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80% der Kaufentscheidungen entstehen
vor dem ersten personlichen Kontakt

mit dem Sales.




Methodik

Befragung Schwerpunkte
Wie zufrieden sind die Unternehmen mit
Online-Befragung der Zusammenarbeit von Marketing und
Vertrieb?

Befragungszeitraum: Marz 2023 Wo zeichnen sich"ko'nkret.e .
Verbesserungsmaoglichkeiten im
Zusammenspiel beider Abteilungen ab?

@)

Anzahl: 250 Unternehmen

®

Durchgefiithrt von
Prof. Dr. Jens Bocker

Wissenschaftlicher Beirat & Gesellschafter
BOCKER ZIEMEN GmbH & Co. KG
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Fokus: Deutscher Mittelstand
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90% der Befragten bestatigen:
Der Kunde ist heute viel informierter als friuher.




"Nur 31% der 250 Befragten Unternehmen
haben einen vollstandigen 360° Blick
auf den Kunden."




Die Zukunft von Sales
und Marketing

Dr. Mirjam Ringer
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Einzigartige Beziehungen

mehr Umsatz generieren.
mehr Kunden halten.
38% mehr Kunden gewinnen.

Das ist die Smarketing Superpower.

32%
36%
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"Nur 31% der Befragten
Daten verfligen Uber einen

. vollstandigen 360-
KDOW HOW Grad-Blick auf den

starken. Kunden."



Nur jedes zweite Unternehmen hat eine Abteilung,

die Sales und Marketing mit Daten versorgt.

Gibt es eine separate Abteilung, die die Abteilungen Sales und Marketing mit Daten / Informationen versorgt, wie z.B.: eine Market
Intelligence Abteilung? n=250

(‘ 47,2%

IEE

Nein, eine EinfGhrung einer solchen
Abteilung ist aber bereits geplant

(. 28,8%

Nein, eine EinfUhrung einer solchen (.
) ) : 18,0%
Abteilung ist nicht geplant =

Weil3 nicht / Keine Angabe ‘ 5,6%
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Datenerhebung findet Primar im Vertrieb statt.

Wo werden im Folgenden genannten Daten erhoben? (Mehrfachnennung maoglich)
n=250

] 3 Abteilun Wird nicht
. vertrieb . Marketing “Market ﬁ]telligence" erhoben
et e G 0. « Vertrieb erhebt die meisten
/ Demografische i Daten.
Daten » 0%
® % :
« Trackingdaten werden

G insbesondere vom Marketing

G /3% erhoben.
Verhaltensdaten - o

® 5% * Hohe Bedeutung von Market

Intelligence. Zukunftiger Trend?

G
~ G -
Trackingdaten . 46%
"W 30%

® 0%

G -

Sonstige QU 5%
Informationen

zum Kunden . s
® 3%
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Nicht der Datentausch ist das
Problem, sondern die Datennutzung.

80% sind mindestens zufrieden mit dem
Datenaustausch zwischen Sales und Marketing.




30% der Befragten erheben Daten
(Trackingdaten und Verhaltensdaten)

aber nutzen sie nicht.
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Bei 51,2% der befragten

Abteﬂung S - Unternehmen sind

b : Sales und Marketing in
dl'T1EeIr'eIl verschiedenen

aufbrechen. Abteilungen ohne

gemeinsame Projektteams.



Marketing & Vertrieb sind bei ca. 50% getrennt organisiert. I

Wie sind Marketing und Vertrieb organisiert? (Mehrfachnennung maoglich)

n=250
Weil3 nicht /
Keine Angabe
Marketing und Vertrieb Ce \ e 2 .
sind fur sich in getrennten S ONE R | LRI ORI, 0 . .
Abteilungen, aber mit ge- MRS O NCRRR e e N.Iarkg.t Ing ur!d Vergneb
meinsamen Projektteams - Ll s R e .-, sind fur sich in zwei ge-
\‘ : ... trennten Abteilungen
[ ]
Marketingund Vertrieb .- - s ooineeniiiiieent

sind in einer Abteilung

]
Smarketing - Die Z ukunft von Sales und Marketing

Bei 51% der befragten
Unternehmen sind Marketing
und Sales in verschiedenen
Abteilungen ohne gemeinsame
Projektteams.

In knapp jedem 5. Unternehmen
sind Marketing und Vertrieb
getrennt, aber es existieren
gemeinsame Projektteams.



