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DIE WELLE DER KONSOLIDIERUNG

Die Direktvertriebsbranche erlebt
eine noch nie dagewesene Konsoli-
dierungswelle. Uberall auf der Welt
schlieBen sich Unternehmen zusam-
men, fusionieren und Ubernehmen
einander, um wettbewerbsfahig zu
bleiben, ihr Produktangebot zu er-
weitern und ihre Ablaufe zu rationali-
sieren. Die Beweggrinde fir diese
Fusionen sind unterschiedlich, je
nachdem, ob ein Unternehmen Uber-
nommen wird oder der Erwerber ist,
aber das Endziel bleibt dasselbe: die
Marktposition zu starken und das
Wachstum zu férdern. Wahrend eini-
ge Fusionen zu den groBten Unter-
nehmen der Branche flhren, schei-
tern andere aufgrund kultureller und
betrieblicher Unstimmigkeiten.

Fur viele Unternehmen, die (ber-
nommen werden, sind Fusionen ein
Rettungsanker. Finanzielle Schwie-
rigkeiten zwingen kleinere oder ange-
schlagene Direktvertriebsunterneh-
men haufig dazu, sich um eine Uber-
nahme durch gréBere, stabilere Un-
ternehmen zu bemdihen. Steigende
Betriebskosten, sinkende Einnahmen
oder sich andernde Markttrends kon-
nen das Uberleben unabhangiger
Durch
eine Ubernahme kénnen sie sich sta-

Unternehmen erschweren.

bilisieren und sicherstellen, dass ihre
Vertriebspartner ihre Arbeit ohne
Unterbrechung fortsetzen kénnen.

Ein weiterer haufiger Grund fir eine
Ubernahme ist der Eintritt in den Ru-
hestand der Firmeninhaber. Viele Di-
rektvertriebsunternehmen  wurden
vor Jahrzehnten von visiondren Un-
ternehmern gegriindet, die loyale
Vertriebsnetze und starke Marken
aufgebaut haben. Wenn diese Grin-
derjedoch das Rentenalter erreichen,
haben sie oft Schwierigkeiten, das
Unternehmen an Familienmitglieder
oder interne Nachfolger weiterzuge-
ben. Eine Ubernahme durch ein gro-
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Beres Unternehmen stellt sicher,
dass die Firma weitergefthrt wird und
bietet gleichzeitig finanzielle Sicher-
heit fir den scheidenden Eigentimer.

Neben der finanziellen Entlastung
und der Nachfolgeplanung profitie-
ren Ubernommene Unternehmen
auch von einer verbesserten Infra-
struktur. GroBere Unternehmen bie-
ten Uberlegene Back-Office-Unter-
stitzung, straffe Lieferketten und
umfangreiche Lagerkapazitdten, die
kleineren Firmen moglicherweise
fehlen. Dieser Zugang zu erweiterten
betrieblichen Ressourcen ermdglicht
einen besseren Service, schnellere
Lieferungen und eine hohere Ge-

samteffizienz.

Aus Sicht des tUbernehmenden Un-
ternehmens sind Fusionen strategi-
sche Schritte, um die Produktpalette
zu erweitern, die Konkurrenz auszu-
schalten und eine dominierende Kraft
in der Branche zu werden. Durch die
Integration ergdnzender Produktli-
nien des Ubernommenen Unterneh-
mens kdnnen sie ihre Marktattraktivi-
tat steigern und Kunden wie Handlern
eine groBere Auswahl bieten.

Ein weiterer wichtiger Vorteil von
Ubernahmen ist die Verringerung des
Wettbewerbs. Wenn ein groBes Un-
ternehmen einen kleineren Konkur-
renten Ubernimmt, konsolidiert es
seinen Marktanteil und verringert die
Zahl der konkurrierenden Unterneh-
men, die um die gleiche Zielgruppe
kampfen. Dies starkt nicht nur den
Einfluss des Unternehmens, sondern
stabilisiert auch die Preisgestaltung
und die Markttrends.

Einer der vielleicht Uberzeugendsten
Grinde fiir Ubernahmen im Direkt-
vertrieb ist die Moglichkeit, das Ver-
triebsnetz zu erweitern. Der Direkt-
vertrieb lebt von einem starken Netz

Markenbot-
schaftern. Durch die Ubernahme ei-

von Handlern und

nes anderen Unternehmens erhalt
das kaufende Unternehmen soforti-
gen Zugang zu einem erweiterten
Vertriebsnetz, was eine schnelle
Marktdurchdringung und héhere Ein-
nahmen ermdoglicht. Mehr Vertriebs-
handler bedeuten mehr Reichweite,
und mehr Reichweite bedeutet gro-
Beren Einfluss auf den Direktver-

triebskanal.

