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SALESFORCE

Themen in
diesem Bericht

Salesforce hat 2400 Entscheidungstrager:innen aus der
Konsumguterbranche weltweit befragt, um mehr zu folgenden
Themen zu erfahren:

Wie sich gesamtwirtschaftliche Veranderungen auf die
Prioritaten, Herausforderungen und Wachstumsaussichten der
Branche auswirken

In welchem Umfang und in welchen Bereichen Kunstliche
Intelligenz (KI) - einschlieflich KI-Agents - zum Einsatz kommt
Wie sich Vertriebswege Uber Account-Management-,
Marketing-, Vertriebsaufbendienst-, E-Commerce- und
Kundenservice-Touchpoints hinweg verandern

Welche Schritte Konsumguterunternehmen ergreifen,

um ihre Beziehungen zu Handlern und Endkund:innen

zu modernisieren

Die Daten in diesem Bericht stammen aus einer doppelt-
anonymisierten Umfrage, die vom 1. Mai bis zum 12. Juni 2025
durchgefuhrt wurde. Die Umfrageteilnehmer:innen kommen aus
12 Landern auf vier Kontinenten. Keine der Befragten sind bei
Salesforce beschaftigt. Weitere Details zu den Befragten finden Sie
auf Seite 28.

Aufgrund von Rundungen ergeben die Summen der Prozentanteile in
diesem Report nicht immer 100 %. In allen Vergleichsberechnungen
werden exakte, nicht gerundete Zahlen verwendet.

Salesforce Research hilft Unternehmen mit
datengestitzten Erkenntnissen, den Kundenerfolg

effektiv und nachhaltig zu steigern.

CONSUMER GOODS INDUSTRY INSIGHTS REPORT, 3. AUSGABE

United States

@ Australia @ Brazil

(%) Canada ‘ ’ France

— Germany < India

() 1taly ® Japan
PN

(*) Mexico & Spain
£E

S . .
glg United Kingdom

2400 Entscheidungstrager:innen aus der

Konsumguterbranche weltweit befragt

Flaggensymbole: Getty Images



SALESFORCE CONSUMER GOODS INDUSTRY INSIGHTS REPORT, 3. AUSGABE 3

Inhalt

ZusammMEenfasSSUNG . . . ... ... . 04
Teil 1: Die Konsumguterbranche befindet sich in einer Phase der Neuausrichtung ............ 05
Teil 2: Optimierung des Wachstums vom Werk bis zum Endkunden .......... ... .. ... .. ... 14
Teil 3: Digitale Experiences fur moderne Kund:innen. ......... .. i i, 21

Details zu den Befragten . . . ... ... .. 27



SALESFORCE
Zusammenfassung

Wohl noch nie in der Geschichte
gab es eine Zeit, in der die
Konsumguterbranche vor ahnlich
grofben Herausforderungen stand.
Die Wirtschaftspolitik verandert sich
rasant. Die Lieferketten befinden
sich im Umbruch. Das Vertrauen der
Verbraucher:innen ist angeschlagen.
Die meisten FUhrungskrafte aus der
Konsumguterbranche erwarten auf
absehbare Zeit zunehmende Volatilitat.

Trotzdem ist die Branche nach
erheblichen Investitionen und
Anpassungen ihres Geschaftsmodells als
Reaktion auf andere Herausforderungen
weitgehend optimistisch, was die
Erwartungen an profitables Wachstum
betrifft. Das Aufkommen von KI-

Agents liefert zusatzlichen Anlass

zu Optimismus, da sie die Branche
dabei unterstitzen kdnnen, wichtige
Herausforderungen zu meistern - von
der Ausweitung der Kapazitaten und
Fahigkeiten von Mitarbeiter:innen bis
hin zum Umgang mit veranderten
Verbrauchervorlieben und damit
einhergehenden Verhaltensanderungen.
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Die Konsumguterbranche befindet sich in einer Phase
der Neuausrichtung

Angesichts rapider wirtschaftspolitischer Veranderungen, steigender
Inputkosten und personeller Herausforderungen - um nur einige Beispiele
zu nennen - erlebt die Branche derzeit einen tiefgreifenden Wandel.

Doch nichts von alledem kommt auch nur annahernd an die Auswirkungen
der KI heran. Fihrungskrafte aus der Konsumguterbranche betrachten
den Einsatz von KI als ihre gréfite Chance - und die Anpassung an die
Technologie als grofite Herausforderung.

