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Positive Ergebnisse
schnell splrbar

Welchen Nutzen bringt eine Vertriebskooperation zum einen den beteiligten
Herstellern, zum anderen dem Fachhandel? Wir unterhielten uns mit CCM-Vertriebsleiter
Bernd Zimmermann lber das Fir und Wider solcher Kooperationen.

Zusammenschliisse sind in der Biiro-
branche keine Seltenheit. Es gibt auf
Héndlerseite Einkaufsgenossenschaf-
ten wie Branion oder Biiroring mit
klaren Synergien. Herstellerseitig
bedeutet , Zusammenschiuss” haufi-
ger eher Ubernahme als Kooperation.
Weniger iiblich sind Kooperationen
zwischen mehreren Firmen, die wei-
terhin villig eigenstandig bleiben.
Eine dieser Kooperationen ist seit
Februar 2007 die CCM (Creative Che-
mical Manufacturers), ein Zusammen-
schluss von acht Herstellern chemi-
scher Produkte aus den Bereichen
Biiro/Computer und Auto-Reiniger,
Desinfektions-, Pflege- und NanoVer-
siegelungsprodukte. CCM wurde
gegriindet von Bernd Zimmermann,
der his Mitte vergangenen |ahres als
Internationaler Verkaufsleiter beim
Hersteller von Computer-Reinigungs-
Produkten Kleinmann tatig war.

Warum haben Sie dieses Konzept
entwickelt?

Als ich mich entschlossen habe, von
Kleinmann wegzugehen und etwas Neu-
es aufzubauen, haben mich einige sehr
potente Hersteller angesprochen und
mir tolle Angebote als Vertriebsleiter
gemacht. Dabei ist mir aufgefallen, dass
viele dieser mittelstandischen Hersteller
mit bis zu 50 Millionen Euro Jahresum-
satz teilweise dberhaupt keinen Vertrieb
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hatten und vom Inhaber oder Geschafts-
filhrer gefiihrt sind - auch im Tagesge-
schaft. Als ich das Potenzial dieser Her-
steller gesehen habe, ist mein Entschluss
fur das Konzept einer Vertriebskoopera-
tion gereift, das dann auch bei den ent-
sprechenden infrage kommenden Fir-
men sofort auf fruchtbaren Boden ge-
fallen ist.

Sind die Synergien solcher Vertriebsko-
operationen so grofi, dass die Ergebnis-
se spiirbar besser werden, oder kommt
es auch leicht zu Reibungsverlusten?
Eines ist sicher: Keiner der Partner darf
sich als der Beste oder Stérkste filhlen,
und alle miissen sich auch mal zuriick-
nehmen kénnen. Es muss definitiv
menschlich passen, und am Ende muss
es auch jemanden geben, der alles koor-
diniert. Dann sind die positiven Ergeb-
nisse schnell splirbar. Bei CCM ist ein
Beispiel dafir der Kooperationspartner
EVI. EVI stellt Reparatur-Pasten zum Bei-
spiel fiir die Kratzer-Entferung aus
CD/DVDs her und verkauft diese unter
anderem in Deutschland sehr erfolg-
reich. Es sind aber nur vier Produkte, und
es lohnt sich oft nicht, damit Kunden in
Griechenland, Holland oder Taiwan zu
besuchen, Genau dort aber sind wir
sowieso titig, um unsere Computer-Rei-
nigungsprodukte zu verkaufen, und kon-
nen das dann sehr einfach mit anbieten.
Wo liegen die Vorteile einer solchen
Kooperation?

Die Biindelung von Vertriebs- und Mar-
ketingaktivitdten und die damit verbun-
denen Kosteneinparungen sind ein wich-
tiger Faktor. Man kann die weltweiten
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kommen auch

kleinere Hersteller
| zum Zuge.”

Kontakte der einzelnen Partner nutzen,
um seine Produkte anzubieten und
somit schnell gute und solvente Kunden
im internationalen Markt zu finden.
Auch durch gemeinsame Messeauftritte
ldsst sich die Effektivitat steigern. Zudem
straffen immer mehr grofie Handler die
Anzahl ihrer Lieferanten, was den kleine-
ren Herstellern keine Maglichkeit lasst,
mit diesen in eine Geschaftsverbindung
zu kommen. Nicht zuletzt fordern Koope-
rationen auch die Produktentwicklung.
Verschiedene Ansdtze fiir neue Produkte
kénnen zusammengebracht und ver-
marktet werden. Bei CCM wird es zum
Beispiel in Kiirze ein Set bestehend aus
einem patentierten Reinigungsschwamm
des Partners Indafa kombiniert mit der
TFT-Flussigkeit des Partners Rogge ge-
ben. Die Nachfrage von Chemie-Fabriken
aus Taiwan, Russland, Belgien und Eng-
land, die gerne an dem Konzept teilha-
ben michten, bestatigt mir, dass ich mit
CCM als alternativem Vertriebsweg zur
richtigen Zeit an den Markt gegangen
bin”
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