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Analyse: Die Vertriebslandschatt in Deutschland

Qualifizierte Vertriebsmitarbeiter waren noch nie so gefragt wie
2019. Die LinkedIn Analyse der gefragtesten Skills in EMEA
zahlt "Sales Leadership" zu den Top Ten - dicht gefolgt von
“Uberzeugungskraft" als zweit begehrtester Soft Skill in der
Region.

Ein Grund dafir sind digitale Technologien: Denn wihrend
diese zum einen Mérkte und interne Prozesse in Unternehmen
verandern, beeinflussen sie zum anderen auch die Art und Weise,
wie Vertriebler den Verkaufsprozess gestalten kénnen — und die
Erwartungen, die Kéufer an sie haben.

So werden langjéhrige Fahigkeiten und Fachwissen durch neue
Technologien ergénzt, die Vertrieblern dabei helfen, mit neuen
Kundenanforderungen Schritt zu halten. Millennials, die vom
Vertriebler eine individuelle Behandlung erwarten, gewinnen an
Einfluss in der Arbeitnehmerschaft und werden bis 2020 46% der

Fachleute ausmachen.

Jedoch verlauft der Wandel nicht in jedem Markt in die gleiche
Richtung. Verschiedene Linder haben unterschiedliche
Erwartungen an den Vertriebsablauf — und erfolgreiche Vertriebler

erkennen dies und reagieren auf diese Unterschiede.

der Befragten Vertriebler finden
Vertriebstechnologie “sehr
wichtig” oder “wichtig”

Der jahrliche State of Sales Report von LinkedIn
bietet eine detaillierte Analyse dieser neuen Welt.
Der vorliegende Bericht prasentiert die Ergebnisse
der Befragung von 500 Vertrieblern und 502

K&ufern aus Deutschland.

Unsere Umirage wurde entwickelt, um die
Methoden der erfolgreichsten Vertriebsexperten zu
ermitteln. Alle Vertriebsmitarbeiter unserer Umfrage
haben ihre Ziele ftr das Vorjahr entweder erreicht
oder tibertroffen. Wir haben aber auch diejenigen
herausgefiltert, die ihre Zielvorgabe sogar um mehr
als 25% tibertroffen haben. Der Vergleich dieser
Gruppe von Top-Sellern mit anderen Vertrieblern

liefert weitere Erkenntnisse tiber die Effektivitat

verschiedener Verkaufsstrategien.



D

ie o wichtigsten Ergebnisse

Vertrauen ist der wichtigste Faktor beim Abschluss von Deals. 38% der
Vertriebler in Deutschland bewerten es als den wichtigsten Faktor und tiber die Halfte (59%) sehen

ihn in den Top 2.

Strategisches und wirtschaftliches Verstindnis sind die
Grundvoraussetzungen fiir Vertrauen. Uber 90% der Kzufer fordern ein klares
Verstandnis fiuir ihre Geschéftsbediirfnisse und ihrer jeweiligen Positionen im Unternehmen. Sales
Intelligence-Technologie spielt dabei eine Schlisselrolle, um einen positiven Eindruck beim Kaufer

zu erwecken und mit der eigenen Vertriebsexpertise zu Giberzeugen.

Die Ausrichtung des Marketings bringt einen enormen
Wettbewerbsvorteil. Top-Seller geben mit gréRerer Wahrscheinlichkeit an, dass sie sehr
eng mit dem Marketing zusammenarbeiten und bewerten die Qualitét ihrer Marketing-Leads als
"ausgezeichnet". Fast drei Viertel der K&ufer sagen, dass die Verstandigung zwischen Vertrieb und

Marketing wichtig ist.

Verkéufer verlassen sich auf Technologie. 99% beschreiben sie als "wichtig" oder
"sehr wichtig" far ihre Geschéftsabschlisse.

