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Der Erfolg von Unternehmen hangt an vielen Faktoren.
Nach den neuesten Erkenntnissen der vorliegenden Stu-
die besteht kein Zweifel, dass das Zusammenspiel von
Marketing und Vertrieb entscheidend fur die Wettbe-
werbsfahigkeit von Unternehmen ist.

In vielen Unternehmen sind Marketing und Vertrieb tra-
ditionell getrennte Abteilungen. Zwei organisatorische Be-
reiche mit unterschiedlichen Verantwortungen und Auf-
gabenstellungen. Marketing identifiziert und analysiert die
Marktchancen und leitet die geeigneten Malinahmen fur
die Gestaltung des Produktportfolios und der Kommunika-
tion ab. Der Vertrieb steht in der Verantwortung, den ge-
eigneten Weg fUr die Produkte zum Kunden zu finden und

die Kanale operativ zu bespielen.

Diese traditionelle Art der Zusammenarbeit stol3t zuneh-
mend an Grenzen. So gehen 90% der Befragten davon
aus, dass eine verbesserte Zusammenarbeit von Marke-
ting und Vertrieb zu einem hoheren Unternehmenserfolg
fuhrt! Es ist also klar erkennbar “Luft nach oben”. Die Ur-
sachen hierfUr sind vielschichtig. Am haufigsten wird ge-
nannt, dass Daten zwischen beiden Abteilungen zwar
ausgetauscht, aber nicht optimal genutzt werden. Daten
sind jedoch die Grundlage, um zu erkennen, welche Ent-

wicklungen sich im Markt abzeichnen und wie darauf aus
Unternehmenssicht reagiert werden kann. Ein weiterer
Punkt wird in der Verbesserung der Kommunikation gese-
hen. Erkenntnisse aus dem Markt sollten gemeinsam ana-
lysiert und interpretiert werden, um mehr Wirksamkeit in
der Marktbearbeitung zu erzielen. Haufig existieren jedoch

Parallelwelten, die zu wenig “voneinander wissen”.

Vor diesem Hintergrund stellt sich die Frage, wie das Zu-
sammenspiel in Zukunft besser gestaltet werden kann.
Ganz offensichtlich ist diese “Baustelle” vom Top Manage-
ment erkannt worden und es wird viel in den Unterneh-
men ausprobiert, um die Zusammenarbeit zu verbessern.
Die gemeinsame Nutzung von Projekttools, das Aufwei-
chen von Abteilungsgrenzen, der Aufbau von Data Skills
sind hierzu einige Beispiele. Besonders auffallig ist, dass
verantwortliche Manager den Handlungsbedarf als deut-
lich hoher einschatzen als Mitarbeiter in diesen beiden
Abteilungen.

Die vorliegende Studie spiegelt die aktuelle Diskussion um
die Ausrichtung und Zusammenarbeit von Marketing und
Vertrieb wider. Unternehmen, die proaktiv neue Konzep-
te ausprobieren, schaffen die Voraussetzungen fUr den
erfolgreichen Umgang mit immer volatiler werdenden
Markten. Die Studie richtet sich an Geschaftsfuhrer und
interessierte Manager in Strategie, Business Development,
Marketing und Vertrieb. Die Diskussion um die erfolgsver-
sprechenden Konzepte ist ertffnet - seien Sie Teil dieser
Diskussion, mischen Sie sich mit ein!

Viele neue Erkenntnisse und viel Spall beim Lesen
wanscht Ihnen

\/ﬁg Oﬁ;fﬁ el

Prof. Dr. Jens Bocker
Wissenschaftlicher Beirat, BOCKER ZIEMEN
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Unsere Arbeitswelt befindet sich im stetigen Wandel. Un-
ter dem Stichwort New Work flieBen viele Veranderungen
in die neue Arbeitswelt, die nicht nur duBere Gegebenhei-
ten wie Arbeitszeiten und mobiles Arbeiten thematisieren,
sondern auch die digitale Zusammenarbeit. In der heuti-
gen dynamischen Marktwelt sind Unternehmen gezwun-
gen, flexibel zu sein und eine starke Kunden- und Mitarbei-
terzentrierung anzustreben.

Ohne das richtige Mindset und eine Transformation ist das
jedoch nicht moglich. Gerade im Bereich Marketing und
Vertrieb bietet diese Entwicklung viel Potenzial. Schliel3lich
verfolgen die beiden Abteilungen ein gemeinsames Ziel:

Neue und erfolgreiche Kunden aufbauen.

Aus dieser Erkenntnis heraus haben wir bei ADITO Soft-
ware GmbH unsere Marketing- und Sales Abteilungen ver-
knUpft und einen gemeinsamen Kreis Smarketing initiiert.
Es geht dabei um eine nahtlose Zusammenarbeit und In-
tegration der beiden Abteilungen.

Damit verfolgen Marketing und Sales gemeinsame Ziele
und nutzen Synergien zwischen den beiden Geschaftsbe-
reichen. Mit der Umstrukturierung gelingt es uns, Prozesse
einheitlich und durchgehend zu gestalten, sodass unsere
Interessenten und Kunden optimal betreut werden.

Diesen Herausforderungen begegnen wir auch immer
wieder in unseren Kundenprojekten. Einheitliche Prozes-
se und eine themenbasierte Zusammenarbeit fehlen an
vielen Stellen. Mit unserem Collaboration Modul im CRM-
System ermoglichen wir es, abteilungsubergreifend an ver-
schiedenen Projekten zusammenzuarbeiten und schaffen
einen zentralen Knotenpunkt im Unternehmen.

Mit der vorliegenden Studie erheben wir die aktuelle Zu-
sammenarbeit von Marketing und Vertrieb. Dabei in-
teressiert uns besonders die Veranderung der beiden
Geschaftsbereiche sowie Herausforderungen in der Zu-
sammenarbeit und zukunftige Erwartungen. ADITO hat
die Studie in Auftrag gegeben, um ein genaueres Bild Uber
die Verbreitung von Smarketing & dessen Potenziale zu
erhalten.

Ich winsche Ihnen eine spannende LektUre und werde Ih-
nen an einigen Stellen der Studie mit meinen Kommen-
taren zur Einordnung der Studienergebnisse in die Praxis
begegnen.

@&w ' é//

Dr. Mirjam Ringer
Circle Lead Smarketing, ADITO Software GmbH
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Die Studie Smarketing - Die Zukunft
von Sales und Marketing 2023 / 24
umfasst die Ergebnisse einer On-
line-Befragung von 250 Unterneh-
men unterschiedlicher Branchen
ab einer GrolRe von 50 Mitarbei-
tern. Schwerpunktthemen waren
hierbei die Erfassung der aktuel-
len und zuklnftigen Zusammen-
arbeit von Marketing und Vertrieb,
der Umgang mit Daten und das Er-
folgspotenzial durch verbesserte
Zusammenarbeit.

Im Folgenden sind die Studiener-
gebnisse in Kurzform zusammen-
gefasst.

