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Kunden im Fokus

Ergebnisse der Meinungs- und Trendbefragung
Xing-Gruppe ,Vertrieb&Verkauf”, Juli 2009




,,Mit diesen Ergebnissen wissen wir mehr!*

1 Stephan Heinrich

Meinungen und Trends andern sich kontinuierlich.
Gerade fur den Vertrieb und den Verkauf ist es
elementar, die grof3en Stromungen von Trends und
Meinungen zu erfassen und in der taglichen Arbeit zu
beriicksichtigen.

Mit dieser Meinungs- und Trendbefragung liefern wir ein
schliissiges Bild der aktuellen und zukinftigen Marktlage
und machen damit unsere Gruppe wieder einmal etwas
wertvoller. Vielen Dank an alle Teilnehmer und die
Kollegen von CHANNEL-EXPERTS, die diese Befragung
inhaltlich und organisatorisch umgesetzt haben.

lhr
Stephan Heinrich
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Entscheidungen herausztégern, Hoffnung aber bewahren

Wie schatzen Sie die Investitionsbereitschaft Ihrer Kunden ein?

Die Auftragslage ist durch die Wirtschaftskrise eindeutig schlechter

Die Budgets sind nach wie vor vorhanden, doch unsere Kunden
bendtigen wesentlich langer, um sich fur eine Investition zu
entscheiden. Wir vermuten keinen Auftragsriickgang, sondern eine
zeitliche Verschiebung der Auftrage.

Aus Gesprachen mit unseren Kunden wissen wir, dass mittelfristig die
Investitionstatigkeit deutlich zurtickgefahren bleibt.

Die Situation war eine Zeit lang schwierig, es ist jedoch eine deutliche
Entspannung spurbar.

26% ’ Die Budgets sind
vorhanden, aber die
Kunden zdgern trotz

Die Wirtschaftskrise hat unsere Kunden und unser Unternehmen nicht 14% .
beriihrt. Wir spiiren keine Veranderung. besserer Aussichten
Entscheidungen
Durch die Konjunkturpakete konnten unsere Kunden trotz 6 7% weiter heraus.

Wirtschaftskrise gleich viel oder sogar mehr investieren.

7
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Quelle: Channel Experts Befragung der Xing Gruppe
JVertrieb & Verkauf* (935 Teilnehmer), Juli 2009

M |ch stimme voll zu  “ Tendenziell richtig
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Entspannung der Krisenlage wird spurbar

Ein Drittel der Vertriebsexperten lasst die Krise hinter sich!

Ich stimme voll zu

Sehe ich nicht so 5%

22%

Tendenziell richtig
26%

Weil} ich nicht
11%

Tendenziell nein
36%

Stimmen Sie diesem Statement zu:

,Die Situation war eine Zeitlang

schwierig, es ist jedoch eine deutliche
Quelle: Channel Experts Befragung der Xing Gruppe Entspannung spurbar!*

JVertrieb & Verkauf* (935 Teilnehmer), Juli 2009
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Konjunkturpakete verpuffen wirkungslos

Investieren Ihre Kunden dank der Konjunkturpakete?

Sehe ich nicht so
46%

Die Vertriebsexperten
merken nichts von den

Ich stimme voll zu

2% staatlichen
Tendenziell Konjunkturpaketen -
richtig .
7% Autoverkaufer

ausgeschlossen. Die

Investitionsneigung der

Industrie wird wohl erst
i) langfristig davon

Weil3 ich nicht 1

14% beeinflusst.

Tendenziell nein
31%

Quelle: Channel Experts Befragung der Xing Gruppe
JVertrieb & Verkauf* (935 Teilnehmer), Juli 2009
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Ran an den Kunden, mit mehr Service

Welche MalRnahmen werden ergriffen, um den Vertrieb zu optimieren?

Wir verstarken die Manahmen zur Reaktivierung von
Bestandskunden.

Wir setzen intensiv auf die Ansprache von Neukunden.

Wir erweitern unsere Serviceangebote (Beratung und Dienstleistung).

Wir steigern die Vertriebsqualitét (Training, Schulung, Coaching).

Wir verstarken unser Vertriebsteam personell (neue oder andere
Mitarbeiter).

Wir reduzieren unsere Serviceangebote (Fokussierung).

Kundenndhe und Serviceorientierung
bei gesteigerter Vertriebsqualitat sind
die Top-MalRnahmen.

0% 10% 20% 30% 40%

Quelle: Channel Experts Befragung der Xing Gruppe . . . . . . . s .
,Vertrieb & Verkauf* (935 Teilnehmer), Juli 2009 M Ja, diese MalRnahme wird derzeit krisenbedingt forciert L1 Ziehen wir in Erwagung
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Diversifikation liegt im Trend. Breite statt Tiefe.

