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Prof. Dr. Nikolas Beutin
Leiter europaische PwC ,,Customer” Practice & Professor Quadriga Hochschule

21+ Jahre Arbeits-/Beratungserfahrung
600+ “Customer”-Projekte — davon 250+ im Vertrieb und 150+ im Pricing
Projekte in 32+ Landern vor Ort

30+ Mrd. EUR zusatzlichen Umsatz und 10+ Mrd. EUR zusatzlichen EBIT
mit Mandanten realisiert

Prof. Dr. Nikolas Beutin 8+ Jahre GF einer mittelstandischen GmbH

Partner
Customer Practice Leader Europe

Lehrbeauftragter an fihrenden Universitaten, Leiter MBA Leadership & Sales
Management an Quadriga

Ostendstrasse 100 180+ nationale und internationale Vero6ffentlichungen

90482 Nurnberg Studium/Ausbildung an den Universitaten Bonn und Mannheim sowie der

M: +49 151 62459745 WHU Koblenz, Colorado State University und Harvard Business School
nikolas.beutin@pwc.com
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Zusammenfassung

Reprasentatives Bild fur Deutschland durch 1.566 Teilnehmer tber alle Branchen

2. Vertrieb heute in meisten deutschen Unternehmen im Kern regional (48%)
und nach Produkten organisiert

3. Organisationen mit Ausrichtung auf Kundengruppen mit h6herem Umsatz
(+5%) und Marktanteil (+2%-Punkte)

4. Mehrheit befragter deutscher Unternehmen heute ohne Gesamtvertriebsleiter/
CSO (64%)

5. Organisationen mit Gesamtvertriebsleitung mit Gberdurchschnittlichem
Umsatz (+8%) und Marktanteil (+3%-Punkte) Gber alle UnternehmensgroRen

6. Auslandsumsatze bei regionalen Vertriebsorganisationen am hdchsten (53%)
Neudimensionierung Vertrieb i.W. reaktiv bei Bedarf (68%)

8. Je grolRer Unternehmen, desto geringerer Anteil Vertriebsmitarbeiter an
Gesamtmitarbeitern — starkes Mitarbeiterwachstum nur in E-Commerce (+8%)

9. Digital Commerce mehrheitlich Marketing zugeordnet — sehr selten in einer
eigenstandigen Gesellschaft (47%)

10. Kleine Unternehmen mit groRerem Umsatzanteil Gber digitale Kanéle —
groRe Unternehmen in B2B mit mehr digitalem Umsatz als in B2C

PwC'’s Customer Practice
PwC



0 T TTIT e
LU Y ¥ T
|}

T LI nEE
III|I||I|I|II il 1
il '
1l
i
”“'.“EE:”.
I




Mit 1.566 Teilnehmern grolidte uns bekannte
Vertriebsorganisationsstudie im deutschsprachigen Raum

100 bis 999
38%

Team/Projekt
16%

21%

’Unterabteilung /
Teilbereiche

29%

Organisationsformen Branchen Geschaftstypus
IT/Telekommunikation 15%
Unternehmen/ Maschinenbau 13%
Privatwirtschaft - 82% Automobil 10% B2B B2C
Dienstleister Hande! o 85%
, i 0 0 15%
Agenturen, Beratung 16% Chemie/Pharma 6%
Konsum/Nahrung 5%
Offentliche/ oy Metall 4% o
staatliche Institutionen ’ Banken/Versicherungen 3% a
_ Bau/Immobilien 3%
Vereine, <1% Energie 3%
Verbande Sonstige 31%
Mitarbeiterzahl Leitungsfunktion Teilnehmer
. Keine C-Level
bis 99 220 12%
23%
Uber 999
39% Gesamt-

vertrieb 82% 18%

@:46,8Y
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Vertrieb heute in meisten deutschen Unternehmen im Kern
regional und nach Produkten organisiert — dennoch etwa ein
Drittel mit Zentralvertrieb

3, Vertriebsorganisation

LN L
Regionen Produktbereiche/ | Kundengruppen/ Vertriebskanale Summe
Divisionen Applikationen
Globaler
0 0, 0, 0, 0
Zentralvertrieb o 4% oY% % ERN
Regionen 13% 5% 3% 23%
Produktbereiche/ 11% 8% 6% 6% 31%
Divisionen
Kunc_leng_ruppen/ 204 504
Applikationen
Vertriebskanale 3% 7%
Summe 48% 19% 16% 16% 100%
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Organisationen mit Ausrichtung auf ,,Kundengruppen/
Applikationen* mit hoherem Umsatz und Marktanteil als andere
Organisationsformen

I_-,-T-- Ausrichtung Vertriebsorganisation auf ,,Kundengruppen/Applikationen*

+5% +2%—Punkte

hoherer Umsatz mehr Marktanteil
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Internationaler Vertrieb fast zu 60% mit eigenen LGs/TGs ...
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~30% LGS/TGs mit
“starker” oder “sehr
starker” Eigenstandigkeit

... Uber
Vertriebspartner
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Auslandsumsatze bei regionalen Vertriebsorganisationen
am hochsten

@ Regionale Vertriebsorganisationen

Rechtlich eigenstandige Regionale Vertriebs- Internationaler
Landes-/Tochter- organisationen Vertrieb Uber
gesellschaft in jedem Land Distributoren/

Vertriebspartner
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Organisationen mit starkerer Steuerung von Regional- & LGs/TGs
mit hOherem Umsatz und Marktanteil als bei starker
Eigenstandigkeit

@ Starkere Steuerung von Regional- & Tochtergesellschaften

+6% +2%—Punkte

hoherer Umsatz mehr Marktanteil
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Mehrheit befragter deutscher Unternehmen heute ohne
Gesamtvertriebsleiter/CSO ...

