
= Vertriebsstrategie — Update

V- tD.igl:it‘alk(e)':'ransformaticin im Vertrieb ST RAT EG I E N ]Cu f d en
ertrieb 4.0 Impulsvortrage .
Lehrbeauftr.agte an der Technischen >y p roguzleren d en

Hochschule in Ingolstadt ;
Buchautorin: Strategisches \ M tte | Sta N d
Vertriebsmanagement - B2B Vertrieb im [ V ERTRIE B

digitalen Zeitalter

Mitgrinderin der Online-Plattform
www.vertrieb40.de

Kuratorin bei Consult.IN

Mittelstand- l. 7 :
. (8" Kompetenzzentrum
Digital L [ vt

) |


http://www.vertrieb40.de/

AKTUELLE SITUATION: VERTRIEB in der
produzierenden Vertrieb

Meine Umsatzziele kann ich
mit dem kleinen

Servicevolumen nie

erreichen!

Mein Vertriebsprozess
dauert aktuell 6
Monate - 2 Jahre

Mit einem Umsatz
von ca. 2 Mio€

lch verkaufe doch keine
Service flir 20.000
Euro/Jahr
Das muss bei uns als
PDremiumhersteller dabg
sein!

Beim Wettbewerb
kostet Service auch
nichts.

Online-Plattform
Und was ist mit dem
personlichen
Direktvertrieb? Gehe
ich dann leer aus?

SMART Services cool —
aber was soll denn der
Nutzen von SMART
Services fur meinen
Kunden sein? Wie
sollen wir das

Unsere Kunden kaufen
NIE Ubers Internet!

Vertrieb




AKTUELLE SITUATION: BESTE VERTRIEBSSTRATEGIE?
DIGITALISIERUNG DER VERTRIEBSKANALE

Exhibit 2
Digital interactions are twice as important.

. Traditional sales interactions . Digital-enabled sales interactions

For the period during COVID-19
(next two weeks), which method do
you believe is more important to your customers?

For the period before COVID-19,
which method was more important

to your customers?
% of respondents % of respondents

Source: McKinsey B2B Decision Maker Pulse Survey, April 7, 2020 (n = 3,619)



AKTUELLE SITUATION: BESTE VERRTRIEBSSTRATEGIE?

CONSUMERIZATION — SELF SERVICES

Exhibit 3
Self-service matters for B2B.

Increase in preference for self-service channels M self-serve [l Directed
% replies by interaction

81
35 38

2016 2019 2016 2019 2016 2019 2016 2019
Research Evaluate Order Reorder
% increase in self-
serve preference 90 120 30 30
Source: 0S| Results of McKinsey’s 2nd biannual, global B2B customer buying research: US & Europe, 2016 and 2018/19 — note results for % increase have

been rounded

= B2B Kunden erwarten dabei: Geschwindigkeit — Transparenz — Expertise

= GroBten Hemmnisse: Langer Bestellprozess, Schwierigkeiten die richtigen Produkte zu
finden, verwirrende Webseiten, fehlende Informationen zu Lieferzeiten und
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VERTRIEB 4.0



AKTUELLE SITUATION: VERTRIEBSSTRATEGIE?

SERVITIZATON
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Dienstleistungen unterstiitzen Produktnutzung
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Integration von Produkt und (digitalen) Dienstleistungen
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Dominanz der Dienstleistung: Produkte als Bestandteil der Dienstleistung
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Vertrieb:  + Dienstleistung im Mittelpunkt

VERJRIEB/4.C




STUFE1 Services

KUNDENNUTZEN

KUNDENBINDUNG

VERTRIEBSSTRATEGIE

Kun_den- ] Begeisterungs-
zufriedenheit merkmale
Sehrzufrieden,

begeistert eistungs-merkmale

Erwartungen
Ubertroffen
£ " tllung der
ryvar ungen Kundenanforderungen
nicht erfillt
3asis-
merkmale

Unzufrieden,
enttauscht




STUFE2 SERVICES KUNDENNUTZEN VERTRIEBSSTRATEGIE




STUFE 3 SERVICES KUNDENNUTZEN VERTRIEBSSTRATEGIE

GESCHAFTSMODELL-
INNOVATION




Produkte v Zubehor v Ersatzteile After Sales v Uber AllLite v Quickfinder starten

