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direkten Vertrieb zu nützen, heißt aber 
nicht, dass ein Unternehmen auf eige-
ne Außendienstmitarbeiter verzichten 
muss. „Dass man parallel dazu, in der 
Firma, Strukturen schafft und einen 
eigenen Vertrieb aufbaut, ist selbst-
verständlich“, erklärt Frei. Bei allen 
größeren Firmen gäbe es diese Paral-
lelstrukturen. „Dies funktioniert aller-
dings nur dann reibungslos, wenn man 
diese Schritte schon im Vorfeld mit sei-
nen Vertriebspartnern bespricht“, sagt 
Frei. 

Geteiltes Risiko
„Der erste, sehr wichtige, Schritt ist ge-
meinsam mit dem Unternehmer abzu-
klären, welchen Nutzen  das Produkt 
in welchen Märkten hat. Eine Marktlü-
cke in Österreich muss nicht zwangs-
läu� g auch ein Absatzhit in Ungarn 
oder Slowenien sein“, warnt Frei. Teil-
weise hätten Unternehmen völlig fal-
sche Vorstellungen von Absatzmög-
lichkeiten. „Hier einen falschen Ansatz 
zu wählen und Stückzahlen zu prog-
nostizieren, die der Markt nicht auf-
nehmen kann, führt im schlimmsten 
Fall zum Ruin des Unternehmens“, 
warnt Frei. 

Der Weg, den Vertriebsaufbau über 
das Business Developement Netzwerk 
zu organisieren habe zwei große Vor-
teile: Der erste ist, dass man so, vor 
allem neue Produkte, schneller in den 
Markt bringen kann. „Wir arbeiten 
selbstverständlich mit Vertriebspart-
nern zusammen,  die sich im Markt 
schon auskennen“, betont Frei. Das 
sei gleichzeitig auch der zweite Vor-
teil. Es erfolgt sofort eine realistische 

�  Dietmar Frei, 
Unternehmensbe-
rater aus St. Pölten, 
sieht gerade im Ver-
trieb einen wesentli-
chen Schlüsselfaktor 
für den Erfolg von 
Unternehmen.

Abschätzung der Möglichkeiten. „Der 
Vertriebspartner, beispielsweise für 
ein Investitionsgut wie eine Maschine 
- weiß ganz genau, wie die Absatzmög-
lichkeiten sind. Und noch bevor Geld 
in den Aufbau von Vertriebsstruktu-
ren hinein� ießt, kann man schon sa-
gen, mit welchem Absatzpotential in 
diesem Markt zu rechnen ist“, erklärt 
Frei. Aber nicht nur das Urteil der Ver-
triebspartner wird ins Kalkül gezo-
gen. Zusätzlich werden auch Umfra-
gen beim zukünftigen Zielpublikum 
gemacht. 

„Das heißt, je früher sich ein Unter-
nehmen mit einem Vertriebswunsch 
an mich wendet, desto geringer sind 
die Kosten für fehldimensionierte Pro-
duktionsanlagen oder fehlgeschlagene 
Versuche einen eigenen Vertrieb für 
ein Produkt aufzubauen, das keinen 
Absatz � ndet“, betont Frei. 

Persönliches Engagement
Ist ein Absatzmarkt gefunden und ei-
ne Vertriebsschiene festgelegt, über-
nimmt Frei auch den Aufbau und die 
Betreuung der Distributionsaktivitä-
ten. Um bei Problemen einen besse-
ren Eindruck zu bekommen, wo der 
Schuh drückt, arbeitet Frei temporär 
auch selbst an der Absatzfront seiner 
Kunden.

„Die Vertriebspartnerbetreuung 
reicht von periodischen Vertriebs-
workshops über Aussendungen und 
Terminbegleitungen bis hin zu Maß-
nahmen im Bereich Marktauftritt, Geo-
marketing und Vertriebsförderung“, 
schildert der Unternehmensberater 
sein breites Tätigkeitsspektrum. 

Bisher hat Dietmar Frei knapp über 
30 Vertriebsaufbau-Projekte begleitet. 
Die Betreuung dauert je nach Umfang 
zwischen drei Monaten und einein-
halb Jahren. 

Pferde als Trainer
Neben der aktiven Unterstützung der 
Firmen an der Vertriebsfront, bietet 
Frei auch Schulungen und Workshops 
für Vertriebsmitarbeiter an. Auch hier 
bietet Frei einen speziellen Ansatz - 
seine Trainings-Assistenten sind Pfer-
de. „Diese Tiere kennen keine Vorur-
teile, sie akzeptieren jeden Menschen 
auf der Basis Vertrauen, natürlicher 
Autorität, persönlicher Anerkennung, 
Ehrlichkeit, Authentizität, mentaler 
Stärke, Lob und Zielorientierung“, er-
klärt Frei

Dadurch sind Pferde die perfekten 
Spiegel menschlichen Verhaltens - ehr-
lich und klar. In seinen Trainings kann 
man unmittelbar erleben, wie Pferde 
das eigene Verhalten re� ektieren. Frei 
hilft seinen Kunden so, umsetzbare Er-
kenntnisse für deren Arbeitsumfeld zu 
gewinnen. �Q
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