Key Eindings

Folgende drei Key Findings hat die
Studie hervorgebracht. Detaillierte
Ergebnisse sind auf den Folgeseiten
zu finden.

KEY FINDING 1

Hoéherer Unternehmenserfolg
durch bessere Zusammenarbeit:

90% der Befragten gehen von einem hoheren
Unternehmenserfolg aus, wenn die Zusammenar-
beit von Marketing und Vertrieb verbessert wird.

KEY FINDING 2

Datennutzung hat hohes Potenzial:

Daten werden von Unternehmen erhoben, von
einem Drittel im Vertriebsprozess jedoch nicht
genutzt. Herausforderungen sind dabei fehlende
Schnittstellen, Mitarbeiterkapazitaten und unvoll-
standige Datensatze.

KEY FINDING 3

Unternehmen sehen Verbesserungs-
potenzial bei der Zusammenarbeit:

Marketing und Vertrieb haben hohes Potenzial bei
der Verbesserung der Zusammenarbeit durch
verbesserte Kommunikation und insbesondere

gemeinsamer Nutzung von Projekttools.
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Zusammenarbeit
von Marketing
und Vertrieb:

Veranderungin
der Zusammen-
arbeit von
Marketing und
Vertrieb:

Marketing und Vertrieb befinden sich bei der Halfte
der befragen Unternehmen in separaten Abteilungen
ohne gemeinsame Projektteams. Dabei werden die
beiden Abteilungen von 50% der Befragten als gleich-
gestellt wahrgenommen. GrolRere Unternehmen sehen
ein hoheres Verbesserungspotenzial in der Zusam-
menarbeit von Marketing und Vertrieb als kleinere. Am
meisten Potenzial sehen die Befragten dabei in der Ver-
besserung der Kommmunikation und der Erhéhung der
Kundenorientierung.

Als grofte Herausforderungen sehen Unternehmen ak-
tuell die Intensivierung des Wettbewerbs, sich andern-
de Kundenanforderungen, den Fachkraftemangel sowie
die Sicherstellung der Datenverfugbarkeit und Daten-
qualitat. Eine bessere Zusammenarbeit von Marketing
und Vertrieb kénnte Herausforderungen im Zusammen-
hang mit Daten und geanderten Kundenanforderungen
|6sen. Die Befragten erachten eine engere Verzahnung
von Arbeitsprozessen und eine organisatorische Anna-
herung von Marketing und Vertrieb als notwendig.




Prozesse zur
Datenerhebung
in Marketing und
Vertrieb:

Vorteile der Zu-
sammenarbeit

von Marketing

und Vertrieb:

Kundenbezogene Daten wie demografische Daten und
Verhaltensdaten werden von Marketing, Vertrieb und
Market Intelligence erhoben. Dabei erhebt der Vertrieb
grundsatzlich die meisten Daten. 80% der Befragten zei-
gen sich auch mit dem Datenaustausch zwischen den
beiden Abteilungen zufrieden.

79% der Befragten schreiben einer verbesserten Zu-
sammenarbeit von Marketing und Vertrieb einen mitt-
leren bis hohen Einfluss auf den Unternehmenserfolg
zu. Die meisten Umfrageteilnehmer rechnen zudem mit
einer Umsatz- und Effizienzsteigerung, wenn Marketing
und Vertrieb enger verzahnt werden.




Studien-
engelomisse
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Hoherer Unternehmenserfolg
durch bessere Zusammenarbeit

.90% der Befragten gehen von einem héheren Unterneh-
menserfolg aus, wenn die Zusammenarbeit von Marketing
und Vertrieb verbessert wird!"

Uber 90% der Befragten bestatigen, dass sie durch die Verbesserung der Zusammenarbeit
von Marketing und Vertrieb sowohl eine bedeutende Umsatzsteigerung als auch eine bedeu-
tende Effizienzsteigerung in ihrem Unternehmen erwarten oder fir wahrscheinlich halten.

Damit tragt eine gute Zusammenarbeit zwischen Sales und Marketing mal3geblich zum Un-
ternehmenserfolg bei.

Weilst nicht /
Keine Angabe
Nein

\ 3% IE
auf jeden Fall

44%

Glauben Sie, dass durch eine
Verbesserung der Zusam-
menarbeit von Marketing
und Vertrieb eine signifikan-
te Umsatzsteigerung fir lhr
Unternehmen mdéglich ist?

n=250

47%

_/

Ja,

wahrscheinlich
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WeilSt nicht /
Keine Angabe
Nein
\ \ 4% Ja,
Glauben Sie, dass durch eine Verbes- 6% 2uf jedien el

40%

serung der Zusammenarbeit von Mar-
keting und Vertrieb eine signifikante

Effizienzsteigerung fur Ihr Unterneh-

men moglich ist?

n=250

50%

IE
wahrscheinlich

~Smarketing, die Kombination von Marketing und Sales, ge-
winnt immer mehr an Bedeutung. Es geht dabei um die enge
Zusammenarbeit und Integration der beiden Abteilungen. Tra-
ditionell war das Marketingteam vor allem fur die Steigerung
der Markenbekanntheit zustandig, wahrend Vertriebsteams
fur die Kundenakquise und den Abschluss von Geschaften ver-
antwortlich waren. Fruher waren die Bereiche strikt voneinan-
der getrennt und standen oft sogar in Konkurrenz zueinander.
Das Smarketing-Konzept hingegen zielt auf eine nahtlose Zu-
sammenarbeit ab. Marketing und Sales verfolgen gemeinsame
Ziele und Strategien und nutzen Synergien zwischen den bei-
den Geschaftsbereichen.”

Circle Lead Smarketing, ADITO Software GmbH
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Datennutzung hat
hohes Potenzial

“Daten werden von Unternehmen erhoben, von einem Drittel im Vertriebs-
prozess jedoch nicht genutzt. Herausforderungen sind dabei fehlende
Schnittstellen, Mitarbeiterkapazitaten und unvollstandige Datensatze.”

Die Datenerhebung ist fur die meisten Unterneh-  Rund ein Drittel der befragten Unternehmen gibt an,
men nicht das Problem. Allerdings werden gesam- die Daten zwar zu erheben, sie aber nicht im Ver-
melte Daten wie Kundenstammdaten, Verhaltens- triebsprozess zu verwenden.

daten und Trackingdaten nicht ausreichend genutzt.

Daten werden erhoben und nicht im Vertriebsprozess verwendet Welche dieser Daten werden
im Vertriebsprozess verwertet?
. Daten werden erhoben und im Vertriebsprozess verwendet

n=siehe Grafik

= e am i
69%
| |
| 0 |
54% ' 510 53%
0
22% @
Kundenstammdaten / Sonstige Informationen
Demografische Daten Verhaltensdaten Trackingdaten zum Kunden

n=226 n=215 n=195 n=205
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Unvollstandige Daten, fehlende Schnittstellen, sowie fehlende Mitarbeiterkapazita-
ten sind die Haupthinderungsgrinde bei der optimalen Datennutzung. Diese geben
ebenfalls eine Orientierung, woran es liegen kann, dass einige Daten und Kunden-
informationen erhoben, aber nicht genutzt werden.

