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Marketing 2020 / 2.0, Vertrieb, CRM ... oder ?

» Marketing wird heute als strategische Fokussierung auf den Markt aufgefasst

» 236 Marketing-Lehrstihle in Deutschland

 Vertrieb wird als unwissenschatftlich Betrachtet (Lampert 2008: Vertrieb, das unerforschte Wesen
der Sozialwissenschaft, in Anlehnung an Winkelmann ,Vertriebskonzeption®)

» Professoren an Universitaten beschaftigen sich nur wenig mit Vertrieb (Prof. Jensen WHU
bezeichnet sich als ersten Lehrstuhl in Deutschland)

* Marketing — (Vertrieb) — CRM werden meist als getrennte Disziplinen gesehen

Herausforderungen

« Unternehmen haben Schwierigkeiten mit der Trennung

« Wissenschatft interpretiert den Betrachtungsgegenstand meist fallweise
— Keine klare Trennung in der Theorie

= Keine Trennung in der Praxis

Perspektiven gesucht

Thomas Lampert



Veranderungen

Vom Absatz zum Marketing zum .....

Heute

Retograde Betrachtung Progressive Betrachtung

Marketing- Entwicklung des Marketing Zukunftsperspektive
Begriff

In US-Uni’ Zusammenwachsen von
n US-Uni’s
1935: erstes Marketing-Seminar in D Htlealing, (Rl el Yentlels ¢l
(Nirnberg), organisiert Konzepte eine Disziplin?
von Ludwig Erhard (,MaR halten®) strategischen
Grundstein fir die GfK AG Marketings

1964

. . Sl Neuromarketing, ....

Marketing-Mix durch
Jeromy McCarthy Mass Customization

Managementorientierter Ansatz
(Kotler, Nieschlag, Meffert)

Rezeption der

Entwicklung amerikanischen Ausbau der Weiterentwicklung,
Der Absatzlehre Absatzlehre MEILEHITE S Neue Konzepte
20 er 50 er 60 er 70 er 80 er 90 er 2000er "10er 20 er “ff Zeit

Hohe Dynamik der Verdnderungen im Marketing Thomas Lampert



Vom Anbietermarkt zum Nachfragermarkt zum ....

Nachfrager- .
orientiert In Anlehnung an: Winkelmann: Vertriebskonzeption 4. Auflage
Heute
Retograde Betrachtung Progressive Betrachtung
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Hohe Dynamik im Kundenverhalten Thomas Lampert



Vom Verteilen Uber systematischen Vertrieb bis zum ....

Heute

Retograde Betrachtung Progressive Betrachtung

Entwicklung des Vertriebes Zukunftsperspektive

Vertrieb = Kundencoach?

Veranderungen

Verkauf mit System

CRM
Verkauf mit
Methode
Rattenjagd
Periode stabilen Periode des Periode des
Wachstums Wettbewerbs
Hyperwettbewerbs .
50 er 60 er 70 er 80 er 90 er 2000er "10er “20 er “ff Zeit

Hohe Erwartungshaltung an den Vertrieb: Potenzialtrager No 1  Thomas Lampert



