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Kurzfassung

Der internationale Wettbewerb im Vertrieb wird immer harter. Die Lieferanten missen
immer bessere Konzepte zur Kundengewinnung und zur Kundenbindung entwickeln.
Die Schwierigkeiten dabei liegen in der Struktur und im Aufbau des ,richtigen® Vertrie-

bes.

Die Wichtigkeit der Erfolgsfaktoren im technischen Vertrieb in den Bereichen der Kun-
dengewinnung und der Kundenbindung stellen die Basis des zukinftig erfolgreichen

Vertriebes dar.

Bei den Erfolgsfaktoren stehen der Kunde und der Mitarbeiter in der zentralen Betrach-
tung. Die Zusammenhange zwischen einem gewonnenen Kunden und einem motivier-
ten Mitarbeiter kdnnen klar festgestellt werden. Weiters werden die verschiedenen be-

triebswirtschaftlichen Zusammenhange dazu erlautert.

Um einen Kunden an das Unternehmen zu binden wird mehr als nur ein gutes
Preis/Leistungsverhaltnis bendtigt. Die Betreuung des Kunden auf den verschiedenen
Ebenen wird beleuchtet. In diesem Zusammenhang wird auch das Customer-

Relationship-Management vorgestellt.



Summary

The international competition in sales will be harder in the future. All of the suppliers
must develop better concepts for customer attraction and for customer loyalty. The

problems therefore are in the structure and in the organisation of the ,right* distribution.

The importance of the critical factors of success in technical sales especially in cus-

tomer attraction and customer loyalty are the basis for a successful further distribution.

For the critical factors of success are the customer and the employee one of the central
points of view. The coherences between a gained customer and a motivated employee
can be ascertained. Furthermore there will be explained the business coherences to

these factors.

To pin a customer to a company there is more needed than a good price/performance
ratio. The mentoring on the different levels will be showed. In this coherence there will

be explained the customer-relationship-management.
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