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Management Summary: Kernergebnisse der Vertriebsstu  die

Unternehmenserfolg ist stark abhangig von der Quali tat des Vertriebs . Die Simon-Kucher
Onlinestudie zeigt: erfolgreiche Unternehmen sind im Vertrieb besser aufgestellt als weniger
erfolgreiche. Meistens sind die Potenziale noch nicht voll ausgeschopft.

Die Bereiche "Fokussierung ", "Mitarbeitermotivation/-bindung/-rekrutierung" sowie
"Durchsetzung Preiserhdhungen " unterscheiden erfolgreiche von weniger erfolgreichen
Unternehmen. In diese Bereiche sollte unbedingt investiert werden!

it e . o .. , .
&*ﬁ 5‘.@_ Der Bereich mit grof3stem Raum fir Verbesserungen betrifft "Prozesseffizienz ",
T F vor allem in grofReren Unternehmen.

Neue Technologien werden oft zur Verbesserung des Vertriebs eingesetzt.
Andere Vertriebsfaktoren sind jedoch laut Studienergebnissen erfolgsentscheidender
als der Einsatz neuer Technologien.

Konflikte in der Schnittstelle Marketing & Vertrieb werden vom Management unterschétzt.

Viele Vertriebsmitarbeiter sind unzufrieden mit den Mitarbeiterbindungs-
und -rekrutierungsmalRnahmen ihres Unternehmens. Dies bedeutet ein hohes
Abwanderungsrisiko fur Unternehmen.

Quelle: Quelle: Onlinevertriebsstudie Simon-Kucher & Partners in Kooperation mit der Zeitschrift Absatzwirtschaft, Juni-August 2011;
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Studienaufbau und Methodik

Die Onlinestudie wurde von Simon-Kucher in Kooperation mit der Zeitschrift Absatzwirtschaft im

Sommer 2011 durchgefihrt.

Simon-Kucher Online Umfrage in Kooperation mit der Absatzwirtschaft

Methodik » Fragen zur Beurteilung der Sales Excellence und des Unternehmenserfolgs
= Optionale Angaben zu Unternehmen/Person

Dauer » Befragungszeitraum Juni bis August 2011

Teilnehmer- ‘! o = 133 Antworten inkl. der optionalen Angaben, 144 exkl. der optionalen

zahl Qi) | Angaben

Teilnehmer- » Leser der Absatzwirtschaft, Simon-Kucher Kontakte

kreis = Aus unterschiedlichen Branchen und Positionen im Unternehmen
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Teilnehmerzusammensetzung

Die Teilnehmer kommen aus einem breiten Spektrum an Branchen, Unternehmen und Funktionen.

Teilnehmer nach Branche*

Teilnehmer nach Firmengrof3e*

Tellnehmer nach Position*

% der Teilnehmer

Konsumguter / Handel 13%
Bau / Metall / Kunststoff / Chemie 11%
Pharma / Gesundheit 8%
Finanzdienstleister / Versicherung 6%
Automobil 6%
Maschinenbau / Anlagenbau 6%
IT / Software 5%
Medien 5%
Elektronik 4%
Energie / Versorgung || 3%
Andere Branche 35%

* n =133, der Rest keine Angabe; Quelle: Onlinevertriebsstudie Simon-Kucher & Partners in Kooperation mit der Zeitschrift Absatzwirtschaft, Juni-August 2011

% der Teilnehmer

26%

38%

0-49 Mitarbeiter
m 50-1000 Mitarbeiter
>1000 Mitarbeiter

% der Teilnehmer

10%

Anderer Unternehmensbereich
m Geschéftsfiihrung / Vorstand / Management
= Marketing mit Personalverantwortung
m Marketing ohne Personalverantwortung
m Praktikant / Auszubildender/ Trainee / Student
m Vertrieb mit Personalverantwortung

Vertrieb ohne Personalverantwortung
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Abgefragte Sales Excellence Faktoren und Erfolgsfak

toren

In der Studie wurden Sales Excellence Faktoren aus Vertriebsstrategie, -prozesse und -organisation
abgefragt. Erfolg wurde Uber die Bewertung der Preisqualitat und Marktpenetration ermittelt.