Was hindert Sie an der optimalen Ausnutzung der Daten?

n=243
Unvollstandigkeit der Daten .i 47%
e nmoonrren Systemen @ % :
@® 1%
Schlechte Datenverfugbarkeit .: 43% S
Fehlende Ubersicht / Filter .i 41%
Fehlende digitale Tools .: 39%

Fachkréftemangel / Fehlende ._ 0 —~
Mitarbeiterkompetenzen y 38% -
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Unternehmen sehen Verbesserungs-

potenzial bei der Zusammenarbeit

~Marketing und Vertrieb haben hohes Potenzial bei der Verbes-
serung der Zusammenarbeit durch verbesserte Kommunikation
und insbesondere bei gemeinsamer Nutzung von Projekttools.”

Die Mehrheit der Befragten sieht hohes (48%) oder sehr hohes (18%) Verbes-
serungspotenzial in der aktuellen Zusammenarbeit von Marketing und Vertrieb.

Kein
Verbesserungspotenzial

Sehr hohes
Verbesserungspotenzial

b

2%

Geringes
Verbesserungspotenzial

Wie schatzen Sie das Ver-
besserungspotenzial der
aktuellen Zusammenarbeit
von Marketing und Vertrieb
in lhrem Unternehmen ein?

n=244

Hohes
Verbesserungspotenzial
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Als wichtigsten Faktor fur die Optimierung der Zu- nung der beiden Abteilungen (20%). Der Fokus auf
sammenarbeit zwischen Sales und Marketing erach-  Daten, eine effizientere Arbeitsweise und eine ver-
ten 28% der Unternehmen die Verbesserung der besserte Kundenorientierung werden von wenigen
Kommunikation. Dicht gefolgt ist die engere Verzah-  Befragten als wichtigster Faktor genannt.

Was ist der wichtigste Faktor fir die zukUnftige Verbesserung der

Zusammenarbeit von Marketing und Vertrieb? n=109

zwischenBl?/IsaS rel:;iﬁcérgrr?; C/iekratrt’iizg ._ 28%
Engere Zusammenatet o ® 0%
Fokus auf Daten . 6%
Effizientere Arbeitsweise ._ 5%
Verbesserte Kundenorientierung ._ 5%

»Collaboration Tools sind essenziell fur die funktionierende
Zusammenarbeit im Smarketing. Sie ermdglichen eine bes-
sere Kommunikation und eine engere Verzahnung der Ar-
beitsprozesse von Marketing und Vertrieb. Technologien wie
Customer-Relationship-Management-Losungen (CRM), Mar-
ketingautomatisierungs-Tools und gemeinsame Kommunika-
tionsplattformen sind zentraler Knotenpunkt fuir alle Kunden-
daten, Dokumente und das Projektmanagement.”

Circle Lead Smarketing, ADITO Software GmbH
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Der Einsatz von digitalen Tools kann die Zusammen-  zwischen den beiden Abteilungen. Die Mehrheit der
arbeit zwischen Marketing und Vertrieb erheblich  Befragten nutzt bereits Kommunikationstools (58%)
verbessern. Diese ermoglichen eine nahtlose Kom-  und Datenmanagementsysteme (50%) zur Zusam-
munikation und Informationsaustausch in Echtzeit menarbeit von Marketing und Sales.

Kommunikationstools
® 53%
Datenmanagement-Systeme
® 50%
Projektmanagement-Tools

® 40%
Aufgabenmanagement-Tools
® 37%
Funktion des CRM-Systems
® 30%

Wissensmanagement

® 2%
Mindmapping-Tools

® %
Funktion des ERP-Systems

® 14%

Welche digitalen Tools werden eingesetzt, um die Zusammenarbeit zwischen

Marketing und Vertrieb zu unterstitzen? (Mehrfachnennung méglich) n=250
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Im Folgenden geht es um die detaillierte Untersu-
chung der Zusammenarbeit von Marketing und Ver-
trieb. In diesem Zusammenhang werden die Organi-
sation und Rollenverteilung der beiden Abteilungen
im Unternehmen, ihr Anteil an der Lead-Generie-

Vertriebsorgane

Die folgende Grafik zeigt den Status Quo der einge-
setzten Vertriebsorgane. Diese Ubersicht hilft, einen
Uberblick Uber die bestehende Vertriebsstruktur der
befragten Unternehmen zu gewinnen. Die meist-
genutzten Vertriebsorgane sind der Vertriebsin-

Vertriebsinnendienst
VertriebsauRBendienst
Online-Plattformen

Eigener Online-Shop

K J
o

rung, das Wissen Uber die Kunden und das Vorwis-
sen der Kunden Uber das Produkt sowie Verbesse-
rungspotenziale in der Zusammenarbeit genauer
betrachtet.

nen- und Auliendienst, sowie eigene Online-Shops/
Plattformen und Verkaufsniederlassungen. Dieses
Ergebnis zeigt, dass unternenmensinterne Vertriebs-
organe in den befragten Unternehmen weiterhin
eine grol3e Rolle spielen.

e
e

52%

47%

42%

36%

&

Verkaufsniederlassungen

Absatz Uber Grol3-
und Einzelhandel

Eigenes Callcenter

33%

® 29%

29%

Vertragshandler (. 23%
Externes Callcenter (. 21%
Eigene Geschafte im 9 G
stationaren Handel (. 21%

Franchising 10%

L

Weil3 nicht / k.A.

® -

Welche Vertriebsorgane werden in lhrem Unternehmen primar genutzt?

(Mehrfachnennung maéglich) n=250
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Organisation und Rollenverteilung
von Marketing und Vertrieb

Die Befragung zeigt, dass bei mehr als der Halfte der befragten Unternehmen Marketing und Sales
in separaten Abteilungen ohne gemeinsame Projektteams arbeiten. In 18% der Falle befinden sich
Marketing und Vertrieb in getrennten Abteilungen mit gemeinsamen Projektteams und bei knapp
einem Drittel sind Marketing und Vertrieb in einer gemeinsamen Abteilung organisiert.

Weil3 nicht /
Keine Angabe

Marketing und Vertrieb

sind fur sich in getrennten _ ,

Abteilungen, aber mit ge- o e Marketing und Vertrieb

meinsamen Projektteams B sl s M ZWEI ge-
_trennten Abteilungen

51%

Marketing und Vertrieb
sind in einer Abteilung

Wie sind Marketing und Vertrieb organisiert?

(Mehrfachnennung moglich) n=250
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Bei Betrachtung der Mitarbeiterzahlen fallt auf, dass  trotz getrennter Abteilungen (26%). Die Organisati-
auch unabhangig von der Unternehmensgrofle die  on von Marketing und Vertrieb in einer Abteilung ist
Trennung von Marketing und Vertrieb die bevor- am hdufigsten in Unternehmen mit einer Mitarbei-
zugte Variante ist. Unternehmen mit mehr als 1.000  terzahl von 500-1000 (33%) und von 100-499 (29%)
Beschaftigten nutzen im Vergleich zu den kleineren  verbreitet.