Social Media spielt in jeder Phase der Kaufentscheidung eine Rolle.
Zum einen als beliebtester Informationskanal fiir K&dufer und zum anderen als wichtigste

Quelle fiir Verkaufsinformationen fuir Vertriebler. Auf die Frage, welches soziale Netzwerk fiir

ihre Vertriebsaktivitdten am wichtigsten sei, wihlten 42% von ihnen LinkedIn — wesentlich mehr als
andere Plattformen.



KAPITEL1 ——

Vertrauen ist der wichtigste Faktor bei
(Geschaftsabschlissen

Vertriebsexperten in Deutschland bewerten "Vertrauen" als klare Nummer eins der Faktoren, die ihrer Meinung nach zu
Geschaftsabschlissen fithren.

Dies beweist den Wert von Vertrieblern, die eine personliche, menschliche Verbindung herstellen und ein echtes
Interesse am Unternehmen ihrer Kunden zeigen. Uber ein Drittel der Befragten bewertete "Vertrauen" als den wichtigsten
Einzelfaktor, weitere 21% zahlten ihn zu den Top 2. Die Bedeutung von Vertrauen spiegelt sich auch in unserer Umirage
unter B2B-Eink&ufern wider. 48% von ihnen nannten "Vertrauenswiirdigkeit" als wichtigstes Qualitdtsmerkmal, das sie bei

einem Vertriebsprofi suchen.

Die wichtigsten Faktoren beim Abschluss von Deals:

Wert/ROI
von Produkten und
Dienstleistungen:

20% 17%

geben diesem Punkt den o .
héchsten Stellenwert 17% bewerten diesen

95% den Faktor am béczhsten,
18% am zweithéchsten.

Strategische

Vertrauen: Beratung:

38%

bewerten dies als den
wichtigsten Punkt, 21% als

den Zweitwichtigsten.
zweithéchsten.

Die Eigenschaften, die B2B-Kaufer bei einem Vertriebsprofi schatzen:



KAPITEL2 ——
Strateqgische Insights und Geschaftsverstandnis
sind die Grundlage fUr Vertrauen

Vertriebler in Deutschland schitzen zu Recht ihre Fahigkeit, strategische Beratung leisten zu kénnen und gleichzeitig
ihren potenziellen Kunden den ROI von Lésungskonzepten aufzuzeigen. Unsere Umirage unter B2B-Eink&ufern zeigt,
dass diese Art von individuellen Insights und Geschéftsverstdndnis eine wesentliche Grundlage fiir die Schaffung von
Vertrauen ist.

Die Halfte der Kaufer in unserer Umfrage ist der festen Uberzeugung, dass sie eher Produkte oder Dienstleistungen in
Betracht ziehen, wenn der Vertrieb ein klares Verstandnis fiir ihre Geschéaftsbediirfnisse zeigt. 40% gaben an, dass ein
Verstandnis ihrer spezifischen Position ebenfalls ausschlaggebend ist. Personalisierte Kommunikation und relevante
Inhalte helfen bei der Entscheidung, sich fir die Zusammenarbeit mit einem Vertrieb zu entscheiden:

Grionde von Kunden, Produkte und
Dienstleistungen in Betracht zu ziehen:

Starke
Zustimmung  Zustimmung

Klares Verstédndnis von
Unternehmensanforderungen:

%

Personalisierte Kommunikation:

Teilen von Inhalten, die sich auf die Rolle des
Kaufers bei seiner Entscheidungsfindung beziehen:

Klares Verstiandnis der Rolle des Kiufers
bei der Entscheidungsfindung




KAPITEL 2 ——

Umsetzbare Sales Intelligence ist der entscheidende Faktor, der es Kéufern erméglicht, die aktuellen Bedirinisse eines
Unternehmens und die Positionen verschiedener Personen bei Kaufentscheidungen zu verstehen. Die Akzeptanz

der Sales Intelligence-Technologie wéchst im Jahresvergleich um 13%. Von den 41% der Verkaufer, die derzeit Sales
Intelligence-Tools einsetzen, bezeichnen 62% diese als "sehr wichtig" fiir ihren Erfolg bei Geschéaftsabschlissen, und
weitere 34% als "wichtig". Etwas mehr als ein Drittel (34%) verbringt mehr als finf Stunden pro Woche mit der Nutzung
von Sales Intelligence-Technologie.