Abgefragte, ausgewahlte Sales Excellence Gebiete >

Vertriebsstrategie

= Zieldefinition
» Zielumsetzung in

Vertriebsprozesse

Einsatz neuer
Technologien

Vertriebsorganisation

» Mitarbeiterqualitat
= Motivation, Mitarbeiter-

Vertriebsmalinahmen = Verhandlungsstarke bindung und -
= Fokussierung / = Durchsetzung rekrutierung
Segmentierung Preiserh6hungen » Schnittstellenqualitat
» Kundenintegration » Kooperation im Vertrieb
» Prozesseffizienz » Marktabdeckung

7 1 3 & F; csloe =g
noWile Wwell stirmnrnen

C 1 {2 ) 3

e o
Se folgender Aussage Zi

4

Prozesseffizienz: "alle Vertriebsprozesse unseres Unternehmens sind darauf ausgerichtet,
die Verkaufszeit unserer Vertriebsmitarbeiter zu maximieren. Nicht direkt mit dem Verkauf in
Verbindung stehende Aufgaben werden moglichst vermieden.”

C 5 " Einschatzung nicht méaglich

Quelle: Onlinevertriebsstudie Simon-Kucher & Partners in Kooperation mit der Zeitschrift Absatzwirtschaft, Juni-August 2011

Unternehmensperformance >

Erfolgsindikatoren
» Preisqualitat
» Marktpenetration

- Als kombinierter
Unternehmenserfolgs-
indikator eingesetzt

Vertriebsexzellenzstudie Simon-Kucher 2011
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Verteilung der Unternehmensperformance: Finf Perfor manceklassen

Aus den Studienantworten wurden funf Performanceklassen gebildet.

Verteilung Unternehmensperformance in der Studie

% der Teilnehmer

55%

= Je Teilnehmer wird ein kombinierter
Erfolgsindikator aus Preisqualitat und
Marktpenetration gebildet

= Teilnehmer werden basierend auf
diesem Indikator in Performanceklassen
eingeteilt (Unternehmensperformance)

Under- Low Performer Over- Topper-
performer  performer performer former

————

Unternehmensperformance
(Erfolgsindikator Preisqualitéat und Marktpenetration)

Quelle: Onlinevertriebsstudie Simon-Kucher & Partners in Kooperation mit der Zeitschrift Absatzwirtschaft, Juni-August 2011
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Unternehmenserfolg hangt von Sales Excellence ab

Erfolgreiche Unternehmen haben einen guten Vertrieb: Sales Excellence ist ein wichtiger
Faktor fur den Unternehmenserfolg.

Sales Excellence vs. Unternehmenserfolg

@-Sales Excellence

Max 5,00 = Je hoher die Sales Excellence

einer Organisation, desto hdher

4,00 die Unternehmensperformance
(Marktpenetration und
3,00 Preisqualitat)
= Sales Excellence ist ein
2,00 - wichtiger Faktor fur den
Unternehmenserfolg
Min 1,00 - . . I

Under- Low Performer Overper- Top-
performer performer former performer

——

Unternehmensperformance

Quelle: Onlinevertriebsstudie Simon-Kucher & Partners in Kooperation mit der Zeitschrift Absatzwirtschaft, Juni-August 2011
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Potenziale im Vertrieb noch nicht voll ausgeschopft

Die wenigsten Unternehmen sehen sich laut der Studie als perfekt im Vertrieb aufgestelit.
In jedem der abgefragten Sales Excellence Gebiete gibt es Verbesserungspotenzial.

Raum fir Verbesserungen

% der Befragten mit Verbesserungspotenzial*

Interfunktionale Schnittstellen

Prozesseffizienz

Durchsetzung Preiserh6hungen

Kundenintegration

NeueTechnologien

Mitarbeiterqualitaet In jedem der abgefragten Sales Excellence

Gebiete gibt die grof3e Mehrheit der Befragten

Verbesserungspotenzial an

Fokus

Marktabdeckung

Verhandlungsstaerke

Zielumsetzung
Mitarbeitermotivation/-bindung/-...

Kooperation im Vertrieb

Zieldefinition

0% 20% 40% 60% 80% 100%

* % der Befragten, die sich nicht die Hochstnote geben; Quelle: Onlinevertriebsstudie Simon-Kucher & Partners in Kooperation mit der Zeitschrift Absatzwirtschaft, Juni-August 2011

Vertriebsexzellenzstudie Simon-Kucher 2011 -9-

SIMON +« KUCHER & PARTNERS



Wo Sie vertrieblich investieren sollten: Erfolgsfakt oren

Erfolg versprechen Mal3nahmen zur Verbesserung der Fokussierung, der Mitarbeiter-
motivation/-rekrutierung/-bindung sowie der Weitergabe von Kostenerhéhungen an Kunden.