Unternehmen haufiger gemeinsame Projektteams

® 138%
0
Marketing und Vertrieb m_ 29%

50-99 sind in einer Abteilung - 33%
100-499 ‘ 25% D

@ 5001000

Beschaftigte

@ 000 ® 5%

Marketing und Vertrieb ® 55%
sind fur sich in zwei

getrennten Abteilungen _ 49%
G - )

® 16%
Marketing und Vertrieb .
sind fur sich in ge- ® 13%
trennten Abteilungen,

aber mit gemeinsamen a9

Projektteams 4
Gy )
® 1%
Wie sind Marketing
und Vertrieb WeiR nicht / ' 3%
organisiert? Keine Angabe

0%

n=250

® 3 )
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Mit der Rollenverteilung von Marketing und Ver-
trieb wurde erhoben, ob die beiden Abteilungen im
Unternehmen gleichgestellt oder Uber- beziehungs-
weise untergeordnet sind. Die Halfte der Befragten

Weil$ nicht /
Keine Angabe
Marketing ist die \
Ubergeordnete
Abteilung

Vertrieb ist die
Ubergeordnete
Abteilung

nehmen Marketing und Vertrieb als gleichgestellte
Abteilungen wahr. Ein Viertel gibt an, dass Vertrieb
die Ubergeordnete Abteilung ist und bei 13% ist Mar-
keting die Ubergeordnete Abteilung.

Marketing und Vertrieb
sind gleichgestellt

Wie ist die Rollenverteilung zwischen Marketing

und Vertrieb? n=250
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Vor allem bei groBeren Unternehmen ist der Trend zur Gleichstellung der
Abteilungen Marketing und Vertrieb sichtbar. Je mehr Mitarbeiter ein Un-
ternehmen hat, desto mehr werden Marketing und Vertrieb als gleichge-
stellt wahrgenommen.

Beschaftigte . 43%

50-99 Marketing und (.__ 53%
Vertrieb sind

crgeselt QD  57%
100-499 gleichgestellt ; 57%
D 65% )

@ 500-1000
@ o
® 5%
Vertrieb ist die ® 31%
Ubergeordnete e
Abteilung - 29%
- >
® 220%
Marketing ist die ® 12%
Ubergeordnete -
Abteilung g 1%
- >
® 1%
. ) a 0
Wie ist die Rollen- WeiR nicht / '._ 5%
verteilung zwischen Keine Angabe

0
Marketing und 0%

Vertrieb? ( 11% )

n=250
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~Spannend ist hierbei zu sehen, dass Marketing zu bis zu 20%
als Ubergeordnete Abteilung wahrgenommen wird. Hierbei ist
zu vermuten, dass in den letzten Jahren eine Art Aufwertung
des Marketings stattgefunden hat. Besonders im B2B-Bereich
hat der Vertrieb das Marketing bisher in der Regel dominiert.”

Circle Lead Smarketing, ADITO Software GmbH
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Anteile von Marketing und Sales
an der Leadgenerierung

Insgesamt geben die Befragten an, dass Marketing und Vertrieb zu glei-
chen Anteilen Leads generieren. 22% der Unternehmen nutzen (zu-

; ; satzlich) externe Dienstleister zur Leadgenerierung.

.Besonders bei der Leadgenerierung merken wir, dass das
Marketing stark an Bedeutung gewinnt. Der Begriff Leadgene-
rierung stammte zwar aus dem Direktmarketing, allerdings lag
die Akquise von neuen potenziellen Kunden jahrelang eher in
der Hand des Vertriebs. Zum Beispiel durch Kaltakquise oder
Messebesuche.”

Circle Lead Smarketing, ADITO Software GmbH

Weil$ nicht /
Keine Angabe

Externe Dienstleister \

generieren Leads Marketing generiert

Leads

Wer generiert Leads in

lhrem Unternehmen?

(Mehrfachnennung maglich)

n=250

Vertrieb generiert
Leads
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Informationsstand der Kunden

Der Kunde ist heute besser und umfassender informierter als
frUher: 90% der Befragten bestatigen, dass der Kunde beim ers-
ten personlichen vertrieblichen Kontakt sehr viel informierter ist.

»Das Kaufverhalten der Kunden hat sich in den letzten Jahren
stark verandert. Das Produktwissen, die damit zusammenhan-
genden Leistungen, Wettbewerber und Kosten sind heute so
transparent wie nie zuvor. Kunden haben eine grolRere Aus-
wahl und sind besser informiert. Sie recherchieren im Inter-
net, vergleichen Produkte auf Bewertungsplattformen und ho-
len sich die Informationen, die sie brauchen, bereits vor dem
ersten Kontakt mit dem Vertrieb. Vertriebsmitarbeiter mussen
heutzutage nicht nur Produktinformationen liefern kénnen,
sondern die Bedurfnisse des Kunden verstehen und den Mehr-
wert des Produkts fiir den Kunden herausarbeiten.”

Circle Lead Smarketing, ADITO Software GmbH

Stimme voll AR ono
Inwieweit stimmen und ganz zu “_ Stk

Sie der Aussage zu,
dass heutzutage Stimme zu D_ 38%

der Kunde beim
ersten personli- -

i 0
chen vertrieblichen Sl Gl “ 25%

Kontakt sehr viel

informierter Gber Stimme eher 6%
nicht zu

Produkte ist?

n=240
Stimme nicht zu . 2%




Studie Smarketing 2023 / 24

Kundenkenntnis der Befragten

Allgemein geben die Befragten an, einen hohen standige Daten eine Einschrankung fur die Daten-
Kenntnisstand Uber Kunden zu haben. 31% der Be-  nutzung sind. Dies stellt einen Widerspruch dar, da
fragten verfugen laut Selbsteinschatzung Uber einen  vollstandige Daten die Voraussetzung fur einen voll-
vollstandigen 360-Grad-Blick auf Kunden. In Keyfin-  umfanglichen 360-Grad-Blick sind.

ding 2 geben die Befragten jedoch an, dass unvoll-

Kénnen Sie heute schon einen 360 Grad Blick auf Kunden sicherstellen?
n=246. Unter einem ,360 Grad Blick versteht man eine ganzheitliche, einheitliche und standig

aktualisierte Sicht auf alle wichtigen Kunden eines Unternehmens.