Optimierung des Wachstums vom Werk bis zu den
Endkund:innen

Margendruck, Uberlastete Mitarbeiter:innen, die zunehmende Verlagerung
auf digitale Kanale und weitere Faktoren stellen die traditionelle
MarkteinfUhrungsstrategie auf den Kopf. Als Reaktion darauf investieren
FUhrungskrafte aus der Konsumguterbranche nicht nur verstarkt in moderne
Tools und Strategien, sondern Uberdenken auch deren Einsatz. KI- und
datengestiitzte Werbeaktionen erzielen den héchsten ROI und liegen
ganze 20 Prozentpunkte vor herkémmlichen Taktiken.

Digitale Experiences flir moderne Kund:innen

Konsumguterunternehmen sind weiterhin bestrebt, nicht nur

die Beziehungen zum Einzelhandel, sondern auch diejenigen

zu Verbraucher:innen zu vertiefen. Investitionen in Direct-to-Consumer-
(D2C) und Treueprogramme bleiben auf einem stabilen Niveau.
Unternehmen bendtigen jedoch neue Mdéglichkeiten, um die Art von
Personalisierung zu bieten, die zunehmend sprunghafte Kund:innen
mit einer Vorliebe fur digitale Interaktionen erwarten. 70 % der
Konsumguterunternehmen erhéhen ihre Ausgaben fiir Social-
Media-Marketing.
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Die Konsumguterbranche
befindet sich in einer Phase
der Neuausrichtung

Lieferung neuem Fahrer

zuweisen und Lagerbestellung
aktualisieren, um Regalliicken
zu vermeiden.

Auswirkungen
anzeigen
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Die Konsum-
guterbranche
bekommt Gegenwind

Vom Vormarsch des E-Commerce und D2C-Modellen
Uber den zunehmenden Fokus auf Nachhaltigkeit

bis hin zu historischen Lieferkettenunterbrechungen:
Die Konsumguterbranche hat es in den letzten Jahren
wabhrlich nicht leicht gehabt.

Derzeit sorgt wirtschaftlicher Gegenwind far

neue Herausforderungen. So verzeichnet das
Verbrauchervertrauen in den USA beispielsweise
einen Ruckgang um 11 % im Vergleich zum
Vorjahr, wahrend die Verbraucherverschuldung im
gleichen Zeitraum um 3 % zugenommen hat.1, 2
Auch die Conversion Rates im E-Commerce und die
Ausgaben pro Besuch sind zuruckgegangen.3

In diesem Umfeld erwarten die meisten
FUhrungskrafte aus der Konsumguterbranche
zunehmend komplexe Vertriebswege sowie
grofdere Schwierigkeiten beim Erzielen profitablen
Wachstums und beim Finden qualifizierter
Mitarbeiter:innen.

*Quelle: University of Michigan Surveys of Consumers, Index of
Consumer Sentiment, Juni 2025.

2Quelle: Federal Reserve Bank of New York Center for Microeconomic Data,
Household Debt and Credit Report, Q1 2025.

3Quelle: Salesforce Shopping Index, Q2 2025.
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Das Erreichen von Branchenzielen war noch nie so schwierig

57«

der Fihrungskrafte aus
der Konsumguterbranche
erwarten im kommenden
Jahr zunehmende
Instabilitat

544,

der FUhrungskrafte aus der
Konsumguterbranche gehen
davon aus, dass profitables
Wachstum schwerer zu
erreichen sein wird

52+

der Fihrungskrafte aus
der Konsumguterbranche
beschreiben ihre
Vertriebswege als
zunehmend komplex

54,

der Fihrungskrafte aus der
Konsumguterbranche sagen,
dass es schwieriger denn je ist,
geeignete Mitarbeiter:innen
zu finden
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Wirtschaftspolitische
Veranderungen fordern
die Branche heraus

Wirtschaftspolitische Veranderungen - wie

die Einfuhrung oder Ausweitung von Zéllen -
zahlen zu den grofiten Herausforderungen der
Branche. 98 % der FUhrungskrafte aus der
Konsumguterbranche sind nach eigenen Angaben
in der einen oder anderen Form davon betroffen,
wobei sich die Auswirkungen bei Beschaffung,
Betrieb und Margen zeigen.