Eine zunehmende Nutzung von Sales Intelligence-Tools scheint zu einer verbesserten Wahrnehmung der Vertriebs-
Kompetenz beizutragen. Der Anteil der Kéaufer, die auf Vertriebler treffen, die Giber ihr Unternehmen informiert sind, stieg
von 80% auf 88%. Die Zahl derjenigen, die Vertriecbsmitarbeiter als vertrauenswiirdige Berater bezeichnen, stieg von 79%
auf 89%.

LinkedIn ist die wertvollste Quelle far Sales Intelligence in Deutschland. 37% nutzen die fundierten Erkenntnisse und
Analysen in LinkedIn Sales Navigator als Sales Intelligence-Tool und weitere 21% gaben an, dass sie LinkedIn allgemein
als Informationsquelle nutzen. Die Zahl der Verkaufer, die Sales Navigator nutzen, wuchs auf Kosten aller anderen Sales
Intelligence-Plattformen und stieg von 32% auf 37%.

Soziale Netzwerke spielen eine
zentrale Rolle bei der Gewinnung

von Informationen, auch unter
Personen, die keine spezifischen Sales
Intelligence-Tools einsetzen: 68% aller
Verkaufer sagen, dass sie in ihrem
professionellen sozialen Netzwerk
recherchieren, bevor sie die meisten
ihrer Erstgespriache mit potenziellen
Kunden fiihren - bei 25% ist dies

sogar jedes Mal der Fall. Weitere

65% verfolgen die Aktivitaten ihrer

potenziellen Kunden in professionellen

Netzwerken wie LinkedIn.




KAPITEL 3 ——

Marketingorientierung bringt enorme
Wettbewerbsvorteile

Mehr als die Halfte der deutschen
Vertriebsexperten schreiben
Marketing eine wichtige Rolle beim
Abschluss von Geschaften zu. 53%
geben dem Einfluss von Marketing
mindestens eine 8 von 10 auf der
Skala. Bei den Top-Sellern, die im
vergangenen Jahr ihre Ziele um
25% oder mehr tbertroffen haben,

steigt der Anteil sogar auf 82%.

Die Verkaufserfolge werden von der Qualitat der Marketingunterstiitzung beeinflusst, die der Verkaufer bekommt.
Top-Seller stimmen dreimal hdufiger zu, dass sie "sehr eng" mit dem Marketing zusammenarbeiten (76% im
Vergleich zu 25%) und fast sechsmal so haufig, dass die Qualitét ihrer Marketing-Leads als "ausgezeichnet" bewertet
werden kann (62% im Vergleich zu 11%).

Der Wettbewerbsvorteil, den die Ausrichtung von Vertrieb und Marketing bietet, wird durch unsere Umfrage
unter B2B-Eink&ufern in Deutschland bestétigt. 38% von ihnen gaben an, dass sie eher mit einem Vertriebsprofi

zusammenarbeiten wiirden, dem sie vorgestellt wurden, sofern dieser eine starke, professionelle Marke reprasentiert.

Die K&ufer waren sich auch dariiber einiqg, dass sich Kontinuitat in der Kommunikation

zwischen Vertrieb und Marketing entscheidend auf die Glaubwiirdigkeit auswirkt: 72%

der Kaufer beschrieben diese entweder als "wichtig" (42%) oder "sehr wichtig"
(30%). Dennoch gab fast die Halfte (44%) von ihnen an, dass sie haufig
uneinheitliche Verkaufs- und Marketingbotschaften bekommen.