Wirkung Sales Excellence auf Unternehmenserfolg

Sales Excellence Wichtigkeit fur
Faktoren Unternehmenserfolg
4 A

Fokussierung/Segmentierung _ ) _
= Gute Mitarbeiterrekrutierung und

-bindung ist Kernerfolgsfaktor,
ebenso wie Fokussierung auf

J gewinnstarke Segmente/Markte
und eine professionelle Weiter-
gabe von Kostenerh6hungen an
den Kunden

Mitarbeitermotivation/-bindung/-rekrutierung

Durchsetzung Preiserh6hungen

Marktabdeckung
Prozesseffizienz

Zielumsetzung in VertriebsmaRnahmen .. ) ) .
¢ = |nvestitionen in diesen Gebieten

Verhandlungsstarke sind erfolgsversprechend!

o 02 04 06 08 1 12 14 16 18

Differenz Topperformer zu
Underperformer

Quelle: Onlinevertriebsstudie Simon-Kucher & Partners in Kooperation mit der Zeitschrift Absatzwirtschaft, Juni-August 2011
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Vertriebsfokussierung auf attraktive Kundensegmente

Dieses Projektbeispiel zeigt illustrativ, wie sich Vertriebsmalinahmen an der Kunden-
attraktivitat orientieren kdnnen Uber klar abgesteckte Kundensegmente (Top/Kleinkunden).

[Simon—Kucher—ProjektbeispieI ]

Ansatz:

Top-Kunden (***) Kleinkunden (*)

» Die Kleinkundenbetreuung
erfolgt weitgehend

Standardisierte

Leistungs- ! Leistungen standardisiert
dimension: Individuelle L o
(Premium_)'_eistungen u Mlt hOherem Llfetlmevalue
und Abwanderungsrisiko
steigen die Betreuungs-
Zielsetzung: Individualisierung Optimierung leistungen
= Aktives Kunden- = Weitgehend " Angebot indill/idueller
management und standardisierter Verkauf Leistungspakete
Kooperation = Reduktion der Betreuungs- " Intensivierung der
= Flexible Handhabung der kosten und Abschépfung Betreuung

Kundenbeziehung * |nvestment in den

» |nvestition in den Kunden Aufbau einer lang-
fristigen Partnerschatft

Quelle: Simon-Kucher

Vertriebsexzellenzstudie Simon-Kucher 2011 -11-
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Mitarbeiterrekrutierung: Systematisch Licken fillen

Uber ein Profiling der Vertriebsmannschaft kann ermittelt werden, welche Eigenschaften ﬁf

fehlen und das Recruiting entsprechend ausgerichtet werden.

High

Fuhrungs-
starke

Low

Quelle: Simon-Kucher

Profiling der Vertriebsmannschaft

°
°
"Key account "Market
manager" developer”
°
o o
°
A
A
"Farmer" "Hunter"
Low High

Kundenakquise-

potenzial

[Simon—Kucher—ProjektbeispieI ]

= Neuer Unternehmensbereich mit

aggressiven Wachstumspotenzialen

= Bendtigt: "Market developer” und

"Hunter" Profile

= Profiling ergab: Sehr viele "Farmers"

= Der Recruiting- und Entwicklungs-

prozess wurde angepasst

Vertriebsexzellenzstudie Simon-Kucher 2011
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Kostenweitergabe: Typische Schwachpunkte

Fehler bei der Kostenweitergabe beobachten wir bei vielen Unternehmen. Durch

gezielte VertriebsunterstttzungsmalRnahmen kénnen diese Fehler vermieden werden.

[Simon—Kucher—ProjektbeispieI

Verhandlungsposition nicht optimal

Verbessern Sie lhre Informationen!

Nutzenargumentation ist nicht Gberzeugend
Wechselrisiko wird nicht vermittelt

Eigene Verhandlungsposition wird unterschatzt

Initialer Ankerpreis zu niedrig angesetzt

Kostenweitergabe kein Teil des Anreizsystems

Soll- und Istkosten liegen nicht auf Kunden- und
Projektebene vor: Material-, Fertigungs-, Logistik-,
Vertriebkosten

Abweichungen des Kunden bei Volumen oder
Bestellfrequenz werden nicht systematisch ge-
monitored

Nachverhandlungsanlasse nicht instrumentalisiert

Preissysteme nicht leistungsféhig

» |n den Vertragen sind keine expliziten Grinde fir
Nachverhandlungen instrumentalisiert, z.B.

