BLEIBT IM VERTRIEB
ALLES
WIE ES WAR?

GENERATION Y
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Der Begriff Generation Y oder synonym Millenials
bezeichnet jJunge Menschen, die zwischen etwa 1981 und
1995 geboren worden sind.

Sie befinden sich am Anfang des Erwerbslebens und
weitgehend noch vor der sog. «Rush-Hour» des Lebens.
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Nachkriegs-Generation  Soziali- Erwerbsphase Ruhestand
(1946-1955) .

Baby Boomer Sozlall- Erwerbsphase Ruhestand
(1956-1965) sation

Generation X Sozili- Erwerbsphase Ruhestand
(1966-1980) S

Millennials Sozili- || [Erworbsphase Ruhestand
(1961-1995) oo

Generation Internet Soziali- Erwerbsphase Ruhestand
(1996-heute) A

1950 == 1970 == 1990 == 2010 == 2030 == 2050 == 2070 == 2090 =

Abbildungl: Schematischer Generationen-Zyklus (Quelle: HICM
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,My career will be one of choice, not one chosen out of
desperation. It will align who | am with what | do.”

Male graduate employee, USA

GENERATION|
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Es liegen zahlreiche Studien Uber die Generation Y vor,
warum also eine weitere Studie in 20147
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 Alle bisherigen Studien beziehen sich auf Themen wie
Rekrutierung, Fuhrung, Arbeitsumfeld u.a.

« Keine der Studien greift das Thema auf, ob sich auch das
Wertesystem hinsichtlich des ,Beschaffungsverhaltens”
andert

« Generation Y wird in den nachsten Jahren malf3geblich in
den Entscheidungsprozessen integriert sein

Wie verkauft man erfolgreich an die Generation Y?
Oder besser:

Wie kauft die Generation Y?
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 Onlinebefragung im Zeitraum von Méarz bis Mai 2014

 Kunden- und Interessenten-Netzwerk der PHOCUS DC
mit Unterstltzung von %
?n‘etzwerknordbayern

WIR MACHEN UNTERNEHMER VogelBus]neSSMedia

Danke an 636 Teilnehmer!



Verteilung der Teilnehmer nach Geschlecht PHOCUS Dco
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® mannlich m weiblich



Verteilung der Teilnehmer nach Generation PHOCUS DCO
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1980- 1946 -1955 1956-
1995 6,60% 1965
28,30% 21,70%

1946 -1955 = 1956-1965
m 1966-1980 = 1980-1995



Verteilung der Teilnehmer nach Funktion/Rolle im

Unternehmen

95% der Teilnehmer sind in
Entscheidungsprozesse
eingebunden!

3,80% 2,90%

19,40%

Alleinentscheider

m Mitglied der Entscheidergruppe
m Meinungsbildner/Beeinflusser
Keine Rolle im Entscheidungsprozess

Keine Angabe
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Verteilung der Teilnehmer nach

UnternehmensgroBe PHOCUS Dco
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8,90%
. 16,80%

m Bis 10 MA 11 bis 50 MA m 51 bis 250 MA
m 251 bis 500 MA 501 bis 1.000 MA = >1.000 MA



Verteilung der Teilnehmer nach Branchen

8 20%
6,80%
9.50%
9,80%
7.90% -

6,80%

= Banken/Versicherungen

m Chemie/Kunststoffe

m Elektronik/IT/Telekommunikation
Touristik/Hotellerie
Einzel/GroRR/Versandhandel
Sonst. Industrie

5,80%
9,50%

. 6,70%

10,40%

18,60%

(Regenerative) Energien

®m Maschinen/Anlagenbau

m Rohstoffe
Medien/Marketing/Unternehmensberatung
Sonst.Dienstleister/Logistik, Druck, Fortbildung, Ing
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* Qualitative Kriterien im Rahmen der Lieferantenauswahl
 Quantitative Kriterien im Rahmen der Lieferantenauswahl
- Praferierte Medien fur die Informationsbeschaffung

« Praferierte Kommunikationskanéle: Differenziert — wenn notwendig - nach
Investitionsguter/Gebrauchsguter und Dienstleistungen



Top 1: Bewertung & Relevanz quantitativer

Kriterien (Schulnotenskala) PHOCUS Dco
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« Marginale Unterschiede zwischen den #1 Qualitéit
Generationen
« Marginale Unterschiede bei Investitionsgut _
oder Dienstleistungen (Logistik, QM,
Zertifizierungen...)

e
» Generation Y legt mehr Wert auf ,,Online®-

Services (Onlineshop, E-Procurement T O
etc...) . : L
Kalkulation
» Kriterien wie Renomme, Bonitét,
FirmengroRe, raumliche Nahe und m Kulanzverhalten P
CSR/Nachhaltigkeit mit Abstand

d!e ,unwichtigsten® Kriterien (Bewertung B chbarkeit
bis 3,9)

* Kriterium ,,Preis” rangiert zwischen Rang B | ioferbereitschaft o
9 und Rang 11 von insgesamt 22 Kriterien




