










Bei einer EU-Ausschreibung gibt es klare

Bewertungsvorgaben. Kaufmännische und 

technische Bewertungskriterien sollen vor 

Öffnung der Preise feststehen. Gerade in 

großen Organisationen ist folglich ein Trend 

weg vom einkaufenden Techniker hin zum 

formal nach Bewertungskriterien agierenden 

Einkäufer zu beobachten.

Was bedeutet dies aus Sicht des Vertriebs? 

Offensichtlich reduzieren die technische Spezifi-

kation und die Bewertungsmatrix den Spielraum 

des Vertriebsmitarbeiters � ebenso wie den des 

Einkäufers � auf ein Minimum. 

Was will der Kunde eigentlich?  
Der gebeutelte Kundennutzen 

Oft missbraucht, bleibt die zentrale Frage nach 

dem Kundennutzen immer aktuell: Was nutzt 

dem Kunden wirklich und wofür ist er bereit zu 

bezahlen? Dabei stellen sich drei Fragen: 

1. Was sollte dem Kunden nutzen? 

Analog der Bewertung eines PKO-Einkäufers 

ist eine Simulation der Lebenszykluskosten des 

Kunden in Euro und Cent hilfreich. Die Schwie-

rigkeit hierbei besteht in der Modellierung der 

vielfältigen Einflussgrößen, wie Markt, Kunden 

und Produktparameter. 

2. Welche Nutzenvorteile bieten meine 

Produkte?

Durch die Parameter lässt sich verstehen, in 

welchen Segmenten Nutzenvor- und -nachteile 

im Vergleich zum Wettbewerb angeboten werden.

Die Antwort dieser Marktsegmentierung ist also 

nicht ein �In Polen sind wir ganz, ganz stark�, 

sondern �In Brasilien haben wir für dicke Schul-

hefte bei Kunden mit häufigen Formatwechseln 

einen Stückkostenvorteil von 3,5 Eurocent�. 

Aber: 

3. Worin sieht der Kunde seinen Nutzen?

Offensichtlich hat er andere Überlegungen ange-

stellt: Denn nichts von all unseren Überlegungen 

findet sich in seiner Spezifikation wieder. Das Ag-

gregat für Formatwechsel ist genau spezifiziert, 

muss zugekauft werden und die ganze Rechnung 

stimmt nicht mehr!

Wer interessiert sich dafür?  
Von Selektion und Ansprache der 
Entscheider

Wie im Falle der Produktkostenoptimierung 

geht es bei der Frage des Kundennutzens um 

grundlegende unternehmerische Mehrwerte. Es  

ist daher sinnvoll, das Management des Kunden 

gemeinsam mit Einkauf und Technik an einen 

Tisch zu holen. 

einen einzelnen Auftrag möge man sich hinten 

anstellen. Doch: Ein einzelner Auftrag? Das 

stimmt doch gar nicht! 

Warum am Ende alles einfacher wird. 
Von überlegenem Marktwissen 
profitieren

Das durch Markt- und Produktparameter be

schriebene Segment umfasst beileibe nicht nur 

einen einzigen Kunden. Die Analyse zeigt, dass 

in dieses Segment vor allem kleinere Kunden im 

westeuropäischen Umfeld fallen, ein Segment, in 

dem bislang fast ausschließlich der Wettbewerb 

verkaufen konnte. Die Nutzensimulation zeigt 

zudem, dass mit der neuen Einheit sogar Stück-

kostenvorteile gegenüber den abgeschriebenen 

Wettbewerbsmaschinen angeboten werden 

könnten und das Marktpotenzial steht einem 

vergleichsweise kleinen Entwicklungsaufwand 

gegenüber. Die Konstrukteure sind ebenfalls 

überzeugt. Dieses Thema hat jetzt für sie ganz 

selbstverständlich Priorität. 

Auch der Vertriebsmitarbeiter weiß, womit er 

seine Zielkunden in den nächsten Wochen positiv 

überrascht: Er vereinbart Workshops zum Thema 

�Stückkostenvorteile in Euro und Cent� und 

bereitet eine Datenbank mit allen kundenspezifi

schen Parametern vor, die er in den Gesprächen 

genauer erfragen wird. 

Bei der Präsentation der transparent aufberei-

teten Nutzenvorteile geht es dann oft stürmisch 

zu � �Ja, da gehen Sie aber von falschen Prämis-

sen aus�, entgegnen uns Teilnehmer in den 

Workshops, �das ist weder unser Produktmix, 

noch stimmen die Lohnkosten!� Aber � am Ende 

des Tages kennen wir beides, Produktmix und 

Lohnkosten. 

Und die Nutzenwerte haben sich nur im Detail 

verändert. Die �sind schon sehr interessant�, 

bemerkt ein Manager. Man könne sich vorstellen, 

diesbezüglich künftig enger zusammenzuarbei-

ten. 

In unserem Fall wurde schließlich gemeinsam 

der Formatwechsler überdacht und neu spezifi-

ziert, denn der alte machte mit der neuen Bewer-

tung keinen Sinn mehr � und eigentlich hat sich 

kaum etwas geändert: Er bleibt ein Zukaufteil, 

zumindest für den Wettbewerb.

Warum hilft mir niemand dabei?  
Von der Steuerung interner 
Ressourcen

 

Bei näherer Betrachtung stellte sich aber 

heraus, dass die Anforderungen an die Format-

wechseleinheit nur durch Modifikation einer 

bestehenden Einheit zu realisieren waren. Ty-

pisch Vertrieb, heißt es. Die Ressourcen der 

Konstruktion sind jedenfalls ausgelastet und für 

Mehr Einfluss durch Transparenz über

echte Nutzenvorteile.

Kluge Vertriebsstrategien helfen dem Einkauf.
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