NEWSLETTER

Zum AliLite Imagefilm_ Zu den Anwendungsbeispielen

ALLLITE -DIGITALER, AGILER GESCHAFTSBEREICH
von Allmatic Jakob-Spannsysteme GmbH

*  100% digitaler Vertrieb
* 100% agiler Vertrieb
« Brancheninnovation — 3D Konfigurator
» After-Sales-Services via QR-Code und App

« Service App



Zubehor v

ALLITE

Produkte v Zubehor v Ersatzteile Info v After Sales v Uber AllLite ~

Zu den Anwendungsbeispielen

trolLite 68M
max.100Nm (= 28kN)

Uber AllLit

Infov >rodukte v Zubehdr v E

QUICKFINDER

Ersatzteile

www.alllite.de

“\

troLite: Ein kleiner Zentrischspan

AllLite prasentiert Cen
verhaltnis

- mit hervorragendem Preis-Lel
- auch fur 5-Achs Bearb
Zum AllLite Imagefilm Zu den Anwendungsbeispielen

Hervorragendes
Preis- Leistungsverhaltnis

AllLite produziert das erste Spannsystem
uberhaupt, das tber alle entscheidenden
Funktionen verflgt, aber auf Uberflussige und
kostentreibende Features verzichtet.

<)

Preisginstig und leistungsfahig Modulares Baukastensystem



http://www.alllite.de/

WIE KONNEN SMART SERVICES ERFOLGREICH VERTRIEBEN WERD

DIGITALISIERUNG DER VERTRIEBSKANALE CONSUMERIZATION = SELE SERVICES

Exhibit 2

Digital interactions are twice as important. Exhibit 3
Self-service matters for B2B.

I in pref for self
9 replies by interaction

Digital-enabled sales interactions

der Dienstleistung

VERTRIEB 4.0



EINLADUNG - VERNETZUNG
+

7 Mittelstand 4.0 Technischell-:%%lfgi:mtle Die Inhalte Anfahrt und Kontakt
Kompet t
¢ Az;%zr:nzzen s Business School

Einladung zum Symposium
.Digitale Geschéaftsmodelle:
Entwickeln - Umsetzen - Vermarkten”

Impulse fiir Entscheider der mittelstandischen
Industrie

Dienstag, 29. September 2020, 14 -18.30 Uhr

Research

Digitale Geschéftsmodelle ...

m eroffnen neue Chancen im globalen Wettbewerb

m legen den Grundstein fur neue Geschaftsfelder, besonders in
Krisenzeiten

wm ermoglichen neue Vertriebsstrategien

m liefern innovative Produkte und Services

Das Symposium ...

m st speziell fur Geschaftsfihrer, Service- und Vertriebsleiter der
mittelstandischen Industrie konzipiert

m informiert kompakt Uber den aktuellen Stand der
Wissenschaft bei der Entwicklung digitaler Geschaftsmodelle
und Industrie 4.0

w prasentiert Best-Practice-Beispiele aus dem Mittelstand

m stellt Dozenten mit langjahriger Erfahrung in Industrie und
Wissenschaft, die ihr Wissen weitergeben

m bietet einen informellen Rahmen zum ldeenaustausch und
Networking innerhalb der mittelstandischen Industrie

Fiir Riickfragen stehen wir zur Verfiigung:
Prof. Dr. Bernd Scheed

Dekan der THI Business School

Tel.: 0841/9348-1177

bernd.scheed@thi.de

Zur Anmeldung

http://events.thi.de/SymposiumDigitaleGeschaeftsmodelle
Wir bitten um Anmeldung bis spatestens 15.09.2020.

Die Teilnahme ist kostenlos.

Anfahrtskizze

An der Hochschule besteht ein begrenztes Angebot an
Parkplatzen. Weitere Parkmaoglichkeiten bietet die nahe gelegene
Tiefgarage an der Schlosslande.

www.thi.de

VERTRIEB 4.0
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