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Excellence in Marketing, Sales & Pricing

Studie: 70 Prozent der Logistikunternehmen
nutzen Vertriebspotenziale nicht

Mehr als 70 Prozent der Logistikunternehmen in Deutschland, Osterreich und der Schweiz
schopfen ihre Vertriebspotenziale nicht aus. Die Griinde sind vielféltig: Es zeigen sich bei-
spielsweise deutliche Mangel bei der systematischen Vertriebsplanung, bei klaren Richtlinien
zur Rabattvergabe sowie beim effektiven Vertriebscontrolling. Zu diesem Ergebnis kommt
eine Studie der Managementberatung Homburg & Partner und dem Lehrstuhl fur Marketing
der Universitat Niuirnberg-Erlangen.

Deutliche Defizite weisen Unternehmen in allen vier Subbranchen Luft- und Seefracht, Stral’enver-
kehr, Kontraktlogistik sowie Kurier-, Express- und Paketdienstleister auf. ,Kaum ein untersuchtes
Unternehmen erreicht Top-Werte. Im Vergleich zu anderen Branchen sehen wir im Logistikvertrieb
noch enorme Entwicklungspotenziale®, sagt Dr. Luers, Leiter des Kompetenzzentrums Transport &
Logistik bei Homburg & Partner. Insgesamt schneiden jedoch die StralRenverkehrslogistiker im Ver-
gleich zu den anderen Subranchen am besten ab, ihr Vertriebspotenzial am wenigsten schopfen da-
gegen die Kontraktlogistiker aus.

Die Untersuchung verdeutlicht gleichzeitig die wichtigsten Stellhebel zur Steigerung der Vertriebs-
performance. ,Die Logistiker mit den besten Ergebnissen fokussieren sich auf Erfolg versprechende
Branchen und Zielgruppen, nutzen im Vertrieb effizientere Strukturen, machen klare Zielvorgaben
und Uberwachen diese stringenter Uber ein ausgefeiltes Vertriebscontrolling®, so Dr. Luers.

Im Rahmen der Studie wurden Vertriebsverantwortliche aus 40 Unternehmen befragt. Die Ergebnisse
decken sich mit den Marktbeobachtungen von Homburg & Partner. Ein speziell auf die Logistikbran-
che ausgerichteter Sales-Excellence-Ansatz war dabei Grundlage der Untersuchung. Dieser struk-
turiert die zentralen Managementaufgaben im Logistikvertrieb in die funf Kernbereiche Market
Insights & Sales Strategy, Sales Structure, Sales Force, Sales Operations & Relationship Manage-
ment sowie Sales Information & Sales Controlling. Fur jeden dieser Kernbereiche existieren Check-
listen, die eine genaue Einordnung der eigenen Vertriebsprofessionalitat ermoglichen sowie Best
Practices und Handlungsfelder aufzeigen.

Eine Zusammenfassung der Ergebnisse erhalten Sie unter: logistics@homburg-partner.com.

Dr. Thomas Liers steht Ihnen auf dem Deutschen Logistik Kongress vom 17. bis 19. Oktober
2012 in Berlin gerne zum Thema Sales Excellence zur Verfiigung.

Homburg & Partner: Excellence in Marketing, Sales & Pricing

Homburg & Partner ist eine international tatige Managementberatung mit Fokus auf die Themenfelder Marketing, Sales
& Pricing. In der 2012 erhobenen unabhangigen Studie ,Hidden Champions im Beratungsmarkt* wurde Homburg & Part-
ner zum zweiten Mal in Folge zur mit Abstand besten Marketing- und Vertriebsberatung gewahlt. Ausfihrliche Informa-
tionen unter www.homburg-partner.com.
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