Die Folgen sind zahlreich. Insbesondere die
Fahigkeit, innovative Produkte am Markt
einzufuhren, sich an Veranderungen der
Verbraucherstimmung anzupassen und gesunde
Margen beizubehalten, leidet darunter. Viele
Unternehmen passen ihre Beschaffungsstrategien
an, verpassen ihren Produkten eine neue
Verpackung oder verlagern sogar ihren
Betriebsstandort. Da die meisten Unternehmen
gestiegene Kosten aktuell jedoch nicht an die
Verbraucher:innen weitergeben, erhoht sich der
Druck dadurch zusatzlich.

Die Weitergabe von Kosten an die
Verbraucher:innen ist die bisher am
wenigsten verbreitete Reaktion auf
wirtschaftspolitische Verdnderungen.
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Die Konsumgtiterbranche passt sich an ein verdandertes
Wirtschaftsumfeld an

2%
(o)
19 % 23 %
® Hoch
Grad der .
Betroffenheit von ® Mmatig
wirtschaftspolitischen @ Geringfiigig
Veranderungen
Kein(e)
56 %

Die wichtigsten geschdftlichen Die wichtigsten Taktiken in
Auswirkungen durch wirtschaftspolitische = Reaktion auf wirtschaftspolitische
Veranderungen Veranderungen

» I[nnovation und
Produktentwicklung

Anpassung der
Beschaffungsstrategie

Neuformulierung,
Neugestaltung oder
Neuverpackung von Produkten

2) Lieferkette und Logistik

3 Preis- und Margenmanagement
gleichauf mit Verbraucherer-
wartungen und -stimmung oder Betrieb

Verlagerung von Produktion
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Marken betrachten KI als grofite Herausforderung und grofte Chance

Trotz erheblicher wirtschaftlicher Veranderungen kann keine davon mit den Auswirkungen der KI mithalten. FUhrungskrafte aus der
Konsumguterbranche stufen KI mit grofiem Abstand als gréfite Chance fur ihr Unternehmen ein. Doch der Weg zum agentenbasierten
Unternehmen ist mit zahlreichen Hindernissen gepflastert. Daher bezeichnen dieselben Flhrungskrafte die Anpassung an die Technologie
gleichzeitig als ihre grofite Herausforderung.

In Verbindung mit Faktoren wie der Optimierung der handelsorientierten Verkaufsférderung, Produktinnovation sowie im Wandel begriffenen
Verbrauchervorlieben stellt KI - einschlief3lich Agents - FUhrungskraften aus der Konsumguterbranche eine spannende, aber komplexe Zukunft
in Aussicht.

KI ist die gréfite Chance der Branche - aber auch ihre grofite Herausforderung

Die gréfiten Chancen fir die Konsumguterbranche Die gréfiten Herausforderungen fur die Konsumguterbranche

Nutzung von KI o Anpassung an KI

Optimierung der Ausgaben fur die
handelsorientierte Verkaufsforderung

Lieferkettenprobleme

- : K K kqui
Umstellung auf digitales Marketing osten der Kundenakquise

. . Sich andernde(s) Kundenerwartungen/Kundenverhalten
Personalisierung des Marketings

Wirtschaftliche und geopolitische Veranderungen

Produktinnovation

Perspektive von Salesforce

FUhrungskraften aus der Konsumguterbranche fallt es - wie Fihrungskraften in allen Branchen - haufig schwer, die Anwendungsfalle,
technischen Voraussetzungen und Change-Management-Strategien fur die Verwandlung in ein agentenbasiertes Unternehmen zu definieren.
Unser KI-Strategie-Leitfaden kann sie dabei unterstitzen. Zum Leitfaden



https://www.salesforce.com/artificial-intelligence/ai-strategy-guide/

SALESFORCE

KI wird zunehmend
zum Muss

KI ist in der Konsumguterbranche kein Fremdwort.
Anwendungsfalle, in denen sich die Technologie seit
Jahren bewahrt hat - wie Nachfrageprognosen und
Bestandsoptimierung, Lieferkettenmanagement
und personalisierte Kundeninteraktionen -, sind

fur die Branche besonders relevant. Die meisten
Konsumguterunternehnmen nutzen KI schon

Jetzt in gewissem Umfang. Dabei erfreut sich
generative KI bei Marketing-, Vertriebs- und anderen
Geschaftsfunktionen, die an unserer Umfrage

teilgenommen haben, besonders grof3er Beliebtheit.

