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Künftig wird sich der Wettbewerb 
in allen Bereichen weiter ver-

schärfen. „Wer einen Vertrieb aufbau-
en und sich am Markt behaupten will, 
braucht nicht nur fundiertes Wissen 
über Produkte, Kunden, Mitbewer-
ber und Strategien. Er braucht vor al-
lem jemanden, der Vertriebskonzepte 
in die Praxis umsetzen kann“, erklärt 
Dietmar Frei, Unternehmensberater 
aus St. Pölten. Von dieser Prämisse 
ausgehend, gründete Frei  vor sechs 
Jahren seine Beratungs� rma. Gemein-
sam mit einem Pool an Experten aus 
den an Österreich angrenzenden Län-
dern, die im Vertrieb für die  Berei-
che industrielle Investitionsgüter und 
industrienahe Dienstleistungen tätig 
sind, bildet Frei  ein „Business Develo-
pement Network“.  

Persönliche Kontakte 
Vor seiner Selbstständigkeit war Frei 
Geschäftsführer eines Telekommuni-
kationsunternehmens, das unter seiner 
Ägide einen Expansionskurs in den 
an Österreich angrenzenden Ländern 
Südost- und Osteuropas  durchführte.  
Um hierbei erfolgreich zu sein, war es 
wichtig, einen Partner mit Marktkennt-
nis vor Ort zu haben. „Der persönliche 
Kontakt ist etwas unschätzbar Wichti-
ges. Doch - je weiter jemand weg ist, 
desto weniger oft passiert dieser per-
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Eine funktionierende Distribution von Waren und Dienstleistungen ist neben 
innovativen Produkten der treibende Motor jedes Unternehmens.  Dietmar Frei, 
Unternehmensberater aus St. Pölten, hilft Firmen beim Aufbau geeigneter Absatz-
strukturen im In- und Ausland.
Von Rainald Edel

Gute Vertriebskontakte 

sönliche Kontakt“, erklärt Frei. Diese 
Erkenntnis hat Frei in die Selbststän-
digkeit übernommen. Deshalb habe 
er sich bei der Vermittlung von Ver-
triebskontakten auch nur auf die Län-
der rund um Österreich  beschränkt. 

„Nur weil man von jemandem in den 
USA eine Visitenkarte hat, bedeutet 
das nicht,  dass man dorthin auch ei-
nen echten Kontakt hat“, warnt Frei.

Die von Frei angebotene Hilfe für 
Unternehmen beschränkt sich aber 
nicht nur auf das Finden von Ver-
triebspartnern, sondern geht wesent-
lich weiter. „Es hat meiner Meinung 
nach wenig Sinn, wenn ich einem Un-
ternehmer nur strategisch sage, wie er 
seinen Vertrieb zu organisieren hätte. 
Es ist besser, ich sage ihm das – neh-
me ihn bei der Hand und zeige ihm 
wie es gehen kann.  Ich gebe ihm da-
mit das Gefühl, dass er nicht alleine 
ist und übernehme auch einen Teil des 

Risikos - beziehungsweise  helfe ich 
ihm, das Risiko zu minimieren“, schil-
dert Frei seine Geschäftsphilosophie.

Problemfeld Absatzstrukturen
„Kleine und mittlere Unternehmen ste-
hen immer wieder vor demselben Pro-
blem: Sie haben wunderbare Produkte 
entwickelt, die marktreif sind, die ih-
ren Nutzen haben. Doch bei der Frage,  
wie sie ihren Vertrieb organisieren sol-
len, stehen sie an“, schildert Frei.

Deshalb setzt die Betreuung des St. 
Pöltener Unternehmensberaters schon 
im Vorfeld der Entscheidungs� ndung 
zum Vertriebsaufbau an und endet 
je nach Wunsch des Auftragsgebers, 
wenn die Absatzkanäle tatsächlich 
funktionieren. 

Für die Entscheidung, wie man ei-
nen Vertrieb für seine Produkte aufbaut, 
gibt es laut Frei mehrere Möglichkeiten: 

Die Naheliegendste wäre, ein paar 
Außendienstmitarbeiter anzuheuern 
und mit diesen einen Vertrieb aufbau-
en. „Das ist sicher zielführend, aber 
auch teuer - gerade am Anfang“, so Frei.

Eine andere wäre in der ersten Pha-
se passende Vertriebspartner unter am 
Markt eingesessenen Unternehmen zu 
suchen, die das Produkt vertreiben. 
Dies sei die günstigste Variante schnell 
einen Vertrieb für den Anfang aufzu-
bauen. Die Entscheidung, so einen in-

Der persönliche Kontakt 
ist etwas unschätzbar 

Wichtiges
Dietmar Frei, Unternehmensberater 
aus St. Pölten
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