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vorher nur
Bauchgefiinl war

Zu wissen, welches Potenzial ein Vertriebsgebiet bietet, kann ein entschei-
dender Vorteil bei der Marktbearbeitung sein. Hilfe hierbei bietet moderne
Geomarketing-Software wie ,RegioGraph” aus dem Hause GfK GeoMarketing.

Mit der GfK-GeoMarketing-5oftware
kénnen Untermehmen Kunden, Ver-

triebsgebiete und Marktpatenziale regi-

onal abbilden und analysieren. .Unsere

Lisung RegioGraph’ bietet die Moglich-

keit, Daten nach ihrem rdumlichen
Bezug grafisch ansprechend auf der
Landkarte zu visualisieren und auszu-
werten. Frei nach dem Motto Ein Bild
sagt mehr als 1000 Worte' verwandelin
sich mit unseren Lasungen unibersicht:
liche Zahlenkolonnen in aussagekrafti-
ge Karten”, erkldrt Christian Reppel,
Marketingleiter bei GfK GeoMarketing.
RegioGraph” beantwortet Fragen wie:
Wo sind meine Kunden, wo mache ich
Umsatz oder wo steckt das Potenzial?
Der Einsatz von RegioGraph™ ist nicht
auf bestimmte Branchen beschrankt.
Vielmehr ist iberall er dort sinnvoll, wo

Auch das Traditisnsunternehmen Hugo Hamann nutzt Geomarketing zur Potenzialanalyse.

Minolta das Tool ein und stellt dies
auch seinen Partnern zur Verfligung.
«Die Software RegioGraph' dient als
Analyse-lnstrument zur Darstellung von
Potenzialen und Marktausschiipfungen.
Mit ibr lassen sich die Vertriebsgebiete
besser aufteilen, das heifit der Prozess
der Gebietsaufteilung nach verschiede-

o varher nur ein Bauchgefiihl’ war,
haben wir nun eine zahlenbasierte Planung

varnehmen kinnen”, berichtet Dirk Osbahr,
Vertriebsleiter bei Huge Hamann.

raumlich geplant werden muss. Denn
Jfast alle Markt- und Unternehmensda-

ten weisen einen raumlichen Bezug auf,

egal, ob ein Unternehmen 200 oder
2000 Kunden betreut. Die Ergebnisse,
mitsamt den hinterlegten Potenzialda-
ten, kiinnen dem Vertriebsmitarbeiter

als fertige Karte mit .an die Hand’ gege-

ben werden”, weift der Marketingleiter.
Seit (iber zehn Jahren setzt auch der
Drucker- und Kopiererhersteller Konica
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nen Kriterien wie Postleitzahl, Potenzial
etc. ist schneller und einfacher miglich
und filhrt so zu einer effizienteren
Marktbearbeitung”, erkldrt |Urgen
Grimm, General Manager Systempart-
ner bei Konica Minolta Business Solu-
tions Deutschland. Der Hersteller bietet
die systematische Analyse von Ver-
triebsgebieten im Rahmen seines Part-
nersupports an, 0t sind Gebiete
unstrukturiert oder zu grof gewshit”,

berichtet Grimm. Mittels Biroarbeits-
platzkennziffer (BAKZ) der GIK wird
zunichst das Potenzial im entsprechen-
den Gebiet gemessen. Die BAKZ gibt
Auskunft dartber, wie hoch das Buroar
beitsplatzaufkommen in einem Postleit-
zahlengebiet in Verhaltnis zu allen
Blroarbeitsplatzen deutschlandweit ist.
Diese Daten verknipft der Hersteller
dann mit aktuellen Infosource-Markt
zahlen des Vorjahres und errechnet hie-
raus die Anzahl der vorhandenen Biiro-
arbeitspldtze und damit das Potenzial.
-30mit lassen sich die Vertriebsgebiete
aptimal und fair aufreilen”, erklart der
Manager.

Dariiber hinaus erhalt der Systempart-
ner detaillierte Aussagen iber Potenzia-
le in verschiedenen Markt- und Pro-
duktsegmenten, indem er zum Beispiel
die Zahl der vorhandenen mit den ver-
kauften Systemen vergleicht. 5o kann
der Systempartner Starken und Schwa-
chen in bestimmten Produktsegmenten
aufdecken, folglich vorhandene Potenzi-
ale systematisch ausschiipfen und den
Markt effizient bearbeiten. Wird der




Absatzerfolg des Vertriebs in das Ver-
héltnis zum Potenzial gestellt, erhalt
man Aussagen Ober die tatsdchliche
Potenzialausschipfung.

LMit RegioGraph’ kann zudem die Ent-
wicklung der Marktanteile beobachtet
werden. Diese Informationen dienen als
Entscheidungsgrundlage, ob und wel-
che Vertriebs- und MarketingmaBnah-
men notwendig sind”, weift Grimm.
Schlieilich konne der Partner anhand
der Beobachtung der Potenzialentwick-
lung sehen, wo Zukunftsmarkte liegen,
ab er sich mit seinem Untemehmen
marktkonform bewegt und inwieweit er
an Markttrends teilhat. .Das Angebot
wird von den Partnern gut angenom-

notwendig, die anhand der GfK-Zahlen
jahrlich aktualisiert wird”, berichtet der
Vertriebsleiter. Und so haben wir bei-
spielsweise unser gesamtes Provisions-
system darauf ausgerichtet.”

