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Siemens und ONLine strukturieren den TK-Markt neu

Im Rahmen der Neuorganisation des eigenen Vertriebs übergibt die Siemens AG die Betreuung von knapp 80.000 Unternehmenskunden an die Distribution und den TK-Fachhandel. Von diesen Losen wird die ONLine Distributions AG zunächst für etwa 8.000 Kunden die Verantwortung übernehmen und die Betreuung durch die an das Unternehmen gebundenen TK-Fachhändler realisieren. Für diese Fachhandelspartner entwickelte die ONLine AG ein attraktives Projektierungs- und Angebotssystem, das in Kickoff-Veranstaltungen Mitte Mai vorgestellt wird. 

[image: image1.wmf]Hintergrund der Vereinbarungen ist die Absicht der Siemens AG, kleinere Unternehmen direkt von den Fachhändlern vor Ort betreuen zu lassen. Dies entspreche den Wünschen der Kunden, die in den vergangenen Monaten durch gezielte Marktforschungen befragt worden seien. Um den indirekten Vertriebskanal auszubauen, hat sich Siemens für die Zusammenarbeit mit zwei Distributoren entschieden: Die ONLine AG und Partners in Europe konnten sich für die verantwortungsvolle Aufgabe qualifizieren. Dabei sind sich die ONLine AG und Siemens darüber einig, dass hier nicht einfach Kunden übergeben werden. „Zusammen möchten wir das Geschäft weiter entwickeln und symbolisieren diesen Schulterschluss durch ein gemeinsames Logo. Unsere Fachhändler können so zum Siemens ONLine Local Sales Professional werden“, fasst Hartmut Bauer, Vorstand der ONLine AG, die Strategie zusammen. 

Das neue Betreuungsmodell

In einem ersten Schritt qualifiziert Siemens bis zum Jahresende Tausende von Leads und stellt sie in die so genannte Lead Pipeline ein, die sich in einem geschützten Bereich im Internet befindet. Hinter den Leads, die hier abgelegt werden, verbergen sich Endkunden, die Siemens-Telefonanlagen zusammen mit Miet- und Wartungsverträgen erworben haben. Die eingesetzten Systeme haben eine Größe von 1 bis 10 Ports - diese Verträge enden noch in diesem Jahr. Ein Call Center ermittelt nun im Auftrag von Siemens verschiedene Angaben wie beispielsweise das derzeitige Interesse der Endkunden. Aufgrund der hohen Aufwände in der Vorqualifikation werden die Leads von Siemens kostenpflichtig zur Verfügung gestellt. Im Gegenzug reserviert sich der teilnehmende Partner das Lead über seine Auswahl exklusiv. Voraussichtlich Ende Mai werden die ersten Leads in die Internet Lead Pipeline eingestellt. Um sicher zu stellen, dass die übergebenen Kunden optimal betreut werden, erfolgt via Web eine Leadkontrolle durch Siemens und den Distributor. Die dort hinterlegten Angaben werden zusätzlich durch ein Call Center abtelefoniert, um die Kundenzufriedenheit zu überprüfen. Erol Kirilmaz, Leiter Partnervertrieb bei Siemens, sieht dieses Kriterium als oberste Priorität: „Wir wollen unsere Kunden nicht einfach abgeben, sondern auf diesem Wege die bestmögliche Betreuung garantieren und eine hohe Zufriedenheit bei allen Beteiligten erreichen.
Die Umsetzung

Für die Umsetzung des neuen Betreuungsmodells von Siemens entwickelte jeder der beiden teilnehmenden Distributoren ein eigenes Konzept. Die ONLine AG stellt ihres auf drei Kick-off-Veranstaltungen Mitte Mai vor und beginnt dort auch das Autorisierungsverfahren. Jeder teilnehmende Fachhändler erhält dabei eine Box mit Lösungsmappen, die ihm die verschiedenen Möglichkeiten aufzeigen, auch mit kleinen TK-Systemen eine hohe Marge zu erzielen. „Nicht die Hardware bringt den eigentlichen Gewinn für die Händler. Entscheidend sind die zusätzlichen Dienstleistungen, die er add-on bietet. Dabei denken wir nicht nur an Wartungsverträge, sondern auch an Services wie Elektronikversicherungen, ISDN-Aufträge oder Festnetzkostenoptimierung“, erläutert Oliver Jansen, Director Sales bei der ONLine AG. Um den maximalen Nutzen aus dem erworbenen Lead zu ziehen, stellt die ONLine AG eine Vielzahl von Vermarktungsinstrumenten und spezielle Kampagnen-Hotlines zur Verfügung. Auch das notwendige Wissen über die Bedienung der Internet Lead Pipeline, die kaufmännischen Rahmenbedingungen und die Strategien zur Marktbearbeitung werden bei den Kick-offs vermittelt. Nur wer daran teil nimmt, kann Siemens ONLine Local Sales Professional werden.

	Die Termine für die Händlerinformation 
und -qualifizierung im Überblick:

	Unna:                   14.05.2002



	Berlin:                   15.05.2002


	München:            16.05.2002



Vorsicht ist besser...

Um Missbrauchsrisiken des neuen Betreuungsmodells zu minimieren, können sich künftig alle Teilnehmer als autorisierter Partner ausweisen. Sie verpflichten sich dafür zum Einen dazu, eine Rückmeldung über jedes abgerufene Lead zu geben. Zum Anderen dürfen die teilnehmenden Partner in der Kampagne ausschließlich TK-Systeme und 

-Komponenten der Firma Siemens vermarkten. 

Die technischen Voraussetzungen

Siemens und ONLine werden für die Kampagne ein spezielles Produktbundle mit einem attraktiven Preis anbieten. Dieses besteht aus der Siemens HiPath 3250 und wird bei den Kick-offs vorgestellt. Als technische Qualifikation für die Teilnahme an dem Projekt muss der Fachhandelspartner mindestens einen Mitarbeiter haben, der den „Siemens HiPath 3000 Basiskurs“ absolviert hat. Im technischen Workshop bei den Kick-offs erhalten sie weitere technischen Informationen und können sich darüber hinaus in einem eintägigen Spezialseminar zu dem Thema weiterbilden. Dieses wendet sich vor allem an erfahrene Techniker mit zusätzlichem Schulungsbedarf im Bereich Siemens.  

Weitere Zusammenarbeit geplant

Für Siemens ist diese Leadübergabe nur der erste Schritt in der Zusammenarbeit mit den Distributoren und Fachhändlern. Sobald die ersten Erfahrungen gemacht sind, werden auch größere Kunden übergeben, die Anlagen bis 80 Ports benötigen. „Die ONLine AG wird alle Maßnahmen treffen, um die von Siemens gestellten Forderungen zu erfüllen. Wir werden das in uns gesetzte Vertrauen erfüllen und die Basis für einen Ausbau der Zusammenarbeit schaffen“, verspricht Jansen.

Das Unternehmen

Die ONLine Distributions AG ist aus dem am 1. August 1993 gegründeten Einzelunternehmen „ONLine Tele- und Datenkommunikation“ hervorgegangen. Gründer war der jetzige Vorstandsvorsitzende Olaf Niggemann, der heute 32 Jahre alt ist. Die ONLine Distributions AG beschäftigt 100 Mitarbeiter und ist das Dach von vier weiteren Unternehmen. In der Zusammenarbeit dieser Unternehmen liegt die Stärke der Gruppe, die aus einer Hand alle Bedürfnisse ihrer Partner befriedigen kann. Weitere Informationen finden Sie unter www.communication-companies.de.
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