UNTERNEHMENSNEWS

eit den frithen neunziger Jahren organisiert
ASO Safety Solutions alljahrlich sein Export
Meeting. Das nordrhein-westfalische
Unternehmen fertigt taktile Sicherheitskom-
ponenten und Steuerungen fur den Tur- und
Torbereich sowie den Maschinenbau. Ziel des Export
Meetings ist immer ein Austausch der internationalen
Handelspartner Giber Markttrends zur Ausarbeitung der
globalen Vertriebsstrategie. Vor wenigen Wochen war
es wieder soweit. Das Untemnehmen hatte fiir zwei Tage

Grenzen hinweg
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Strategie uber

Der Einladung waren dreiig Vertreter verschiedener
Partnerunternehmen gefolgt. Insgesamt kamen sie aus
zwalf vor allem europaischen Landern. Einschlie@lich
der Mitarbeiter von ASO war die Gruppe rund vierzig
Personen stark. "Die Veranstaltung war wieder zweigeteilt,
erklart Marketingleiter Benjamin Lopez Chao. ‘Im

ersten Teil stand das Fachiiche im Vordergrund. thm

folgten Programmpunkte zur Festigung der personlichen
Arbeitsbeziehungen untereinander.” Hierfur hat ASO in
diesem Jahr eine Kanutour mit anschlie@endem Western
Barbecue organisiert.
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Zukunftsplane

Zu den Teilnehmern zahlten sowch| Kompetenzpartner,
mit denen ASO den Markt auch operativ gemeinsam
bearbeitet, als auch Vertragsdistributoren. Zum ersten
Mal dabei war der neue europaische Vertriebsleiter

Dirk Danzebrink (FOBS Magazine berichtete). “Seine
erstmalige Teilnahme war eine wichtige Komponente des
diesjahrigen Export Meetings, weil er bisher noch nicht alle
Partner besuchen konnte,” so Lopez Chao. "Mit manchen
Unternehmen arbeiten wir schon seit mehr als zwanzig
Jahren zusammen. Entsprechend bedeutsam war es, dass sie
Danzebrink persénlich kennenlernen konnten und dass auch
er seine Plane fur die Zukunft von ASO schildern und die
Teilnehmer mit ins Beot holen konnte.”
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Losungswege

Insgesamt hat ASO grofRes Augenmerk darauf
gerichtet, das Vertriebstreffen co zu gestalten,
dass konkrete Ergebnisse und Handlungsemp-
fehlungen aus ihm hervergehen konnten. Lopez
Chac: “Bei jeder dieser Veranstaltungen steht eine
konkrete Aufgabe oder Herausforderung zentral im
Fokus. Wéhrend des Vertriebstreffens erarbeiten

wir dann gemeinsam einen Losungsweg.” In

den vergangenen Jahren haben dazu sowoh!
Mitarbeiter von ASO als auch die Reprasentanten
der Vertrichspartner Prisentationen gegeben. lhre
Inhalte wurden anschlieRend im Plenum diskutiert.
Bei der diesjahrigen Veranstaltung hat ASO eine
anders Methode gewahit.

Motto

*Die Themenbereiche wurden aufgeteilt und in
kleineren Gruppen bearbeitet. So wollten wir zum
Beispiel Ideen dazu sammeln und bewerten, wie
wir mit voerhandenen Produkteigenschaften besser
im Markt vorangehen kénnen,” sagt Lopez Chao.
Vor dem Hintergrund einer entsprechenden
Fragestellung haben sich die Teilnehmer
beispielsweise dariber ausgetauscht, ob =3
Eigenschaften von ASO-Produkten gibt, die

in der eigenen Vermarktung zu wenig als
Verkaufsargument nach aufen getragen werden,
in den jeweiligen Markten aber durchaus zum
Verkaufserfolg beitragen. Oder ob mit bereits
verfigbaren Produkten neue industrielle

Segmente bedient werden kénnen. “Das Motto der
Norkshops lasst sich mit der Frage zusammenfassen: "Wie
kénnen wir mit dem, das wir schon heute haben, noch
effizienter umgehen?’ Da haben die Arbeitsgruppen sehr
schone Ergebnisse hervorgebracht. Das ware bei einer
iskussion, bei der sich alle vierzig Teilnehmer auf eine Losung
hdtten einigen missen, schwieriger zu erreichen gewesen.”

Umsetzung

Auch die Méglichkeit, die Vorgehensweisen,
Schwerpunkte ung Verschlags der einzelnen Gruppen
miteinander vergleichen zu kénnen, sieht Lopez Chao als
vorteilhaft. “Die bei diesem Export Meeting gehandhabte
Methode macht es fur uns deutlich einfacher, aus den
Ergebnissen konkrete Aktionspléne fir die einzelnen Markte
und Branchen abzuleiten,” so der Marketingfachmann.

Bis zum Herbst soll festgelegt werden, wie die von den
Arbeitsgruppen vorgesteliten Ergebnisse umgesetzt
werden kdnnen. “Sobald die Aktionspldne fertig sind,
wierden wir sie unseren Handelspartnern vorstellen und
gemeinsam opfimieren. Zum nachsten Export Meefing
sollen dann die ersten Resultate prasentiert werden konnen,”
sagt er. Stattfinden wird das nachste internationals
Vertriebstreffen im kommenden Frihsommer. Vor den
Exportlern von ASO liegen arbeitsreiche Wochen und
Monate. =




