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Integration von Marketing und Vertrieb nach Unternehmenskauf

Post Merger Integration (PMI) im Vertrieb eine Importeurs von Landschafts-
pflegemaschinen

Das Unternehmen mit 120 Mitarbeitern ist exklusiver Importeur (DACH-Region) fiir
einen Hersteller von Landschaftspflegemaschinen (insbesondere Grol¥flachen-
rasenmaher) aus den USA. Die Bindung an den Hersteller besteht seit mehreren
Jahrzehnten und ist sehr eng. So wird z.B. eine selbst entwickelte Produktlinie im
Bereich der Consumer-Rasenmadher am Standort in Deutschland hergestellt und
Uber das weltweite Vertriebsnetz des US-Herstellers vertrieben. Dartber hinaus
lasst das US-Unternehmen das gesamte europaische Ersatzteilgeschaft tber das
Unternehmen abwickeln. Das US-Unternehmen Ulbernahm einen europdischen
Hersteller im gleichen Produktsortiment mit eigener Marke, eigenem Marketing
und Vertrieb. Die Exklusivvertriebsrechte fir die DACH-Region wurden an den
deutschen Importeur Ubertragen.

Auf Basis des vorhandenen Images der Ubernommenen Marke sollte ein
Marketing- und Vertriebskonzept fir die DACH-Region entwickelt werden. Nach
Schulung der eigenen Mitarbeiter wurde ein Schulungskonzept fir das Technik-
und Verkaufspersonal der Handler entwickelt. Beim Marketing- und Vertriebs-
konzept wurde darauf wertgelegt, dass beide Marken gegenseitig voneinander
profitieren. Die Vorgehensweise wurde dabei an GroRserienhersteller aus dem
Automobilbereich angelehnt, die eine kleinere exklusivere Marke integrieren.
Durch eine begleitende Marketingkampagne fiir die Nutzer-Zielgruppen wurde das
sexklusive” Image weiter gestarkt und ein Nachfragesog erzeugt. Diese
»Exklusivitat” sollte auch zur Gewinnung von ambitionierten sowie engagierten
Handlern genutzt werden. Um den Vertrieb der ,neuen” Marke mussten sich die
Handler bewerben. Es haben also nicht automatisch die Handler der Kernmarke
auch den Vertrieb der neuen Marke erhalten — vielmehr mussten sich diese, wenn
sie es denn wollten, dafiir qualifizieren. Gleichzeitig wurde die neue Marke auch
fur Handler gedffnet, die mit der Kernmarke nicht verbunden waren.

Uber die Vertriebs- und Marketingkonzeption konnten besonders engagierte
Handler gewonnen werden, die mit eigenen — vom Unternehmen unterstiitzten —
Marketing- und VertriebsmaRBnahmen den Erfolg des Projekts multiplizierten.
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