— Materialgleitklauseln
— Volumen- und LosgrofRenklauseln
— Produktédnderungsklauseln

Preisvorschlagssystem liefert keine marktgerechten
Preise und/oder bericksichtigt keine Kosten-
entwicklungen

Preissystem verfligt Gber kein Zuschlagssystem, mit
dem flexibel auf Kostensteigerungen und -
senkungen reagiert werden kann

Quelle: Simon-Kucher

Vertriebsexzellenzstudie Simon-Kucher 2011
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e

GrolRe Baustelle: Prozesseffizienz ... :f'{.

e

Durchschnittlich schatzen die Studienteilnehmer die Performance ihres Unternehmens
am schlechtesten bei Prozesseffizienz, Neue Technologien und Schnittstellen ein,

Baustellen im Vertrieb

Themenbereich Qualitat

GrolRe d )
Baustelle

Prozesseffizienz

Neue Technologien

\_ Schnittstellen )

Kostenweitergabe

Kundenintegration
Marktabdeckung
Mitarbeiterqualitat
Mitarbeitermotivation/-bindung/-..
Verhandlungsstarke
Zielumsetzung in..

2 Fokussierung
RN

—4n: Kooperation im Vertrieb

Kleine Zieldefinition

Baustelle 1 2 3 4 5
1 = Keine Zustimmung 5 = Volle Zustimmung
(Niedrige Qualitat) (Hohe Qualitat)

Quelle: Onlinevertriebsstudie Simon-Kucher & Partners in Kooperation mit der Zeitschrift Absatzwirtschaft, Juni-August 2011

Vertriebsexzellenzstudie Simon-Kucher 2011
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... vor allem in gré3eren Unternehmen

60% der befragten Teilnehmer aus grol3en Unternehmen sehen die Vertriebsprozesse
als nicht effizient gestaltet an. Bei kleineren/mittleren Unternehmen sind dies knapp 30%.

Prozesseffizienz nach Unternehmensgrof3e

% Keine/Kaum Zustimmung* 570¢
0

4 )
Alle Vertriebsprozesse unseres

Unternehmens sind darauf
ausgerichtet, die Verkaufszeit unserer
Vertriebsmitarbeiter zu maximieren.
Nicht direkt mit dem Verkauf in
Verbindung stehende Aufgaben
werden moglichst vermieden.

o

<50 50 - 1.000 >1.000 keine Angabe
Unternehmensgrol3e (Anzahl Mitarbeiter)

* Bewertung 1 & 2 auf Zustimmungsskala von 1 (keine Zustimmung) bis 5 (vollkommene Zustimmung)
Quelle: Onlinevertriebsstudie Simon-Kucher & Partners in Kooperation mit der Zeitschrift Absatzwirtschaft, Juni — August 2011
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Prozesseffizienz: Minimieren Sie die Verwaltungsauf

gaben b

Prozessineffizienzen im Vertrieb

Zeitverwendung von Verkaufern

[Simon-Kucher-ProjektbeispieI

Kernverkauferische

100%  18% Aktivitat: nur 48%

15%

10%

3% 53% 30%
—/

13%

5%
I

5%

Total Order Dispatch Re- Administration Corres-  Customer Other direct| Other
pondence  visits  customer

processing porting
K contzy

Simon Oftmals unnétig hoher Anteil an
Kucher ) .

Verwaltungsaufgaben fur Verkaufer
Erfahrung

Quelle: Simon-Kucher Projektbeispiel

=
-

Maogliche Ansatze:

= Kritische Uberprufung des
Ergebnisbeitrags der
administrativen Aufgaben

= Arbeitsteilung Innen/Auf3endienst:
Verwaltungsprozesse effizienter
im Innendienst abwickeln

» Toolunterstlitzung ausbauen

Vertriebsexzellenzstudie Simon-Kucher 2011
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Neue Technologien besonders in Grolunternehmen genu  tzt ...