23%

18% H 18%

0

13%

| |
» @

5% 5% H

3%
)9
A/
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
= Nicht = Vollstandig

sichergestellt sichergestellt
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Verbesserungspotenzial in der Zusam-
menarbeit von Marketing und Vertrieb

Betrachtet man das Verbesserungspotenzial in der
Zusammenarbeit beider Abteilungen ist dieses ab-
hangig von der Unternenmensgrofie. Grol3e Unter-
nehmen identifizieren am haufigsten ein hohes bis

Wie schatzen Sie das Verbesserungspotenzial
der aktuellen Zusammenarbeit von Marketing

und Vertrieb in Inrem Unternehmen ein? n=250

Hohes oder sehr hohes
Verbesserungspotenzial

Kein oder geringes

sehr hohes Verbesserungspotenzial (75%). Kein oder
geringes Verbesserungspotenzial sehen am ehesten
Mitarbeiter in kleinen Unternehmen (41%).

Beschaftigte
50-99 . 500-1000
100-499 . > 1000

® %

63%

| ®
I |

65%

75% )

® 4%

33%

Verbesserungspotenzial

33%

l

25%

5%

Keine Angabe
2%

&
WeiR nicht / (.— 4%
@®
C

0%
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Das hochste Verbesserungspotenzial liegt in einer verbesserten Kommunikation inner-
halb des Unternehmens und in einer verbesserten Kundenorientierung. Aulserdem geben
14% der Befragten an, dass sie in der engeren Zusammenarbeit von Marketing und Ver-
trieb ebenfalls Verbesserungspotenzial sehen.

Bessere Kommunikation
zwischen Marketing und Vertrieb

Verbesserte
Kundenorientierung

Engere Zusammenarbeit von
Marketing und Vertrieb

Nachfragegenerierung
durch Marketing

Digitale Tools

Effizientere Arbeitsweise

Wenn Verbesserungspotenzial vorhanden ist:

9o =
(._ 7%

o -

(._ 19%

o -

(. 14%

Worin sehen Sie das Verbesserungspotenzial? n=132




Veranderungen in der

Zusammenarbeit zwischen
Marlkebing wnd Vertrelo
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Im Folgenden werden die Herausforderungen flir die Zusammenarbeit von Marketing und Vertrieb geson-
dert betrachtet. Weiterfuhrend wird analysiert, welche Herausforderungen durch eine bessere Zusammen-
arbeit von Marketing und Vertrieb gelost werden konnen. Dartber hinaus thematisiert das Kapitel eine po-
tenzielle Zusammenlegung der Abteilungen sowie zukUnftige Veranderungen.

Herausforderungen

Als groRte Herausforderungen sehen die Befragten
die Intensivierung des Wettbewerbs, sich andernde
Kundenanforderungen, den Fachkraftemangel so-
wie die Sicherstellung der Datenverflgbarkeit und
Datenqualitat. Dies spiegelt insbesondere den Druck
von aulen durch Wettbewerber und Kunden auf
die Abteilungen Marketing und Vertrieb wider. Auch

Daten stellen Herausforderungen dar, was hohes
Verbesserungspotenzial fur die Zusammenarbeit in
diesem Bereich impliziert. Herausforderungen orga-
nisatorischer Struktur wie starre Abteilungsgrenzen
oder komplexe Geschaftsprozesse werden als weni-
ger relevant eingestuft.

Welche der folgenden Herausforderungen treffen fir Marketing und Vertrieb in lhrem Unternehmen zu? n=250

AulRerst hohe Relevanz

. Mittlere bis hohe Relevanz

Intensivierung des Wettbewerbs 24% B ) 5 0% o 3
Kundenasr:?:rizgjrzggﬁ 23% S d8% )
S 2%
Hohe Datenqualitat sicherstellen 23%
Datenverfligbarkeit sicherstellen 22%
Nachfrageschwankungen 24%
Auswertbarkeit von 24% { 44%

Daten sicherstellen

Statische / unflexible
Organisationsstrukturen

Andernde politische
Rahmenbedingungen

Herstellen einer klaren
Rollenaufteilung

Hoher Koordinationsaufwand
Fehlende digitale Tools
Komplexe Geschaftsprozesse

Starre Abteilungsgrenzen

19%
19% @IS

20% { 43%

19% 44%

20% QYT

19%
22% QTS
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Losbare Herausforderungen

Im Anschluss wurde abgefragt, inwieweit die ge-
nannten Herausforderungen durch eine bessere
Zusammenarbeit zwischen Marketing und Vertrieb
gelost werden konnen. Besonders bei datenbezoge-
nen Herausforderungen sehen die Befragten hohes
Potenzial fur eine Optimierung durch die engere Zu-
sammenarbeit. 84% der Befragten geben an, dass
dadurch die Datenverfugbarkeit sichergestellt wird.

Auch die Auswertbarkeit der Daten und allgemein
eine hohere Datenqualitat werden durch eine inten-
sivierte Zusammenarbeit angenommen. Den hohen
Koordinierungsaufwand und sich andernde Kunden-
anfragen sehen die Befragten ebenso als durch die
Zusammenarbeit von Marketing und Vertrieb |6sba-
re Herausforderungen an.

Kann eine bessere Zusammenarbeit von Marketing und Vertrieb helfen,

diese Herausforderung zu meistern? n=250

Ja . Ja, teilweise

Datenverfuigbarkeit sicherstellen 34% 50%
Hoher Koordinationsaufwand 34% &) 48% (]
Hohe Datenqualitat sicherstellen 37%
Kundenasrzggrizgsgggﬁ 33% 47% '.
Daten sicherstllen % QNN TS
Komplexe Geschaftsprozesse 37%
e =
Starre Abteilungsgrenzen 36%
Nachfrageschwankungen 33% 44%
Intensivierung des Wettbewerbs 31%
Herstellen einer Rollenaufteilung 38% { 37%
Fehlende digitale Tools 28%
Orgiﬁgzsi';i;sgx Iﬁﬁirbelﬁ 33% e
Andernde politische 30% T 4% )

Rahmenbedingungen
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Bewertung der Zusammenlegung
von Vertrieb und Marketing

Aktuell hat Uber ein Viertel der befragten Unterneh-
men Marketing und Vertrieb bereits in einer Abtei-
lung organisiert. Bei den Unternehmen, bei denen
Marketing und Vertrieb derzeit in unterschiedlichen
Abteilungen arbeiten, wird eine Zusammenlegung
von Marketing und Vertrieb eher positiv wahrge-

Wie sind Marketing und Vertrieb organisiert?

n=250

Marketing und
Vertrieb sind in
einer Abteilung

N\

73%

Marketing und
Vertrieb sind nicht
in einer Abteilung

nommen. Ein Drittel gibt an, dass sie die Zusammen-
legung der beiden Abteilungen als eher produktiv
(20%) oder sehr produktiv (14%) einschatzen, aller-
dings erachten auch 14% der Befragten eine Zusam-
menlegung als eher kontraproduktiv, 4% sogar als
ganzlich kontraproduktiv.

