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Vertriebs-Check in der Baubranche

Weshalb verlieren Sie Marktanteile - und wie gewinnen Sie welche?

gleResearch GmbH
B Marktforschung / Mediaforschung / Mitarbeiterbindung

glix Handermann
atz 1 - 67059 Ludwigshafen
95895-12 - fax 06 21 /59 58 95-99

b GmbH - Geschéftsflihrung: Helmut Faulstich, Ruben Stritzinger
ht Mannheim HRB 4442 - Sitz der Gesellschaft: Ludwigshafen




Ein Fallbeispiel bei Handwerker-Zielgruppen

Noch boomt die Baubranche. Aber gerade angesichts einer drohenden Rezession ist das Halten
von Marktanteilen wichtiger denn je. Aus hunderten Gesprachen mit Handwerkern wissen wir, dass
diese sich in vielen Produktbereichen auf zwei oder drei Marken festlegen. Welche Marke davon bevor-
zugt verbaut wird, hangt in vielen Fallen von den Erfahrungen in der Zusammenarbeit mit den Werks-
kundendiensten/AuBendiensten ab.
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Auf diese Weise gehen Projekte verloren. Passiert das mehrfach oder bundesweit, dann wirkt sich das
schnell auf lhren Marktanteil aus. Kunden-Riickgewinnung durch MarketingmalRnahmen ist i.d.R. teurer
als intensive Schulung einzelner Vertriebsmitarbeiter. Marktanteile missten also gar nicht verloren gehen.



Wir erstellen fur Sie eine Landkarte, die lhnen aufzeigt, in welchen Regionen Sie gut oder weniger gut
aufgestellt sind. Und wir analysieren fiir Sie, was Sie tun konnen, um tiberall auf ein gleichmaBig
hohes Vertriebsniveau zu kommen. Das ist der einfachste Weg, um Marktanteile zu sichern und

auszubauen.

Als Marktforscher liefern wir lhnen einen
reprasentativen Markt-Uberblick, empi-
risch-wissenschaftlich erhobene Daten
und fundierte statistische Analysen.

Als Inhr Forschungspartner bringen wir viel
Erfahrung in der Bau-Zulieferbranche ein.
In der Vergangenheit haben wir schon an
Projekten flr Roto und Griinbeck.
Weiterhin haben wir in der Vergangenheit
fur Caparol, Isover, Hei-delbergCement,
Heidelberger ~ Kalksand-stein,  Oftis,
Schaock, Gentner-Verlag, uvm. geforscht.

Prif-Dimensionen im VertriebChecker®

Olhr Vertrieb: Region X O Wettbewerb: Region X
Losungskompetenz

Kontakt-Frequenz Sozialkompetenz

Entlastung des

Handwerks Kontinuitat

Kundenorientierung

Dank unserer langjahrigen Erfahrung — ganz speziell auch mit der Befragung von Handwerkern — konnten
wir die im VertriebChecker angewandten Prif-Dimensionen herausarbeiten. Unser wissenschaftlich
konzipiertes Forschungs-Design untersucht die Dimensionen ,Sozialkompetenz, Kontinuitat,
Kundenorientierung, Entlastung des Handwerks und Kontakt-Frequenz®. Erkenntnisse dieser Art
bringen den Vertrieb auf Erfolgskurs und sorgen fiir eine kostensparende Ruckgewinnung von

Marktanteilen.