Erfolgreiche Fusionen in der Direkt-
vertriebsbranche zeigen das Potenzi-
al dieser strategischen Schritte. Ein
klassisches Beispiel ist die Ubernah-
me von Nutrilite durch Amway. Vor
der Ubernahme war Nutrilite zwar
eine starke Marke, aber ihre Reich-
weite war begrenzt. Das globale Netz-
werk und die Vertriebskraft von Am-
way katapultierten Nutrilite in neue
Hohen und machten es zur weltweit
fuhrenden Marke fur Nahrungsergén-
zungsmittel in Bezug auf Umsatz und
Reichweite. Dies ist ein Beispiel flr
eine gut durchgefihrte Ubernahme,
bei der beide Unternehmen von der
Integration profitiert haben.

Doch nicht alle Fusionen verlaufen
nach Plan. Kulturelle Unterschiede
und betriebliche Unstimmigkeiten
kdnnen zu gescheiterten Integratio-
nen fihren.

Ein Beispiel dafir ist die Ubernahme
von Rexall Sundown durch Royal Nu-
mico. Royal Numico, ein Unterneh-
men flr medizinische Lebensmittel,
stieg in den Direktvertrieb ein, ohne
das Geschéaftsmodell vollstéandig zu
verstehen. Die Vertriebshandler von
Rexall vermarkteten die Marke Royal
Numico, was zu Konflikten mit tradi-
tionellen Kunden wie Apotheken
fuhrte. Die Diskrepanz zwischen den
Geschaftsmodellen und den Erwar-

tungen der Vertriebshandler fuhrte

zu einer turbulenten Fusion, bei der
die angestrebten Ziele nicht erreicht
wurden.

Fur eine erfolgreiche Fusion missen
Unternehmen proaktive Schritte un-
ternehmen, um die Kulturen anzu-
gleichen, klar zu kommunizieren und
Ubergange effektiv zu gestalten. Die
Durchfihrung eines kulturellen Au-
dits vor der Fusion kann dabei helfen,
potenzielle Herausforderungen bei
der Anpassung zu identifizieren.
Kommunikation ist von entscheiden-
der Bedeutung: Vertriebshéndler und
AuBendienstmitarbeiter missen ver-
stehen, warum die Fusion stattfindet
und wie sie davon profitieren. Die Ein-
beziehung der wichtigsten Vertriebs-
partner in die Entscheidungsfindung
sorgt fUr eine reibungslosere Integra-
tion und die Zustimmung des Ver-
triebsnetzes. Die Wahrung alter Tra-
ditionen tragt dazu bei, die Loyalitat
der bestehenden Vertriebshandler zu
erhalten und gleichzeitig eine schritt-

weise Anpassung zu ermoglichen.
SchlieBlich wird durch Investitionen
in Schulungs- und Einfihrungspro-
gramme sichergestellt, dass die Ver-
triebspartner flr die Arbeit im neuen
System gut gerUstet sind.

Da die Konsolidierung in der Direkt-
vertriebsbranche weiter voranschrei-
tet, missen die Unternehmen der
strategischen Planung und der kultu-
rellen Integration Vorrang einrdumen.
Mit dem richtigen Ansatz kdnnen Fu-
sionen Unternehmen verédndern und
starkere, wettbewerbsfahigere Ein-
heiten schaffen. Wenn sie gut durch-
geflhrt werden, bewahren sie nicht
nur das Erbe der Ubernommenen
Unternehmen, sondern er6ffnen
auch neue Moglichkeiten fur Wachs-
tum und Marktdominanz. Die Zukunft
des Direktvertriebs wird zweifellos
von diesen Konsolidierungen gepragt
sein, weshalb es flr die Unternehmen
von entscheidender Bedeutung ist,

sie klug zu steuern.

Peter J.E. Verdegem, Ph.D., MBA

Dr. Peter Verdegem ist eine bekannte Fihrungskraft im Direktvertrieb.
Er hat in verschiedenen Rollen und Landern gearbeitet und hat den
Antrieb, den Direktvertrieb unternehmensunabhangig insgesamt vor-
anzubringen. Dr. Verdegem bringt unternehmerische und strategische
Einblicke und ist ein Forderer individueller Erfolgsgeschichten von Ver-

triebspartnern.

Email: peter@peterverdegem.com

Phone USA: +1 561 450 4145

Phone EU: +358 44 236 5701
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