22 Globaler Gesamtvertriebsleiter/CSO

Globaler Zentralvertrieb

3 6 % Kundengruppen/Applikationen
Ja }

0 Produktbereiche/Divisionen
649%

Nein Regionen

Vertriebskanale
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86%

5%

67%

13%

0%

13



Organisationen mit Gesamtvertriebsleitung/CSO mit Uberdurch-
schnittlichem Umsatz und Marktanteil Gber alle
Unternehmensgrof3en

22% Globaler Gesamtvertriebsleiter

+8% +3%-Punkte

hoherer Umsatz mehr Marktanteil
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Je grolder Unternehmen, desto geringerer Anteil Vertriebsmit-
arbeiter an Gesamtmitarbeitern — starkes Mitarbeiterwachstum
nur INn eCommerce

|||| Verteilung Vertriebsmitarbeiter

@ Anteil an
30% 12% 9% Gesamtmitarbeiterzahl

(erwartete) Veranderung

Bereich

Innendienst 3Y+

Innendienst -0.5%
AuRendienst } B AuRendienst -0.6%
B eCommerce + 8.4%
ecommerce B Produkt-/Techn. Spez. +1.4%
Produkt-/ e ———————
Tech. Spezialisten B Sonstige 0%
Sonstige :
bis 99 100 bis 999 > 999
Mitarbeiterzahl
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Neudimensionierung des Vertriebs nur reaktiv bei Bedarf ...

21l Vertrieb Neudimensionierung

68%

Wie haufig
berechnen und
dimensionieren
12% I
6 8% 8% 0 Sie _I hren
4% Vertrieb neu?
Bei Halbjahrlich Im Rahmen von Wenn Kosten zu Nie
Bedarf oder ofter Beratungsprojekten hoch werden
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Vertriebsinnendienst heute groldtenteils in Produktbereichen
angesiedelt — in DE im Gegensatz zu USA praktisch nie im SSC
oder outgesourced ...

@ Innendienst/Customer Service

35%

29%

Produkt- Regional/
bereichen/ landeriber-
Divisionen greifend
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29%

Zentralisiert

28%

In
Landern

10%

1%

In einem Outgesourced
Shared Service
Center

Wieist Ihr
Vertriebs-
Innendienst/

Customer
Service
organisiert?
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Digital Commerce mehrheitlich Marketing zugeordnet —
sehr selten in einer eigenstandigen Gesellschaft

Wo ist lhr
eCommerce/

Webshop/
Kundenportal
angeordnet?

@ Ihr eCommerce/Webshop/Kundenportal

47%

31%

0, )
8% 8% 6%
1%
Marketing Vertrieb IT Eigener Service Eigenstandige
Geschaftsbereich Gesellschaft
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Organisationen mit stark tberdurchschnittlichen digitalen
Umsatzen (+21%), wenn eCommerce Marketing zugeordnet

@ Digitale Umséatze nach organisatorischer Zuordnung

121%

103%
——— . SO 0 digitaler Umsatz

indexiert

Marketing Vertrieb IT Service Eigener Eigenstandige
Geschaftsbereich  Gesellschaft
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Kleine Unternehmen mit grof3erem Umsatzanteil Uber digitale
Kanale — grofie Unternehmen in B2B mit mehr digitalem Umsatz
als in B2C

ﬁ B2B ; B2C

@ Anteil an Gesamtumsatz @ Anteil an Gesamtumsatz
34% 21% 25% 52% 33% 17%
15% I Eigener Webshop
23%
EDI
- 8% Bl Marktplatze e
5%
I Einkauferportal

X

0
0,

B mcommerce 1%

I Online Distribution

206 B sonstige 16%
1% 2‘;&
i’)//‘(’) 196 I ?ﬁ e
bis 99 100 bis 999 > 999 bis 99 100 bis 999 > 999
Mitarbeiterzahl Mitarbeiterzahl
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Organisationen mit hohem Umsatz Uber eigenen Webshop und
MmCommerce mit iberdurchschnittlichem Umsatz und Marktanteil

aia Eigener Webshop und mCommerce

+11% +4%—Punkte

hoherer Umsatz mehr Marktanteil
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Empfehlung




Was machen erfolgreiche Unternehmen bei der
Vertriebsorganisation anders?

" Z B

Ausrichtung auf Globaler Starker Steuerung Eigener Webshop
Kundengruppen/ CSO von Regional- & & mCommerce
Applikationen TGs/LGs
+5% +2% +8% +3% +6% +2% +11% +4%

Umsatz Marktanteil Umsatz Marktanteil Umsatz Marktanteil Umsatz Marktanteil
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| Vier Kernempfehlungen ...

P ¢

Gesamtvertriebs- ﬂ@D . SD@D

leitung (CSO)
installieren

E-Commerce-
Marketing
zuordnen oder
als eigenen
Geschafts-
bereich
aufstellen

Vertriebs-
Neudimen-
sionierung
Kundengruppen
/Applikationen

Eigenstandig-
keitder TGS/
LGs und RVGs
hinterfragen
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Wollen.... Mogen ... Dulrfen ...
Sollen ... Mussen ... Konnen ...
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