Top 2: Bewertung & Relevanz qualitativer Kriterie

(Schulnotenskala) PHOCUS DCO
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- Marginale Unterschiede zwischen den g #1 Zuverléissigkeit vz
Generationen,lediglich bei ,,Partnerschaft
auf Augenhohe* signifikanter Unterschied

« Marginale Unterschiede bei Investitionsgut _—

oder Dienstleistungen

« Generell besitzen qualitative Kriterien B aubwiirdigkeit
wesentlich héhere Bedeutung als

guantitative

» Kiriterien wie ,bisherige Erfahrung®, Fachkompetenz G
Jlangjahrige Zusammenarbeit® sind die I_

,2unwichtigsten* Kriterien (Bewertung bis

2,98), Indiz fur die Notwendigkeit aktiver
Bestandskundenbetreuung |— Flexibilitat —_—




Top 3: Praferierte Form der Zusammenarbeit

Generation Y

Projektbezogen 50%

Langfristig (> 12
Monate) 31%

Andere Generationen

Projektbezogen 52%

Mittelfristig (bis 12
Monate) 19%

Langfristig (>12

Monate) 25%

Mittelfristig (bis 12

Monate) 23%
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Top 4: Form der Angebotseinholung

Generation Y

Individuelle
Angebotslegung 94%

Andere Generationen

Individuelle
Angebotslegung 89%

= Ausschreibungen 6%

m Ausschreibung 11%
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Ein groler Unterschied...?




TOP 5: Form der Begleitung durch Vertrieb &

Bedeutung des Vertriebs im Rahmen der o
Entscl:lgidungsfindunlg | PHOCUS DC
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Stellenwert Begleitung

4,9 6,1 Andere Generationen

Beglei /
Generation Y Stellenwert egleitung Der Kunde wird
ymundiger

4,8 3,4

{4
!




Top 6: Wo informieren sich (potenzielle) Kunden? >
op o informieren sich (potenzielle) Kunden PHOCUS DC
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» Kein Unterschied bei den TOP Kriterien und
bei den ,Verlierern® (v.a. Direktmailings,
Printmedien)

« Messen und Printmedien nachrangig bei
beiden (Platzierung 8 bis 10 von 16),
Fachmedien online stark steigend

mm Websites der Anbieter

 Massive Unterschiede auf den
,Folgeplatzierungen”

- Webinare, Webhcasts bei Generation Y

- Aulendienst bei ,Andere Generationen’ Geschiftspartner/Kollegen
Empfehlung

* Vermeintliche Unterschatzung von Blogs
& Social Media




TOP 7: Glaubwirdigkeit/Inhaltstiefe der genutzten

Medien PHOCUS DC®
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Marginale Unterschiede zwischen
Generationen und hinsichtlich der = #1 Geschiftspartner/
Kriterien ,Glaubwurdigkeit® und
Jnhaltstiefe”

Kollegen Empfehlung

« Weit vor allen anderen Kriterien steht
immer die personliche Empfehlung

« Unterstreicht immense Bedeutung der
Entwicklung von Kunden zu ,,loyalen
Promotoren®, die aktiv
weiterempfehlen (Net Promoter®
Score)

Fachmedien

* Vermeintliches (on-/ offline)
,Glaubwurdigkeitsproblem* von
Blogs, Social Media




TOP 8: Bevorzugter Kommunikationskanal

zwischen Kunde und Lieferant PHOCUS DC°
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 TOP 3 sind bel beiden Gruppen
Identisch #1 Website (passiv)

« Direktmallings bei beiden
Gruppen an letzter
Stelle

 Generation Y steht E-Mall
Marketing (nicht

Newsletter!) und Social Media Telefon (aktiv)
wesentlich

aufgeschlossener gegenuber
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 Reprasentativitat und Belastbarkeit sind gegeben
(Stichprobenhdhe, Vertellung nach Generationen,
Unternehmensgrof3en, Branchen und Funktion der
Tellnehmer)

 Wertesystem bleibt im Grundsatz erhalten (quantitative &
gualitative Kriterien, Formen der Zusammenarbeit,
Vertragsdauer)

« ABER: Kunden werden immer ,mundiger” (spatere
Integration der Lieferanten in den Beschaffungs- und
Entscheidungsprozess — Folge der Informationsvielfalt im
Internet) => hohe Prasenz im Netz unverzichtbar!



Wichtigste Aspekte im Rahmen der Information und
Kommunikation bleiben unverandert oder haben sich
analog verandert (Direktmalilings und Messen), aber:
Verlust der Homogenitat im Mittelfeld (Verschiebungen
deuten sich teilweise extrem auffallig an)

Entwicklung von Kunden zu loyalen Promotoren ist ein
maldgeblicher SchlUsselfaktor flr den Vertrieb (der
Zukunft)

Neue Interpretation der Bedeutung von Blogs, Social
Media u.a. notwendig (wenn gleich geringere Werte als
erwartet, so absolute Notwendigkeit fur erfolgreiches
Suchmaschinenmarketing)
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