Die Bedeutung der Marke zeigt sich in der Gréfle der Einkaufskomitees,
denen Verkaufer in Deutschland begegnen. Gleichzeitig zeigt

sich, wie wichtig es ist, Vertrauen und Glaubwirdigkeit bei

einer vielschichtigen Gruppe von Menschen mit potenziell
unterschiedlichen Produktkenntnissen aufzubauen. Verkaufer

sprechen achtmal hdufiger vor einem Einkaufskomitee mit sieben

oder mehr Personen (24%) als mit nur einer Person (3%). Die

Mehrheit der Eink&ufer (73%) befasst sich mit zwei bis sechs

Personen.



KAPITEL 4

Vertriebler sind bei jedem Aspekt des Vertriebs
aut Technologie angewiesen

Vertriebsprofis stehen zunehmend unter dem Druck, in weniger Zeit mehr zu erreichen. Im Durchschnitt verbringt
jeder nur 41% seiner Zeit mit dem Verkauf, der Rest entfallt auf die Verwaltung, interne Meetings, die Pllege

von Datenbanken und Schulungen. Fast ausnahmslos sind Vertriebler heute auf Technologien angewiesen, die
ihnen dabei helfen, ihre verfugbare Zeit zu maximieren: Diese helfen ihnen bei der effektiveren Ausrichtung auf
das Marketing durch ein CRM, erhéhen die Effizienz ihrer Kundengewinnung, sparen Zeit und unterstiitzen bei
Geschéftsabschlussen.

Bereits 79% nutzen jede Woche Verkaufstools - 26% davon sogar taglich. Dies wird sich im Laufe des nachsten
Jahres deutlich erhdhen, da 48% der Vertriebler erwarten, dass ihre Unternehmen mehr in Vertriebstechnologie
investieren. Knapp die Halfte (42%) gibt an, dass sie in diesem Jahr mehr Zeit mit deren Nutzung verbringen als im
Vorjahr - und nur 8%, dass sie weniger Zeit dafiir aufwenden.

Nahezu jeder Vertriebler in Deutschland, der Vertriebstechnologien einsetzt, betrachtet sie als entscheidend fur

seinen Erfolg: 99% bezeichnen Verkaufstools als wichtig.

Die wichtigsten Vorteile von Sales-Technologien:

Fahigkeit, starkere Beziehungen Moéglichkeit, mehr Deals
zu potenziellen Kunden und abzuschlieflen bzw. mehr
Effizienz Interessenten aufzubauen Umsatz zu generieren

41% 34% 34%

Flexibilitat Zeitersparnisse Kostenersparnisse

33% 33% 242 )

%



KAPITEL 4

Von der breiten Palette der Technologien und Tools, die Vertrieblern zur Verfigung stehen, werden drei Typen von tiber
der Halfte der Befragten verwendet: CRM-Tools, Netzwerkplattformen und Tools fir eine verbesserte Zusammenarbeit. In
allen Fallen bezeichneten weit Giber die Halfte der Nutzer diese Tools entweder als "wichtig" oder "sehr wichtig" in Bezug
auf ihre Méglichkeit, Geschaftsabschliisse zu beschleunigen.

Top-Vertriebstechnologien in Deutschland:

CRM-Tools: Networking-Plattformen: Collaboration-Tools:

Verwendet von:

70%

Anstieg gegeniiber
Vorjahr:

24%

“Sehr wichtig”

70%

Verwendet von:

60%

Anstieg gegeniiber
Vorjahr:

20%

“Sehr wichtig”

o1%

Verwendet von:

09%

Anstieg gegeniiber
Vorjahr:

)

16%

“Sehr wichtig”

8%



KAPITEL 5

Social Media spielt in jeder Phase der
Kautentscheidung eine Rolle

Von allen Plattformen und Technologien, die B2B-Verkaufer und -K&ufer nutzen, spielt Social Media die gréfite Rolle. Zum
einen in Bezug auf die Zeit, die sie damit verbringen und zum anderen aufgrund der Wichtigkeit, die sie ihren Aktivitaten
beimessen.

