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I Hirht nur Krise ist Schuld
Die lv{anaßementberatung Brandl
Trust hat 70 verantsortliche Nlit-
arbeiter aus \rertrieb und Einkarrf
poterltieller bauma-Atrssteller und
deren Kunden bezüglich ihrer Er"
wartungen an ihre Lieferanteo be-
fragt. Die Ergebnisse lesen Sie auf
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Nicht nur Krise Schuld an Misere - Chancen firr gut gefuhrte Marken
Fehleinschätzu.ngen der Kundenerwarturgen und unbefriedigte Sicherheitsbediulnisse

Nüraüs,B - Hört non iil .|ie
Buubro\che hinei\ so isl es ftlor:
Jie Krise ist.[in .len draüalischen
F.inbr il ch le tun twot tlich. S chul d i
ger ge,funden, *utiletbor \\teitet
nnchen {ie bisher. Dochdie unhe-
qaeilft t{altheit ticht ailders olts:
Na{irli.h hat der Uffiatz.lilbtuch
fiit ier WirßchaltskrLc zt, luil,
ilber es giblauch anilerc Ußachen

Die \.on der lvlanageüentbera-
IunB ßrtrnd:Trust initiierte Strklje

,,B2U Nlärken in der Praxis'för
d.rt Defizitt seitens der r\nbieicr
zutage, die Linlluss auf das ß\euge'
schift. die Kundenbiildüng rnd das

Entkorrnren atrr dem ltreisveriill
hal,en.

Anf ßasis repr;isenlativ ennit'
teller lanGnts.hi:1{lcnder Kriterien.
insges!il| 25, wurden 70 veran!
Northche ilLtarbeiter aus Vertrieb
und Einkaui potenileller bauila-
.{usstelier und dertn Kunden be-
lialjti wie sehen ihre lirs'artungen
rn ihp i,ielaranten aus. $'ie werden
djcse er{iillt. So die lrage nil die
Kutrden/Einkäufer.

Und der Verlrieb der llaubran-
che urrrcle gefiagt, rvelche Kriterien
rrach ihrer Einschätzung für die

Künden wi.hrig sind, urd wie man
glautrt. diese zu erliillen. Die erste
l-eststellung konlnf einer Olrfei'
Be üir dje Branche gieich: Gerade
einnral €hes der insgesanr! 25 kauf
entscheidendeil Kriterien ius den
Bereichen Leisxrng, Sicherheir und
Bezlehung, üämlich die larlgfristige
Geschälisbeziehung. lr'ird aus der
Sich! der Kunden annähernd er
fiilh.

Unerfüllte
si(herheitsbedürf nisse

Vor defi llint€rgrund des kol-
lekri€n Verträrtrnsverluste! in
die Biul).an.he. n. a. dtr.ch katas
trophale Panner wie beinr Kölner
U llahr-Bau, lvirker die Studien'

illr lnt iltrI
I I I TEMErsCHEK]lllr- -,.:. l
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ergebnisse besonders schNcr Der
Wlnlch ni.h Sicherheit seitens der
Krnden ist groß. Sie sehnen si.h
iibe.durchschnitdich stark na.h
der Erfü11ung sicherheitstiftender
Kriterien wie Crran
üe, Qualität und Zu'
verlä$igkeit, g€folgt
von Glrubslirdigkejt
rnd Nachhahigkeit.

Doch dies scheint
bei den Anbielern
nach wie vor nicht
angekonrmen z!
sein. De[n kell
einziger (!) dieser
Aspekte wird rus
Kundensicht im ge-
s-iirschbn Umfang
befriedigt. Hier wird
d€,illi.h- dass es in

Aütor Jürgen 6ied isr Managing

Paftner bei Brandlruil und spe-

zialitt fu r 82B-Mirkeiftrhrung.

bis sehr si.htig ejn8estuft. doch
belrjedigt B€rden sie nur durch-
schnittlich. Und dass, obwohl deu
Anbietern die Wichtigkeir bekannt

der L€istungs-. Beziehungs- md/
oder Si.herheitsebene L)e*€gen.
Ein bewährtes Instftürent zur Ver
miltlunt4 erb.a.hter, e\zellenler
Leistungen ist die ei8ene Mrrke-
Sie ist der \erdichtete Ausdrrck
der unternehmeris.hen Sp'Een-
lcistungen Und fiir diese ist.ler
Ktrnde au.h bereit nrehr zr zahlen,
n:imlich für deD lvl€hrstrt, den die
Märke versfri.ht - und hält.