Uber 50% der befragten gréReren Unternehmen setzen neue Technologien zur Effizienz-
und Qualitatssteigerung im Vertrieb ein. Bei kleineren Unternehmen sind dies nur 25%.

Neue Technologien nach Unternehmensgrof3e

% Zustimmung*

54%

52%

4 )

Wir setzen neue Technologien wie 40%
mobile Anwendungen (iPad,
Smartphones) und/oder moderne
CRM-Systeme ein, um die maximale
Effizienz und Qualitat in unseren
Vertriebsprozessen zu erreichen.

\_ /

26%

<50 50 - 1.000 > 1.000 keine Angabe
Unternehmensgrol3e (Anzahl Mitarbeiter)

* Bewertung 4 & 5 auf Zustimmungsskala von 1 (keine Zustimmung) bis 5 (vollkommene Zustimmung)
Quelle: Onlinevertriebsstudie Simon-Kucher & Partners in Kooperation mit der Zeitschrift Absatzwirtschaft, Juni-August 2011
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... allerdings (noch) nicht der entscheidende Erfolgsf aktor

Der Einsatz neuer Technologien im Vertrieb ist noch nicht der entscheidende Faktor,
der erfolgreiche Unternenmen von weniger erfolgreichen unterscheidet.

Wirkung Sales Excellence auf Unternehmenserfolg

Sales Excellence Wichtigkeit fur
Faktoren Unternehmenserfolg

7

Zieldefinition

Neue Technologien

Erfolgreiche Unternehmen
unterscheiden sich nur
gering von weniger
erfolgreichen Unternehmen
Kundenintegration durch einen effektiven
Einsatz neuer Technologien

Kooperation im Vertrieb

Interfunktionale Schnittstellen

Mitarbeiterqualitat

0,00 0,20 0,40 0,60 0,80 1,00 1,20
Differenz Topperformer zu
Underperformer

Quelle: Onlinevertriebsstudie Simon-Kucher & Partners in Kooperation mit der Zeitschrift Absatzwirtschaft, Juni-August 2011
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Schnittstellenproblem Marketing/Vertrieb a

Fur die Halfte des Vertriebs und ein Drittel der Marketingmitarbeiter gibt es Schnittstellen-
probleme. In anderen Unternehmensbereichen und Management wird das nicht gesehen.

% Teilnehmer, die dieser Aussage
nicht/kaum zustimmen

% der Befragten

46%

4 N
Unsere Schnittstellen zwischen

Entwicklung, Produktion, Kosten-
rechnung, Marketing und Vertrieb sind
gut definiert. Die Zusammenarbeit
erfolgt reibungslos und relevante
Informationen werden gut und schnell

ausgetauscht.
\_ /
Andere  Geschéftsfuhrung/ Marketing- Vertriebs-
Unternehmens- Management mitarbeiter mitarbeiter
bereiche

Quelle: Onlinevertriebsstudie Simon-Kucher & Partners in Kooperation mit der Zeitschrift Absatzwirtschaft, Juni-August 2011
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Unzureichende MalRnahmen zur Bindung des Vertriebs

Insbesondere die Vertriebsmitarbeiter ohne Personalverantwortung sehen ihr
Unternehmen bei Mitarbeiterbindung und -rekrutierung schwach an.

Erfolgreiche Mitarbeiterbindung/-rekrutierung:
Keine/kaum Zustimmung

Posifian. % Antworten keine/kaum Zustimmung

Mi—e‘;ohne D

e Personalverantwortung ! e

4 . : N Vertrieb mit
Unser Unternehmen ist dank eines Personalverantwortung

leistungsfahigen Systems, bestehend Marketing ohne
aus einem attraktiven Gehalt, nicht Personalverantwortung
monetaren Leistungen, flexiblen Geschéftsfuhrung / Vorstand /
Arbeitszeitregelungen, Fortbildungen, Management
Unternehmenskultur etc., sehr
erfolgreich in der Rekrutierung und
Bindung qualifizierter Mitarbeiter. ) Keine Angabe

Marketing mit
Personalverantwortung

Anderer Unternehmensbereich ]

0% 20% 40% 60% 80% 100%

} Risiko insbesondere in Zeiten eines attraktiven Arb  eitsmarktes!

Quelle: Onlinevertriebsstudie Simon-Kucher & Partners in Kooperation mit der Zeitschrift Absatzwirtschaft, Juni-August 2011
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Zusammenfassung: Was bedeutet dies fur Sie?