Relevante soziale Medien sind der erste Anlaufpunkt fiir B2B-Kaufer, wenn sie eine Kaufentscheidung recherchieren -

noch vor Fachpublikationen, Rezensionsportalen und Forschungsberichten.

Auf die Frage, welche Faktoren sie eher dazu veranlassen, Produkte
oder Dienstleistungen in Betracht zu ziehen, haben 61% der Kaufer
ein informatives LinkedIn Profil fiir Vertriebsmitarbeiter als wichtig

angesehen. 61% gaben auflerdem an, dass sie eher Unternehmen in

Betracht ziehen wiirden, wenn Vertriebler sie auf LinkedIn ansprechen.

Wie informieren Sie sich Uber Kaufentscheidungen?
(Prozentuale Rangfolge nach Wichtigkeit)

\ 4

27% 22% 10%

Social Media Fachpublikationen Mundpropaganda

10% 8% 8%

Online-SuChen Rezensionsportale Analystenberichte

10



KAPITELS ——

Vertriebsprofis erkennen die zentrale Rolle von Social
Media bei der Erstellung der Shortlists ihrer potenziellen
Kunden - und wie B2B-K&ufer wenden sie sich an LinkedIn
als primére Plattform fiir die Interaktion mit potenziellen

Kunden und den Aufbau von Geschéftsbeziehungen.

Von den 60% der Vertriebler, die Netzwerkplattformen zur
Erreichung ihrer Ziele nutzen, verwenden 71% LinkedIn und 47%
die erweiterten Netzwerktools, die tiber LinkedIn Sales Navigator verftigbar

sind. Der Anteil der Vertriebler, die Sales Navigator nutzen, hat sich im Vergleich zum
Vorjahr von 25% auf 47% nahezu verdoppelt, wobei der Anteil von Vertrieblern auf

LinkedIn ebenfalls von 57% auf 71% gestiegen ist.

Als wir Vertriebler fragten,
welche soziale Plattform
sie tur ihren Erfolg am
wichtigsten erachten

und welche sie wahlen
wiuirden, wenn sie nur ein
Netzwerk nutzen kénnten,

entschieden sich 42% fiir
ein LinkedIn Produkt.
LinkedIn Sales Navigator
war neben Facebook die
gemeinsame erste Wahl,
gefolgt von LinkedIn mit
16% auf Rang drei.

11



Fazit

Digitale Technologien verandern Vertriebsprozesse und Kauferlebnisse in Deutschland.

Die Moglichkeit der Verkaufer, ihre Zeit zu managen, starkere Geschéaftsbeziehungen aufzubauen
und gréflere Einkaufskomitees miteinzubeziehen, hdngt zunehmend davon ab, dass sie tiber die
richtigen technischen Hilfsmittel verfiigen - und dartiber hinaus von der effektiven Unterstiitzung
eines datengesteuerten Marketings. Die Fahigkeit, Deals abzuschlieflen, hangt jedoch immer

noch von menschlichen Kompetenzen und Beziehungen ab.

Kaufer sprechen auf Vertriebsmitarbeiter an, die eine Beziehung aufbauen und ein Verstandnis fiir
ihre eigenen und die Bedtirfnisse ihres Unternehmens mitbringen. Das wird durch die Nutzung
von Sales Intelligence und Branchenwissen unterstiitzt. Immer mehr Verkaufer in Deutschland
setzen auf LinkedIn und LinkedIn Sales Navigator, um diese Erkenntnisse fiir sich zu gewinnen,
relevante Inhalte zu liefern und damit die vertrauenswirdigen, fundierten Geschéaftsbeziehungen

aufzubauen, von denen ihr Erfolg abhéngt.

Weitere Informationen, wie LinkedIn Sales Navigator leistungsstarke Vertriebsteams unterstiitzt,

finden Sie unter https://business.linkedin.com/de-de/sales-solutions