Sehr
produktiv

Eher 4
produktiv -

Neutral 'ﬁ “ 19%

Eher kontra-
produktiv

Kontra-
produktiv

Weil nicht /
Keine Angabe

Angenommen Marketing und Vertrieb werden in

Ihrem Unternehmen zusammengelegt

- Wie wurden Sie dies bewerten? n=182
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Unterteilt nach Geschaftsbereich bewertet vor allem die Geschaftsfihrung eine Zusam-
menlegung von Marketing und Vertrieb vorteilhaft. 58% der Geschaftsfuhrung sehen eine
Zusammenlegung eher oder sehr produktiv. 45% der Vertriebsmitarbeiter sind der glei-
chen Meinung. Das Marketing bewertet die Zusammenlegung eher neutral (37%).

. -~ )

Sehr produktiv .
produktiv
. - )
Newral QS
. > )
Kontraproduktiv - 1
oercher (I
kontraproduktiv
Abteilungen
Geschaftsfihrung Angenommen Marketing und Vertrieb werden

in Ihrem Unternehmen zusammengelegt

‘ Marketing
. Vertrieb

- Wie wurden Sie dies bewerten? n=182
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Grolere Unternehmen erachten eine Zusammenlegung von Marketing
und Vertrieb vorteilhafter als kleinere Unternehmen. Uber 50% der Mit-
arbeiter in Unternehmen mit Uber 500 Mitarbeitern sehen die Zusam-
menlegung von Marketing und Vertrieb am produktivsten.

@& 42%

Sehr produktiv oder (.— 38% J
eher produktiv A N

52%

53% i

|

@ 25%
@ 36% )

Neutral
ame - :
® 28%
Kontraproduktiv (._ 24% ]
oder eher i
ontraprodukty (D :
T — )
Beschaftigte
50-99 Angenommen Marketing und Vertrieb werden
100-499 in lhrem Unternehmen zusammengelegt
. 500-1000 - Wie wirden Sie dies bewerten? n=182

. > 1000
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Zukunftige Veranderungen

Arbeitsprozesse und Organisation von Marketing und Vertrieb werden in Zukunft enger abgestimmt - da
sind sich knapp die Halfte aller Befragten einig. Etwa 40% gehen davon aus, dass Marketing in Zukunft selbst-
standig Leads fur den Vertrieb generiert und die gemeinsame Datennutzung zunimmt.

Wie wird sich die Zusammenarbeit zwischen Marketing und

Vertrieb in Zukunft verandern? (Mehrfachnennung méglich) n=250

Engere Verzahnung von ( ) . N
Arbeitsprozessen A 47%

Organisatorisch werden _—
Marketing und Vertrieb ( 46%
enger zusammenrucken

Marketing generiert selbstandig " o
Leads fur den Vertrieb (. 41%

Mehr gemeinsame { — .
Datennutzung _ _40/0
Marketing qualifiziert Leads ( 3 PeT
intensiver fur den Vertrieb vor . 0

Vertrieb liefert Informationen,
damit die Leads optimal ( 17%
qualifiziert werden kénnen

Weil nicht / Keine Angabe !. 3%
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Die Befragten sind sich einig, dass die Zusammenarbeit zwischen Marketing
und Vertrieb in Zukunft digitaler und datenfokussierter sein wird.

Welchen Aussagen stimmen Sie zu? Zukunftig wird die

Zusammenarbeit zwischen Marketing und Vertrieb...

(Mehrfachnennung moglich) n=250

... digitaler unterstutzt sein.

... datenfokussierter sein.

...vernetzter sein.

... weniger von Abteilungsgrenzen
abhangig sein.

Weil$ nicht / Keine Angabe

L

@
@ 2%

| JE

P 2%

4%
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Im Folgenden geht es um die Datenbeschaffenheit von Unternenmen und die Verwendung von
Daten. Dafur werden die Datenversorgung, die Zufriedenheit mit dem Datenaustausch sowie die
Datenerhebung und -nutzung genauer betrachtet.

Zufriedenheit mit dem Datenaustausch

80% der Befragten sind zufrieden oder dulerst zufrieden mit
dem Datenaustausch zwischen Marketing und Vertrieb.

AulRerst zufrieden @

Zufrieden

Nicht zufrieden ’T\

Wie zufrieden sind

Sie mit dem Daten-

austausch zwischen
Marketing und
Vertrieb in Ihrem
Unternehmen?

n=246

26%

54%
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Die Geschaftsfuhrung ist mit dem Datenaustausch zwischen Marketing
und Vertrieb am zufriedensten - Marketing am unzufriedensten (30%).
Die Geschaftsfuhrung ist mit 37% am ehesten dulSerst zufrieden mit
dem Datenaustausch zwischen Marketing und Vertrieb.

. -

AuRerst - 9%
zufrieden
e —-— )

e -
ziecen QD -

T — )

Nenrauiieden  GUEE )

Abteilungen
Geschaftsfihrung Wie zufrieden sind Sie mit dem Datenaus-
. . tausch zwischen Marketing und Vertrieb
Marketing

in Ihrem Unternehmen? n=245

’ Vertrieb
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Je grolRer das Unternehmen, desto zufriedener sind Mitarbeiter mit dem Datenaustausch
zwischen Marketing und Vertrieb. Mitarbeiter in Unternehmen mit bis zu 1000 Beschaftig-
ten sind am zufriedensten mit dem Datenaustausch zwischen Marketing und Vertrieb in
ihrem Unternehmen (43%). Mitarbeiter in Unternehmen mit 50 bis 499 Beschaftigten sind
am unzufriedensten mit dem Datenaustausch zwischen Marketing und Vertrieb.

(] 9%

15%

AuBerst zufrieden

30%

[ ] 59%
® o
Zufrieden
Gl o
G - >
@ 30%
e
Nicht zufrieden -
-
-l - )
Beschaftigte
50-99 Wie zufrieden sind Sie mit dem
100-499 Datenaustausch zwischen
Marketing und Vertrieb in
. 500-1000

lhrem Unternehmen? n=245

@ oo
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Datenversorgung

Knapp 50% der Unternehmen verflgen Uber eine Abteilung, die Marketing und Vertrieb
zentral mit Daten versorgt. 29% der Unternehmen planen bereits eine Abteilung, die Mar-
keting und Vertrieb mit Daten und Informationen versorgt. Nur 18% der Befragten verfu-
gen nicht Uber eine derartige Abteilung und planen auch keine Einfuhrung.

ja P

Nein, eine EinfUhrung L
einer solchen Abteilung (. 29% )
ist aber bereits geplant .

Nein, eine EinfUhrung ; -
einer solchen Abteilung (. 18% )
ist nicht geplant R

Weif nicht / Keine Angabe (. 6% '

Gibt es eine separate Abteilung, die die Abteilungen Marketing

und Vertrieb mit Daten / Informationen versorgt, wie z.B.: eine

Market Intelligence Abteilung? n=250
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Datenerhebung

Der Vertrieb erhebt grundsatzlich die meisten Daten, unter anderem Kundenstammda-
ten/Demografische Daten, Verhaltensdaten und sonstige Informationen zum Kunden.
Trackingdaten werden insbesondere vom Marketing erhoben.