Die Ergebnisse der Analyse vergleicht
Osbahr jeweils mit den Verkauferaktivi-
titen. .So sehen wir, ob und wie der
Verkiufer das vorhandene Potenzial
ausgeschipft hat. 5o ist eine Bewer-
tung des Verkdufers méglich. Letztlich
dienen die Zahlen auch dazu, Gebiets-
veranderungen gegeniiber unseren Ver-
triebsmitarbeitern zu argumentieren.”
Fiir den Biirofachhandel bietet das The-
ma einen Doppelnutzen. Zum einen
kann die Software zur Analyse und Pla-

sagt mehr als
mit unseren

an Ref

agekriftige

iter bei GfK GeoMarketing.

men”, erzahlt der Manager. ,Seit Ein-
fihrung der Dienstleistung haben sie
uber 50 Partner in Anspruch genom:-
men und setzen das Tool im Rahmen
ihrer strategischen Marktbearbeitung
zielgerichtet ein.”

Darunter auch das Traditionsunterneh-
men Hugo Hamannn, das mit acht
Standorten in Norddeutschiand vertre-
ten ist. Die Firmengruppe mit Hauptsitz
in Kiel ist ein klassischer Vollsortimen-
ter und bietet ihren Kunden Biirobedarf

nung im eigenen Untemehmen einge-
setzt werden. ,Aus der PBS-Branche
zéhlen wir viele Hersteller, Grof- und
Fachhindler zu unseren Kunden®,
erzahlt Reppel. Etwa setzt ein PBS-
GroBhandler aus Niedersachsen ,Regio-
Graph® zur Optimierung seines Aufien-
dienstes ein. Aber auch Filialisten
werden bei der Bewertung von geeig-
neten Standorten oder bei der Sorti-

Mit RegloGraph” |8sst sich die Potenzial-
ausschipfung Gbersichtlich darstellen.

Partner-Logo filr das laufende |ahr und
Sonderkonditionen. Als Marketingun-
terstiitzung erhalten sie zusatziich ein
Starter-Paket mit Flyern und Produktin-
formationen sowie Zugang zu digitalen
Marketingvorlagen in Druckqualitat zur
eigenen Verwendung. Ebenso werden
sie auf den Webseiten von G GeoMar-
keting aufgefiihrt. .Engagierte Partner,
die gréBere Marketingaktionen durch-
filhren wollen, erhalten von uns dari-
ber hinaus individuelle Unterstiitzung”,
erzahlt Reppel. .Damit unsere Partner
ausreichende Kenntnis vorn Produkt
haben und erfolgreich verkaufen kin-
nen, ist eine eintdgige Schulung Be-
standteil fiir eine Zertifizierung.”

Um der Branche die innovativen Lisun-
gen aus dem Hause GfK GeoMarketing
vorzustellen, war der Bruchsaler Soft-
ware-Hersteller in diesem Jahr erstmals

L0t sind Gebiete unstrukturiert oder zu grof
gewdhit”, berichtet Jiirgen Grimm, General

und Birotechnik, Druck- und Kopiersys-
teme, Buro- und Objekteinrichtung
sowie EDV-Informationssysteme,

nager Systempartner bei Konica Minolta

LAnhand der GfK-Zahlen haben wir
unsere Gebiete neu strukturieren kin-
nen. Wo vorher nur ein Bauchgefihl®
war, welches Potenzial in einzelnen
Gebieten steckte, haben wir nun eine
zahlenbasierte Planung vormehmen kion-
nen”, berichtet Dirk Osbahr, Vertriebslei-
ter bei Hugo Hamann. Mit der Gfk-Geo-
Marketing-Software hat Hugo Hamann
sowohl das Potenzial als auch die
Marktanteile in den einzelnen Gebieten
identifizieren kinnen, um die Gebiete
neu aufruteilen. ,Fir diese war dann
schliefilich auch eine Vorgabenplanung

www.pbs-business.de

Solutions Deutschiand.

mentsgestaltung eines Ladengeschifts
von RegioGraph” unterstiitzt.

Dariiber hinaus biete der Software-Her-
steller mit .RegioGraph” ein margen-
trachtiges Produkt, das Handler auch
an eigene Kunden verkaufen kiinnen,
betont der Marketingleiter, Partner pro-
fitieren von einem mehrstufigen Part-
nerprogramm mit attraktiven Margen
und breiter Marketingunterstiitzung.
Zertifizierte Partner bekommen das

als Aussteller auf der Paperworld ver-
treten. Wir sind mit der Zielsetzung auf
die Paperworld gegangen, Handler und
Hersteller zu treffen, um neue Kontakte
zu schlieBen. Das ist uns gelungen”, fin-
det Reppel. ,Wir sind gespannt, welche
interessanten Kooperationen sich aus
den Gesprachen ergeben.”
www.glk-geomarkeling.de
www.konicaminalto.de
wwiburerokompetens. de
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