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GENERATION Y

BLEIBT IM VERTRIEB 
ALLES 
WIE ES WAR?



Der Begriff Generation Y oder synonym Millenials

bezeichnet junge 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.



Abbildung1: Schematischer Generationen-Zyklus (Quelle: HICM



„My career will be one of choice, not one chosen out of

desperation. It will align who I am with what I do.“

Male graduate employee, USA



Es liegen zahlreiche Studien über die Generation Y vor, 

warum also eine weitere Studie in 2014?



• Alle bisherigen Studien beziehen sich auf Themen wie 

Rekrutierung, Führung, Arbeitsumfeld u.ä.

• Keine der Studien greift das Thema auf, ob sich auch das 

Wertesystem hinsichtlich des „Beschaffungsverhaltens“ 

ändert

• Generation Y wird in den nächsten Jahren maßgeblich in 

den Entscheidungsprozessen integriert sein

Wie verkauft man erfolgreich an die Generation Y?

Oder besser:

Wie kauft die Generation Y?



• Onlinebefragung im Zeitraum von März bis Mai 2014

• Kunden- und Interessenten-Netzwerk der PHOCUS DC

mit Unterstützung von 

Danke an 636 Teilnehmer!
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• Qualitative Kriterien im Rahmen der Lieferantenauswahl

• Quantitative Kriterien im Rahmen der Lieferantenauswahl

• Präferierte Medien für die Informationsbeschaffung

• Präferierte Kommunikationskanäle: Differenziert – wenn notwendig - nach 

Investitionsgüter/Gebrauchsgüter und Dienstleistungen



# 1 Qualität

Liefer-/ Termintreue

Service

Verbindliche transparente 
Kalkulation

Kulanzverhalten

Erreichbarkeit

Lieferbereitschaft

• Marginale Unterschiede zwischen den 

Generationen

• Marginale Unterschiede bei Investitionsgut 

oder Dienstleistungen (Logistik, QM, 

Zertifizierungen...)

• Generation Y legt mehr Wert auf „Online“-

Services (Onlineshop, E-Procurement

etc…)

• Kriterien wie Renommé, Bonität, 

Firmengröße, räumliche Nähe und 

CSR/Nachhaltigkeit mit Abstand

die „unwichtigsten“ Kriterien (Bewertung

bis 3,9)

• Kriterium „Preis“ rangiert zwischen Rang 

9 und Rang 11 von insgesamt 22 Kriterien



#1 Zuverlässigkeit

Vertrauen

Glaubwürdigkeit

Fachkompetenz

Flexibilität

• Marginale Unterschiede zwischen den 

Generationen,lediglich bei „Partnerschaft 

auf Augenhöhe“ signifikanter Unterschied

• Marginale Unterschiede bei Investitionsgut 

oder Dienstleistungen

• Generell besitzen qualitative Kriterien 

wesentlich höhere Bedeutung als 

quantitative

• Kriterien wie „bisherige Erfahrung“, 

„langjährige Zusammenarbeit“ sind die 

„unwichtigsten“ Kriterien (Bewertung bis 

2,98), Indiz für die Notwendigkeit aktiver 

Bestandskundenbetreuung



Projektbezogen 50%

Langfristig (> 12 
Monate) 31%
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Projektbezogen 52%
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Generation Y Andere Generationen



Individuelle 
Angebotslegung 94%

Ausschreibungen 6%

Individuelle 
Angebotslegung  89%

Ausschreibung 11%

Generation Y Andere Generationen



Ein großer Unterschied…?



Begleitung 
6,1

Stellenwert 
4,9

Generation Y

Andere Generationen

Stellenwert 
4,8

Begleitung 
5,4

Der Kunde wird 
„mündiger“!



Suchmaschine

Websites der Anbieter

Geschäftspartner/Kollegen 
Empfehlung

• 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 

• Massive Unterschiede auf den 

„Folgeplatzierungen“

- Webinare, Webcasts bei Generation Y

- Außendienst bei „Andere Generationen“

• Vermeintliche Unterschätzung von Blogs 

& Social Media



#1 Geschäftspartner/

Kollegen Empfehlung

Fachmessen

Fachmedien 

(on-/ offline)

• Marginale Unterschiede zwischen 

Generationen und hinsichtlich der 

Kriterien „Glaubwürdigkeit“ und 

„Inhaltstiefe“

• Weit vor allen anderen Kriterien steht 

immer die persönliche Empfehlung

• Unterstreicht immense Bedeutung der 

Entwicklung von Kunden zu „loyalen 

Promotoren“, die aktiv 

weiterempfehlen (Net Promoter® 

Score)

• Vermeintliches 

„Glaubwürdigkeitsproblem“ von 

Blogs, Social Media



#1 Website (passiv)

Außendienst (aktiv)

Telefon (aktiv)

• TOP 3 sind bei beiden Gruppen 

identisch

• Direktmailings bei beiden 

Gruppen an letzter

Stelle

• Generation Y steht E-Mail 

Marketing (nicht

Newsletter!) und Social Media 

wesentlich

aufgeschlossener gegenüber



• Repräsentativität und Belastbarkeit sind gegeben 

(Stichprobenhöhe, Verteilung nach Generationen, 

Unternehmensgrößen, Branchen und Funktion der 

Teilnehmer) 

• Wertesystem bleibt im Grundsatz erhalten (quantitative & 

qualitative Kriterien, Formen der Zusammenarbeit, 

Vertragsdauer)

• ABER: Kunden werden immer „mündiger“ (spätere 

Integration der Lieferanten in den Beschaffungs- und 

Entscheidungsprozess – Folge der Informationsvielfalt im 

Internet) => hohe Präsenz im Netz unverzichtbar!



• Wichtigste Aspekte im Rahmen der Information und 

Kommunikation bleiben unverändert oder haben sich 

analog verändert (Direktmailings und Messen), aber: 

Verlust der Homogenität im Mittelfeld (Verschiebungen 

deuten sich teilweise extrem auffällig an) 

• Entwicklung von Kunden zu loyalen Promotoren ist ein 

maßgeblicher Schlüsselfaktor für den Vertrieb (der 

Zukunft)

• Neue Interpretation der Bedeutung von Blogs, Social

Media u.ä. notwendig (wenn gleich geringere Werte als 

erwartet, so absolute Notwendigkeit für erfolgreiches 

Suchmaschinenmarketing)
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