Erweitern Sie lhren Service?

Entgegen gangiger

45%

Managementregeln (u.a.
40% vom “Hidden Champion”
Experten Professor
35% . .
Simon) erweitern
30% Unternehmen in der
.y Krise eher ihre Services.
0 a - .
Die Konzentration auf die
20% eigenen Starken, also die
150 Fokussierung, wird von
der Mehrzahl der
10% Experten nicht
59 bevorzugt.
0%
Ja, diese MafRnahme wird Ziehen wir in Erwagung Nein, diese MalRnahme
derzeit steht bei
krisenbedingt forciert uns nicht im Vordergrund

4 Wir erweitern unsere Serviceangebote (Beratung und Dienstleistung) ,
Quelle: Channel Experts Befragung der Xing Gruppe

JVertrieb & Verkauf* (935 Teilnehmer), Juli 2009
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Kennziffern fur den Erfolg

Kundenzufriedenheit wird wichtiger
) der Unternehmen messen den Vertriebserfolg anhand des getatigten
) Umsatzes ihres Unternehmens.

Erstaunlich: 3% der Befragten geben an, dass der getatigte Umsatz in
ihrem Unternehmen tUberhaupt nicht gemessen wird!

64@// der befragten Personen geben an, dass der Deckungsbeitrag eine
O Kennzahl firr die Messung des Vertriebserfolgs ist.

Die Auftragsanzahl ist fir 46% ein Mal3 flr den Vertriebserfolg
42% messen den erwarteten Umsatz, um ihre Vertriebsleistung zu bewerten.

Die Neukundenanzahl wird von 41 % der Unternehmen zur Messung des
Vertriebserfolgs herangezogen.

Die Kundenzufriedenheit dient 26% der Unternehmen als Vertriebs-
Benchmark.

Interessant: 37% der Probanden gaben an, dass sie die Kundenzufriedenheit fr
relevant erachten - messen sie aber nicht!
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Die Krise bringt die Erfolgsmessung voran

Service und Kundenbindung wichtiger denn je

47% der Probanden stellten fest, dass die Krise dazu gefuhrt  {« < o °

hat, dass Service- und Kundenbindung starker unter Beob- ar

achtung stehen und die Kontaktintensitat verbessert wurde. | =

- 40% der Befragungsteilnehmer gaben an, dass in ihrem

) *"'kN'@'u. Unternehmen seit Ausbruch der Krise starker auf die Anzahl
kunde der Neukunden geachtet wird.

37% gaben an, dass die wirtschaftliche Situation dazu flhrt,

g 9
dass Unternehmer die Erfolgsrate des Vertriebs bei der |
Reaktivierung der Bestandskunden beobachten.

30% der Unternehmen achten verstarkt auf Umsatz-
kennzahlen zur Erfolgsmessung des Vertriebs.

24% der Probanden geben an, dass besonders Grol3auftrage : - =N\
angestrebt werden. NI .

A

24% der Befragungsteilnehmer konstatieren, dass die Krise in ihrem
Unternehmen keinen Einfluss auf die Erfolgsmessung des Vertriebes hat.
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Unternehmensstatistiken der Probanden

Umsatz Mitarbeiteranzahl

_ Uber 1000
uber 25 Mio 19%
Euro

37%

500-1000
12%

100-149
12%

10 — 25 Mio 5 -10 Mio
Euro Euro
11% 11%

Diese Diagramme zeigen die Zusammensetzung der
Teilnehmer nach Umsatz und Anzahl der Mitarbeiter.
Diese Zahlen zeichnen ein realistisches Bild fur die

Zusammensetzung der Gruppe Vertrieb & Verkauf.

Quelle: Channel Experts Befragung der Xing Gruppe
JVertrieb & Verkauf* (935 Teilnehmer), Juli 2009
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Mit freundlicher Unterstltzung

Channel-Experts ist das Netzwerk von und fur
Experten, die im Channel exzellente Leistungen
erbringen und im Dialog neue Wachstums- und
Entwicklungschancen bewerten und empfehlen.

Dipl.-Kfm.

Martin W. Puscher

Hofweg 6 - 22085 Hamburg
Tel.: +4940/419291-81

Fax: +4940/419291-89
Mobile: +49 171 /75950 19
E-Mail: mp@channel-experts.de

~ Lesen Sie Uber uns — www.channel-experts.de
~Sehen Sie uns — youtube.com/channelexperts
~ Diskutieren Sie mit uns — xing.com/net/channelexperts
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