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Unser klarer Fokus liegt auf dem Vertrieb
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Unsere Mission: Wir schaffen Vertriebsexpertise durch die Verbindung von

Forschung, Lehre und Praxis
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Zwei aktuelle Studien vom Sales Management Department

Studie: A\ Studie:
Kunden-Clusterung: Der Kompass fiir CSOs Mastering the AI-Mountains in Sales
v Analyse von n = 132 Unternehmen mit v Befragung von n = 718 Unternehmen
litati Tiefeni i +n=1 -
qualitativem Tiefeninterview + n 04 v 12 Industrien (B2B, B2C, B2G)

Unternehmen mit quantitativer Umfrage
v 12 B2B-Industrien
v Erhebungsraum: DACH

v Erhebungsraum: weltweit

'v_

Kunden-Cluster Kunden-Cluster Kunden-Cluster
Kunden-Cluster Kunden-Cluster Kunden-Cluster
Kunden-Cluster Kunden-Cluster Kunden-Cluster

Kunden-Cluster Kunden-Cluster Kunden-Cluster

Detaillierte Steckbriefe der einzelnen Studien finden Sie in den ausfuhrlichen

Ergebnisberichten der Studien!
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= 3 Studienergebnisse... ... und ihre 3 Anwend

- N

‘ RESEARCH

PRACTICE . ,__,i

_—— s |




'Vielen Dank fiir Ihre Aufmerksamkeit!
Wir freuen uns auf den gemeinsamen Austausch!
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