Geschaftsfihrung sieht Handlungsbedart.

Angenommen Marketing und Vertrieb werden in Ihrem Unternehmen zusammengelegt — Wie wiirden Sie dies bewerten?

n=182

Eher produktiv oder Kontraproduktiv oder
sehr produktiv ‘ Newral eher kontraproduktiv

"W 3%
Geschaftsfiihrung o
o -
»
Marketng (RIS 7
G
"W %

vertrep (NS o7

o -
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58% der Geschaftsfuhrung sehen
eine Zusammenlegung eher oder
sehr produktiv.

Top-Management sieht grolites
Potenzial zur Verbesserung.

Mitarbeiter in den Abteilungen
weniger.



90% der Befragten gehen von einem
hoheren Unternehmenserfolg

aus, wenn die Zusammenarbeit von
Sales und Marketing verbessert wird!




..dazu gehoren sowohl
Verbesserungen im Umsatz
als auch in der Effizienz."




58% der Geschaftsfiihrer,

A5% der Sales-Mitarbeiter und

32% der Marketing-Mitarbeitenden
bewerten die Zusammenlegung von
Sales und Marketing als produktiv.




: '"Mehr als 66% sehen
Collaboration mindestens hohes

Tools Verbesserungspotential
: in der Zusammenarbeit
einsetzen. von Sales und

Marketing."



Erfolgsfaktor #1: Verbesserte Kommunikation.

Was ist der wichtigste Faktor fiir die zukiinftige Verbesserung der Zusammenarbeit von Marketing und Vertrieb?
n=109

Bessere Kommunikation * Eswird el_ne bessere
zwischen Marketing . 28% Kommunikation und engere
MRl Zusammenarbeit zwischen
Marketing und Vertrieb gefordert.

Engere Zusammenarbeit

zwischen Marketing ( 20%

und Vertrieb

Fokus auf Daten ._ 6%

Effizientere Arbeitsweise ( 504
Verbesserte 0

Kundenorientierung C 5%
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Kommunikation benotigt digitale Instrumente.

Welche digitalen Tools werden eingesetzt, um die Zusammenarbeit zwischen

Marketing und Vertrieb zu unterstiitzen? (Mehrfachnennung moglich)
n=250

Kommunikationstools

® 53% - :
Datenmanagement-Systeme | o ) DurCh dlg.ltal.e TOOIS. erd
2 X ' Kommunikation zwischen den
® 50% Abteilungen instrumentalisiert.
Projektmanagement-Tools
® 0% « Hohe Bedeutung von
Aufgabenmanagement-Tools Datenaggregatlon und .
D Bereitstellung von Daten fur die
Analyse.
Funktion des CRM-Systems
® 0% » Die projektbezogene |
Wissensmanagement Kommunikation kann u.a. im
® 2% CRM-System abgebildet werden.

Mindmapping-Tools

® %

Funktion des ERP-Systems

@® 14%
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50% bestatigen:
Arbeitsprozesse und Organisation von Marketing und Vertrieb

werden in Zukunft enger abgestimmt.

40% bestatigen:
Marketing wird in Zukunft selbststandig Leads fiir den Vertrieb
generileren. Gemeinsame Datennutzung steigt.



Sales und Marketing

haben hohes Potenzial

bei der Verbesserung

der Zusammenarbeit
insbesondere durch die
Nutzung von gemeinsamen
Projekttools.




Effiziente Collaboration

(=] , Themenbasiertes Arbeiten in
Benachrichtigungen:; * : ‘ PrOJEI(ten U nd T|Ck€t5
27102021 E ber W Neu i
Philipp hat eingefugt: Beitrag
, Newsfeed & Beobachtungen
Rot

Zentrale Dokumente
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Collaboration

- Webinar Kundeninterview Projelctickets Eig
s ¢ Q
TICKET-NF e u RITT
hoc y E i n : ter
Webinar Kundeninterview s m
rodukt Laun [ ] : uigat N ir Webinar :
TAGS - o o
Projekttickets
n hoch
oeraLs / B o
N > = v
N
BESCHREIBUNG i Q
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hoch 2 Aufgabe suct N Bearbeiter prift 100%
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Aufgabe

hoch Aufgabe

Aufgabe
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Die Zukunft von Sales
und Marketing

Dr. Mirjam Ringer

m.ringer@adito.de
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Jetzt kostenfrei
downloaden!

adito.de/smarketing
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