Marketing . Abteilung ,Market Intelligence” Wo werden im Folgenden genannten Daten
Vertrieb . Wird nicht erhoben erhoben? (Mehrfachnennung moglich) n=250
\ e = . e - ~
60%
=
s 56%
52%
|
45% 46% 45% s
@ al ® ®

1
369 ® e

32%
=y 30%
k J o] 289
8%
3% i '
Kundenstammdaten / Verhaltensdaten Trackingdaten Sonstige Informationen

Demografische Daten zum Kunden




Studie Smarketing 2023 / 24

.Erhobene Daten werden erst mit einer guten Datenquali-
tat zum Erfolgsfaktor fur Unternehmen. Nur wenn Daten I[U-
cken- sowie fehlerlos gespeichert und regelmallig aktualisiert
werden, dienen sie als Basis fur Analysen und erfolgreiche
Kampagnen.”

Circle Lead Smarketing, ADITO Software GmbH




Vorteile der Zusammenarbeit
von NMiarketing uncl Vertrelo
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Die Befragten aus Geschaftsfuhrung, Vertrieb und Marketing schatzen den Einfluss auf Umsatz und Effizi-
enz mittel bis hoch ein. AulRerdem fUhrt eine verbesserte Zusammenarbeit zu einer héheren Kundenkennt-
nis, was die hohen Angaben zu einem aktuellen 360-Grad-Blick auf Kunden relativiert und das Potenzial

herausstellt.

Einfluss auf den Unternehmenserfolg

Eine funktionierende Zusammenarbeit von Marke-
ting und Vertrieb ist entscheidend fur den Unterneh-
menserfolg. 30% der Befragten sehen einen hohen
Einfluss von einer verbesserten Zusammenarbeit

Hoher Einfluss
Mittlerer Einfluss

Kein bis geringer Einfluss

Wie hoch schatzen Sie den
Einfluss einer verbesserten
Zusammenarbeit zwischen
Marketing und Vertrieb auf
Ihren Unternehmenserfolg

ein? n=247

auf den Unternehmenserfolg. Knapp die Halfte sieht
einen mittleren Einfluss und rund ein Funftel der Be-
fragten sieht keinen oder einen geringen Einfluss auf
den Unternehmenserfolg.
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Die Geschaftsflhrer sind davon Uberzeugt, dass der Unternehmenserfolg verbessert wird,
wenn Marketing und Vertrieb besser zusammenarbeiten. 44% der befragten Geschaftsfuh-
rer sehen einen hohen Einfluss auf den Unternehmenserfolg. Fir 34% des Marketings hat
eine verbesserte Zusammenarbeit keinen bis geringen Einfluss auf den Unternehmenserfolg.

Abteilung
Geschaftsfuhrung
Wie hoch schatzen Sie den Einfluss einer verbesserten Zu-
. Marketing sammenarbeit zwischen Marketing und Vertrieb auf Ihren
. Vertrieb Unternehmenserfolg ein? n=243-245

® )

Hoher Einfluss 21% )

24% )

I

® | 3%

Mittlerer Einfluss 45%

I

L T )

) 19%

R S
Einfluss _. 0
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Betrachtet man die Ergebnisse nach Unternehmens-
grol3e und Positionen fallt auf, dass sich besonders
Geschaftsfuhrer und grollere Unternehmen einen
hohen Unternehmenserfolg durch eine verbesser-
te Zusammenarbeit versprechen. Mitarbeiter von
Unternehmen mit Uber 500 Mitarbeitern sehen den
hochsten Einfluss bei einer verbesserten Zusam-

Beschaftigte

50-99

menarbeit zwischen Marketing und Vertrieb auf ih-
ren Unternehmenserfolg (80%). Am wenigsten Ein-
fluss auf den Unternehmenserfolg bei verbesserter
Zusammenarbeit zwischen Marketing und Vertrieb
sehen Befragte kleiner Unternehmen von 50-100
Mitarbeitern (36%).

Wie hoch schatzen Sie den Einfluss einer verbesserten Zu-

100-499

sammenarbeit zwischen Marketing und Vertrieb auf Ihren

@ 0000
@ w

) 18%

Unternehmenserfolg ein? n=243-245

19%
Hoher Einfluss

Mittlerer Einfluss

|

21%

9

Kein bis geringer

|

|

40%
40% )
43%
e
44%
43% )
36%

Einfluss
16%

15%

o
-
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Bessere Kundenkenntnis
durch Zusammenarbeit

Eine verbesserte Zusammenarbeit Stimme eher nicht zu, nicht
von Marketing und Vertrieb fuhrt zu zu oder Uberhaupt nicht zu
einer verbesserten Kundenkenntnis .
. Stimme voll
—dem stimmen 86% zu. Nur 14% der : und ganz zu

Befragten gehen von keiner verbes-
serten Kundenkenntnis aus.

Kann eine verbesserte Zu-
sammenarbeit von Marketing
und Vertrieb zu einer besseren

Kundenkenntnis flihren? n=244
Stimme zu

oder eher zu

Wirft man einen Blick auf die Positionen der Befrag-  verbessert. 30% der Befragten aus dem Marketing
ten, gehen vor allem Geschaftsfuhrung und Vertrieb  sind der Meinung, dass eine verbesserte Zusam-
von einer verbesserten Kundenkenntnis aus, wenn  menarbeit von Marketing und Vertrieb nicht zu einer
sich die Zusammenarbeit zwischen den Abteilungen  besseren Kundenkenntnis fuhrt.

e 35% Abteilung
Stimme voll und e { 19%
ganz zu o
—_ 535 Geschéftsfuhrung
i A )
. Marketing
i® 5% . Vertrieb
Stimme zu oder :
eher 2u G 49%

Kann eine verbesserte Zu-

o i sammenarbeit von Marketing
Stimme eher nicht e 2%

zu, nicht zu oder O 30% und Vertrieb zu einer besseren

Uberhaupt nicht zu ‘ 8% 3 Kundenkenntnis fuhren? n=244




Studie Smarketing 2023 / 24

Umsatz-/ Effizienzsteigerung

Je groBBer ein Unternehmen ist, desto Uberzeugter sind Mitarbeiter von einer
Umsatz-/ Effizienzsteigerung - sofern Marketing und Vertrieb besser kooperieren.

Beschaftigte

50-99

100-499 Glauben Sie, dass durch eine Verbesserung der Zusammenarbeit von Marketing und
. 500-1000 Vertrieb eine signifikante Umsatzsteigerung fiir ihr Unternehmen méglich ist? n=250

' > 1000

® 3%
" . =
fjedenfall o '

- NED

® 5%
. ® =
wahrscheinlich L R

® 1%

e

Nein ~i
®
®
Weild nicht / e
Keine Angabe @ s

e -
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Beschéftigte
50-99

(0463 Glauben Sie, dass durch eine Verbesserung der Zusammenarbeit von Marketing und

@ 001000
@ oo

Vertrieb eine signifikante Effizienzsteigerung fir ihr Unternehmen méglich ist? n=250

® 3%
Ja »
uleden Fol - S '

® 5%
s, | I
wahrscheinlich - Qe
- WD

®
P
®

®

WeiR nicht / 9
Keine Angabe

Nein

(0%
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Uberblick iiber befragte Unternehmen

Fur die Studie ,Zusammenarbeit von Marketing und Vertrieb 2023"
wurden im Marz 2023 insgesamt 250 Unternehmen online befragt.