Nur mit einem erfolgreichen Vertrieb sind Sie erfolgreich, und es gibt viele Verbesserungs-
potenziale! Setzen Sie das Thema Vertriebsoptimierung oben auf die Agenda.

Priorisieren Sie die Themen Fokussierung/Segmentierung, Mitarbeitermotivation/-bindung/-
rekrutierung und Kostenweitergabe! Verbesserungsmaflinahmen in diesen Gebieten sind am
meisten erfolgsversprechend.

-$ G'c [ i 1 " .s . . . .
‘ g&% Nehmen Sie Ihre Vertriebsprozesse unter die Lupe! Uberprifen Sie die Notwendigkeit
£ S E administrativer Aufgaben im Vertrieb.

Behalten Sie neue Technologien im Auge, aber beriicksichtigen Sie, dass diese nicht eine
umfassende Vertriebsoptimierung ersetzen kénnen.

Untersuchen Sie Ihre Schnittstelle Marketing/Vertrieb und entwickeln Sie Malinahmen, die einen
reibungslosen Informationsaustausch sicherstellen!

Erkennen Sie frihzeitig mégliche Schwachstellen bei Mitarbeiterbindung — und rekrutierung. Die
Auswabhl geeigneter Mitarbeiter sowie Entwicklung dieser sind erfolgsentscheidend.

Quelle: Quelle: Onlinevertriebsstudie Simon-Kucher & Partners in Kooperation mit der Zeitschrift Absatzwirtschaft, Juni-August 2011;
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Methodik
Kernergebnisse

} Simon-Kucher & Partners
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Simon-Kucher: Spezialisten auf der Nachfrageseite

Fiihrend in Deutschland (I\"\l
2007 &

Kompetenz-Ranking "Marketing und Vertrieb" % 2011

h-ﬁ

Qg Rang Beratungsunternehmen Punkte*

‘“P 1 Simon-Kucher & Partners _ 389
€8 2 Boston Consulting Group | | 387
=

3 McKinsey & Company [ s

> 2.000 Projekte in letzten drei Jahren

Anzahl Projekte

= Wachstums- und
Wettbewerbsstrategien

Marketing
= Pricing-Strategien und -Prozesse
= Produkt-Portfolio-(Re-)Design

= Vertriebsstrategien und
Vertriebskanal-Optimierung

Pricing
>1.000

* Maximum 500

Weltweit fiihrend im Pricing

BusinessWee

"...world leader in giving advice "...the world’s leading
to companies on pricing consultancy..."”

how to price their products..."

Globale Prasenz

Australien
Belgien
China

Déanemark
.*. Deutschland

L Frankreich
Italien
Japan
Luxemburg
Niederlande
Osterreich
Polen
Schweiz
Singapur
Spanien

23 Biros weltweit uk
Mitarbeiter: 500
~ 105 Mio. € Umsatz 2010

Quelle: manager magazin August 2007/IMB (Institute for Management & Consulting); Befragung von 264 Topmanagern;
manager magazin August 2011/IMB (Institute for Management & Consulting); Befragung von 452 Topmanagern

Sydney
Briissel
Peking
Kopenhagen
Bonn,

Kaln,
Frankfurt,
Minchen
Paris
Mailand
Tokio
Luxemburg
Amsterdam
Wien
Warschau
Ziirich
Singapur
Madrid
London
Boston,
Miami

New York,
San Francisco
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Wo und wie sollten Sie im Vertrieb investieren?

Wir besprechen gerne mit Ihnen lhre individuellen Mdglichkeiten. Kontaktieren Sie uns einfach flr eine

unverbindliche Terminvereinbarung.

Clemens Oberhammer
Managing Director

E-Mail:
clemens.oberhammer
@simon-kucher.com

SIMON +« KUCHER & PARTNERS
Strategy & Marketing Consultants

Peter Harms
Senior Director

E-Mail:
peter.harms
@simon-kucher.com

SIMON + KUCHER & PARTNERS
Strategy & Marketing Consultants

Wolfgang Mitschke
Director

E-Mail:
wolfgang.mitschke
@simon-kucher.com

'4&

SIMON « KUCHER & PARTNERS
Strategy & Marketing Consultants

Ganghoferstr. 66

80339 Miinchen

Tel: +49 89 544 793-0
Fax: +49 89 544 793-50
www.simon-kucher.com
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