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Bessere Preise sind wichtigstes Vertriebsziel 
Die meisten Unternehmen wollen 2019 
in ihren aktuellen Märkten und bei ih-
ren Bestandskunden bessere Preise er-
zielen. Zu diesem Ergebnis gelangt die 
Vertriebsberatung Peter Schreiber & 
Partner (PS&P) in ihrem aktuellen Ex-
pertenbarometer und prognostiziert 
dadurch einen verschärften Wettbe-
werb. Auf Platz zwei folgt das Ziel 
„Neu- bzw. Wettbewerberkunden ak-
quirieren" - knapp vor „Bestehende 
Märkte/Kunden ausschöpfen" (siehe 
Abbildung). Aus den Umfrageergeb-
nissen lässt sich zum Teil auch ableiten, 
wie die Unternehmen die Ziele, eine 
hohe Gewinnmarge zu erzielen und be-
stehende Märkte/Kunden stärker aus-
zuschöpfen, erreichen möchten: unter 
anderem, indem sie den Verkauf von 
Ersatzteilen und Serviceleistungen for-
cieren. Dieses Vertriebsziel nannten 24 
Prozent der befragten Vertriebschefs 
als eines ihrer Top-3-Vertriebsziele 
2019 (2016 waren es nur 18 Prozent). 
Zudem wollen 21 Prozent das „Web 
aided selling" im B2B-Vertrieb forcie-
ren, also unter anderem die bereits vor-
handenen beziehungsweise mit Hilfe 

der modernen Informat ions- und 
Kommunikationstechnik generierba-
ren Kunden- und Unternehmensdaten 
stärker nutzen, um Neu-, Folge- und 
Zusatzaufträge zu gewinnen. 

Weitere Ergebnisse des Expertenbaro-
meters finden Sie im Internet unter 
www.schreiber-training.de sowie auf 
Springer Professional: www.springer-
professional.de/link/16741036 
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