Und so koilmt es, dnss starke
(nd gut liefiihrF Ilarken besser

durch die Knse konmen als aüdc-
re. Bei Umsrtzehbrüchen weit über
50 Prozcnt in der Branche, steht
Hilti nrit seinen) li-prozenligen
Rückgang in E(ropa noch immer
relariv gut da {obh-oLl das bei Hilti
selbst als große Katastrophe gese-

hen wird).

Chan(enfürqut
gefi:hrte 828 Marken

tseim lh€nri iüarke sprechen
wir nicht von einem Logo oder ei-
ner \4erbekan4ragne. Es geht viel
nrehr trm Nlarke im Sinne desguten
Rnfes. also der guten Namen des

Untcrnehmens. Uncl dieser kann
trnd nluss gesteuert werdcn. Aber
solange Verrntuortliche zllxssen,
dass Leistungen nicht. scl'rlecht, ar

leuer oder nicht t€rnring€recht er'
brachr *erderr oder sfikenrnäßig
e.brachte i..eistungen i onr Xrrnden
so nicht w:hrgenonimer qerden,
kntrn si.h der gute Rui ni.ht bjlden
und i'estigen-

Die Studienergebnisn' zcigen ein
.iesjgcs C:han&npotential hir dle
Ihrbrancbe, d.nr hi€r hib.n sich
offersichtlich kaum tra.ke Marken
gebildet. Wer zukiuritig nicht ins
schlielllich iiber dcn Prels rcrkau
fen rvill, sondern srine Lelshtngen
und Services mjt in die \\'aagschale
iverfen niichtc. sollte sich drln8end
mit dcr Thenratik MarLc'beschäfti-
gen. Sie jst na.h wie vor eines der
rvichiigsreo betieb*flrrrchaii'
lichen Innr(mente zur nrchhal
ligen llrtragssteigeruilg - cgrl nr

welcher ßrancbe. lürgen Gietl

Der Managenertdien{leister Ateu5 Jn-

teim Management mit siü in Müncherr

und 8ld Homburg i5t reit 18 Jahen inkr
natonal üjtig (wwwareur.de). Atreut i9t

nir 1 5,2 Mil lioneil Euro Uns.I und eift m

NeEwerk von ca. 3.100 lntedm Managffi

kldrer Marffilhrcrin D€rßchlaod und ei-

nerder gdßt€n Anbieterin furopa.

ist. ltier liegt die: die Vermutrng nahe,
dass läng* nicht alle
ADstrengungen beinl
Kunden ankonutren.

lllarke sidlert
ertragrei(hes
Wathstum

,,lch kann nrich
jetzt nicht un solclre
Nebensächlichkeiten
wie Marke kürrmern,
ich n\rss schauetr,
dass ich meine C;e'
hä1ter bezahlen kanli:
Solche Aussagen sir)d
in d€r Bxilbrüche

i Suchen nervf- l

'1 finden Sie nicht auch? :

!*n;ter tli1.krleg - l
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der Baubranche krum starke lvlat-
kerl gibt. denn die \rerilittlung \.oo
Sicherheit gehört zur Kernaulgabc
eiiler l\{arke-

Ieistung muss ve]mitlelt werd€n
Persönlicher Kontakt, Kunden-

betreuurg, Flexibilität und [füzi-
enz in der ßearbeiftng vo. Aufträ-
gen sind fünf von sieben Kribrjen
ruf der Beziehungsebene. Sie alle
werden r,<n Kuden als wichtig

nicht selten zu hören. Es herrscht
das Voruteil. der Kurde entscheide
nür nach den besten Konditionen
nnd der niedrigste Irreis bekoillne
den Zuschlag.

Seltsanlerweise urrde der Preis
in der St(die nirgends lls $,ich-
tiges, kaufentscheidendes Krite'
duü von Kundenseite genannt,
Be*e Kondition heißt clrnn $rhl
doch größthöglicher lvlehrq,ert.
Und dieser kann si.h durchars arf