Befragte Unternehmen Mehr als 1.000 50 bis 99
nach Mitarbeiterzahl Beschaftigte Beschaftigte
Unternehmen aus allen
GroRenklassen sind in der \ /
Stichprobe vertreten. 18%
Wie viele Beschaftigte hat lhr
Unternehmen insgesamt?
n=250
31%
500 bis 1.000 100 bis 499
Beschaftigte Beschaftigte

Befragte Unternehmen nach Umsatz pro Jahr
Die Mehrheit der Unternehmen erzielt einen Umsatz
zwischen 25 Mio. und knapp 1 Mrd. Euro.
Weniger als 25 Mio. Euro
25 bis 100 Mio. Euro

101 bis 999 Mio. Euro

1 bis 2 Mrd. Euro

2 bis 5 Mrd. Euro N )
Mehr als 5 Mrd. Euro @ 4%
Weil$ nicht / Keine Angabe ® 4%

In welche Umsatzklasse fallt Ihr Unternehmen

(Umsatz in Deutschland)? n=250

@ 16%

26%
25%

17%

7%
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Hauptsitz der Unternehmen

94% der Befragten geben an, bei einem Unternehmen
mit Hauptsitz in Deutschland zu arbeiten.

94% Deutschland

1% Osterreich

2% Schweiz
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Branche der Unternehmen

Die meisten befragten Unternehmen Uben ein pro-
duzierendes Gewerbe aus oder befinden sich in der
Dienstleistungs-Branche.
Welcher Branche wurden Sie lhr

Unternehmen zuordnen? n=250

seoe B Produzierendes
. 26% . Gewerbe
22% @ Dienstleistung
[ X N ]
/ — ——@- 220 Handel
| . XX T/
—. 16% . Telekommunikation

\ 4 g E\"
I LTS e @ Offentlich

.'\i | 2.B. Gesundheits- und Sozialwesen,
L 7 Energie- und Wasserversorgung

—Pp— 4% <@ Sonstige Branchen

—( 4% — @) Keine Angabe
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Studienteilnehmer nach
Position im Unternehmen

Knapp die Halfte der Befragten kommmen aus dem Vertrieb. Ein
Drittel sind Geschaftsfuhrer, Vorstand oder Inhaber und rund
ein Funftel arbeitet im Marketing.

Marketing-Vorstand /
CMO / Marketing-Leiter

Mitarbeiter im Geschaftsfuhrung /

Marketing S Vorstand / Inhaber
Welche der folgenden 31% 4
Positionsbezeich-
nungen entspricht
am ehesten lhrer
Position? n=250

o 26%
Leiter im

Sales / Vertrieb

A

Mitarbeiter im
Sales / Vertrieb

Einsatz von CRM-Ldsungen bei den befragten Unternehmen
12% der Unternehmen nutzen derzeit keine CRM-L6sung.

Ja (. 88% | Nutzt Ihr Unternehmen

mind. eine CRM-L6sung?

— n=250
Nein (. 12% .
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Mehr Effizienz in Marketing und Vertrieb
— 4 Schritte zum Erfolg!

Fokus auf mitarbeiterinterne Kommunikation

. Sensibilisieren Sie Ihre Mitarbeiter fUr einen offenen Informations- und Wissensaus-
tausch sowie klare Kommunikation. Ein regelmal3iger Austausch zwischen Marketing und
Vertrieb, sowie eine enge Zusammenarbeit sind erfolgsentscheidend. Etablieren Sie kla-
re Kommunikationskanale, wie E-Mail, Chat-Plattformen oder Projektmanagement- bzw.
Collaboration-Tools, um wichtige Informationen zeitnah auszutauschen. Regelmalige
Meetings, in denen beide Teams aktuelle Projekte und Herausforderungen besprechen,
optimieren die Kommunikation. Dadurch kdnnen Sie sich gegenseitig Uber laufende Kam-
pagnen, Kundenfeedback und Verkaufstrends informieren. Gemeinsame Schulungen und
Trainings konnen das Verstandnis der beiden Abteilungen fureinander verstdrken und
den Wissensaustausch verbessern.

Starkung des Daten-Knowhows in Marketing und Vertrieb

. Daten bilden einen Schlisselfaktor in der Zusammenarbeit zwischen Marketing und Ver-
trieb. Damit gemeinsam an einem Strang gezogen werden kann, ist es wichtig, dass das
Daten-Knowhow in beiden Abteilungen gestarkt wird. Eine gemeinsame Datenplattform,
die samtliche Informationen und Kundendaten integriert, ist unerlasslich, um eine ganz-
heitliche 360-Grad-Sicht auf Kunden sowie potenzielle Kunden zu erhalten und erleichtert
die Zusammenarbeit. Ziel ist es, dass beide Abteilungen Zugriff auf die gleichen Daten ha-
ben und diese als Basis fur Auswertungen dienen.




Gemeinsame Ziele und regelmaRige Ergebnisanalyse

Wichtig ist zudem die gemeinsame Zieldefinition. Stellen Sie sicher, dass klar kommuni-
ziert ist, welche Ziele wie gemeinsam erreicht werden und, dass Erwartungen offen kom-
muniziert werden. Definieren Sie gemeinsame Leistungskennzahlen (KPIs), anhand derer
Sie den Erfolg der Aktivitaten von Vertrieb und Marketing messen kénnen. Legen Sie fest,
welche Metriken sowohl fur das Marketing als auch fur den Vertrieb wichtig sind, wie die
Kennzahlen zusammenhdngen und wie diese gemeinsam verfolgt und bewertet werden.
Prufen Sie zudem regelmdRig die Zusammenarbeit zwischen Marketing und Vertrieb, um
das hochstmogliche Potenzial auszuschopfen. Durch interne Umfragen und Feedbackge-
sprache kdnnen Starken und Schwachen der Zusammenarbeit identifiziert und zur konti-
nuierlichen Verbesserung genutzt werden.

Einsatz von digitalen Tools

Investieren Sie in Tools und Technologien, die es Ihnen ermaoglichen, relevante Daten zu
sammeln und zu analysieren. Mit Hilfe von Collaboration-Tools, CRM-Systemen, und Analy-
setools konnen Sie die Leistung Ihrer Marketing- und Vertriebsaktivitaten genau verfolgen.
Digitale Tools erleichtern den abteilungstibergreifenden Informationsaustausch und die
Zusammenarbeit. Die Tools stellen auBerdem sicher, dass beiden Abteilungen alle Infor-
mationen ich Echtzeit zur Verfligung stehen und auf dem neuesten Stand sind.
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