
TOC in Sales und 

Marketing

Am Beispiel von „Kofferheini“



Kofferheini GmbH
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Wir bieten Koffer, die Sie lieben und schätzen werden 

Reisen, die Spass machen, weil alles so leicht geht



• Wir haben nur wenig Geld, das wir einsetzen können

• Wir haben nur sehr wenig Zeit

• Unser Angebot muss überzeugend und kraftvoll sein

• Unser Angebot darf nicht einfach kopierbar sein

• Wir wollen unsere Kapazität ausnutzen

• Wir müssen die Methode wieder und wieder 

anwenden können

Wir brauchen mehr Umsatz, aber….
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• Wir könnten

– Was Neues erfinden…

ODER

- Die Probleme im Laden (der Händler) beseitigen.

• Womit sind wir wohl erfolgreich?

Was können wir tun?
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• Unsere Läden (unsere Händler) klagen über folgende 

Probleme:

– Unsere Bestände ist zu hoch

– Viele unsere Bestände sind Ladenhüter

– Der Verkauf von unseren neuen Produkten ist oft 

schleppend

– Wir haben eine limitierte Kredithöhe

– Unser Profit / Gewinn ist gering

– Wir haben Schwierigkeiten Verbindlichkeiten zu zahlen

Die Probleme (UDEs) in unserem Ladengeschäft
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Unser Profit / 
Gewinn ist gering

Der Verkauf von neuen 
Produkten ist oft schleppend



• Zu viele veraltete Produkte scheinen dazu zuführen, 

dass der Verkauf von neuen Produkten nur langsam 

voran geht – aber warum?

• Gibt es noch eine Entität, die existieren muss, damit 

diese Verknüpfung wahr und klar ist

– Das nennt man einen „transatlantischen Pfeil“

• Welche Entität schlagen Sie vor, die wir einfügen 

sollen?

Verknüpfen Sie auch die anderen UDEs
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Unser Profit / 
Gewinn ist gering

Der Verkauf von neuen 
Produkten ist oft schleppend

Viele unsere 
Bestände sind 

Ladenhüter

Transatlantischer 
Pfeil
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Der Verkauf von neuen 
Produkten ist oft schleppend

Wir bieten Rabatte, um die 
veralteten Produkte zu 

verkaufen

Unser Profit / 
Gewinn ist gering

Viele unsere 
Bestände sind 

Ladenhüter



Hersteller bieten große 
Rabatte auf große 
Bestellmengen an.

Hersteller sind nicht 
gewillt, Ware auf 

Kommission zu liefern.

Die Abnahme von 
größeren Mengen, als 
wirklich benötigt, wird 

zum „Muss“

Händler 
brauchen mehr 
liquide Mittel.

Die liquiden Mittel 
vieler Händler 

werden (immer) 
knapper

Wir haben 
Schwierigkeiten 

Verbindlichkeiten zu 
zahlen

Wir haben 
eine limitierte 
Kredithöhe

Die Ausgaben 
der Händler 

steigen

Die Rentabilität 
der Händler sinkt

Hersteller 
bringen ständig 
neue Produkte 

raus

Oft haben Händler 
Schwierigkeiten, 

Waren zu bekommen

Lieferanten 
wollen bezahlt 

werden

CRT

Hersteller haben 
Verkaufskonditionen die 
nur die Interessen der 

Hersteller berücksichtigt

Unsere Bestände 
sind zu hoch

Unser 
Profit/Gewinn ist 

gering

Der Verkauf unserer 
neuen Produkte ist oft 

schleppend

Händler bieten 
Rabatte, um veraltete 
Produkte zu verkaufen

Viele unserer 
Bestände sind 

Ladenhüter



Produkte für eine attraktive Regalgestaltung und 
für eine angemessene Lagermenge benötigt 

werden, werden auf  Kommissionsbasis geliefert.

Lieferungen erfolgen täglich, 
wöchentlich oder zweimal im Monat 
(abhängig vom Verkaufsvolumen)

Keine 
Berechnung von 

Frachtkosten

Händler haben  
immer die nötigen 

Waren für eine gute 
Regalausstattung Händler  haben Warenlager 

nur für den erwarteten 
kurzfristigen Verkauf

Händler benötigen keine 
liquiden Mittel, um ihre 

Bestände zu finanzieren

Verfügbarkeit 
steigt

Weniger verlorene 
Verkäufe

Lagerbestände 
werden kleiner

Weniger 
Ladenhüter 

im Lager

Größere Kunden-
zufriedenheit

Umsatz steigt

Händler benötigen 
weniger liquide 
Mittel – Bank-

kredit ist leichter 
zu realisieren

Finanzierungskosten 
sinken

Händler haben mehr 
verfügbare liquide Mittel -
Zahlungsfähigkeit steigt

Vorstellung und 
Verkauf neuer 
Produkte ist 
wesentlich 

erfolgreicher

FRTGewinne und 
Rentabilität
wachsen

Deutlich weniger 
veraltete Produkte 

im Lager

Liquide Mittel 
Steigen
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JA ABER ...



Händler benötigen 
keine liquiden Mittel, 
um Ware von uns zu 

kaufen
Händler haben 

mehr liquide Mittel

Händler verkaufen 
andere Marken, die 

nicht auf 
Kommissionsbasis 

geliefert werden 

Unsere liquiden Mittel 
finanzieren die 

Bestände der Händler
Unsere liquide 

Mittel sind limitiert

Wir leiden unter 
einem Liquiditäts-

Engpass

Händler haben sich 
nach vielen Jahren an 

die Regeln für den Kauf 
von Waren gewohnt

Der Shop hat 
begrenzte 

Ausstellungsfläche

Evtl. nutzt der Shop  Überfluss 
an flüssigen  Mitteln, um das 
Angebot anderer Händler zu 

erweitern.

Unser Anteil der 
Ausstellungsfläche 

wird verringert

Unternehmen 
halten an ihren 

Gewohnheiten fest

Shops passen sich nur 
langsam die neuen 
Gegebenheiten an 

(Konsignationslager)

Shops werden  zu hohe 
Lagerbestände der 
selten verkauften 

Produkte aufbauen

Wenn dieser 
negative Zweig 
beseitigt wird, 

ist mehr 
Ausstellungs-

fläche für A zur 
Verfügung. 

Wenn dieser 
NBR beseitigt 

wird, wird 
deutlich, dass 

die Lösung 
unsere 

Liquidität  
erhöht

Wenn dieser  negative 
Zweig beseitigt wird, 
führt dies zu einer 

mühelosen Steigerung 
des Produktmixes in 

den Geschäften

NBR



Noch Fragen:

Rudolf Burkhard

Rudolf.burkhard@vistem.eu

Vielen Dank für Ihre 

Aufmerksamkeit
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