KI-Agents - die neueste und technisch
ausgefeilteste Form der KI, die proaktiv und
eigenstandig Aufgaben erledigen kann - werden
kUnftig eine zentrale Rolle spielen, wahrend

sich die Branche in einem Umfeld beispielloser
Veranderungen zurechtzufinden versucht.

90 % der Fihrungskrafte aus der
Konsumguterbranche gehen davon
aus, dass ihr Unternehmen verstarkt in

KiI-Agents investieren wird, und 89 % sind

der Ansicht, dass diese in spdtestens
zwei Jahren unerldasslich sein werden,
um wettbewerbsfdahig zu bleiben.
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Fuhrungskrafte aus der Konsumguterbranche erwarten nahezu

universelle Einfihrung von KI

Pléne fur die Einfihrung von KI in der Konsumgtiterbranche

® Wird ® Nutzungin ® Nutzungin Keine
derzeit den nachsten den nachsten Nutzung
genutzt 2 Jahren 5 Jahren erwartet
erwartet erwartet
5%

Generative KI 74 % 20 % 1%

8 %

Pradiktive KI 26 % 1%

Agentenbasierte KI 58 % 32 % 1%

9 %

In diesen Funktionen kommt KI in der Konsumgtiterbranche besonders haufig

zum Einsatzl

0 Kundenservice

1Quelle: Salesforce and Accenture Industry Insights Report: Al Edition, 2025.
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Die Bedeutung
von KI-Agents

Nachdem generative und pradiktive KI bereits fest

in die Arbeitsablaufe der Konsumguterbranche
integriert sind, durfte sich diese Dynamik mit
generativer KI weiter fortsetzen. FUhrungskréafte
erwarten zahlreiche Vorteile durch die Technologie -
allen voran Verbesserungen bei der handelsorientierten
Verkaufsforderung, der Produktforschung und
-entwicklung sowie bei Marketingkampagnen.

88 % der Fuhrungskrafte aus der
Konsumgiiterbranche gehen davon aus,
dass KI-Agents zu Umsatzsteigerungen
beitragen werden.

Doch wie bei allen neuen Technologien gilt es zunachst
einige Hindernisse zu Uberwinden, bevor KI-Agents ihr
volles Potenzial im jeweiligen Unternehmen entfalten
kdnnen. In einer entsprechenden Studie nannten
FUhrungskrafte aus der Konsumguterbranche die
Quialitat der Ergebnisse, die Akzeptanz unter den
Mitarbeiter:iinnen sowie veraltete Technologien als
grofite Herausforderungen fur die Implementierung
von KI-Agents.1

85 % der Fuhrungskrafte aus der
Konsumgliterbranche trauen Kl-Agents
zu, mit ausreichenden Leitlinien autonom
zu handeln.

*Salesforce and Accenture Industry Insights Report: Al Edition, 2025.
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Handelsorientierte Verkaufsférderung fuhrt lange Liste der
nutzlichen Anwendungsfille von KI-Agents an

Rangfolge der Anwendungsfalle von KI-Agents nach ihrem Mehrwert fur
Konsumguterunternehmen

Entwicklung und Optimierung der handelsorientierten Verkaufsforderung
Innovation und Entwicklung neuer Produkte

Entwicklung und Optimierung von Marketingkampagnen

Datenanalysen und Gewinnen von Erkenntnissen

Personalisierte Kundeninteraktionen

UnterstUtzung bei Verkaufsgesprachen/wichtigen Accounts

Rund um die Uhr verfugbarer Support fur Handler, Partner oder Verbraucher:innen
Gezielte Vertriebsplanung

Nachverfolgung von Ladenbesuchen und -verkaufen

Erkennen und Beheben von Regalllcken

06000000000 0C

Kontaktaufnahme mit kleineren Kund:innen

Perspektive von Salesforce

Die gangigsten Anwendungsfalle zeigen, dass FUhrungskrafte aus

der Konsumguterbranche KI als Motor fur Kreativitat und Innovation
betrachten. Wenn sich der Trend fortsetzt, hat KI das Potenzial, zu einer
auf Abruf verfugbaren internen Beratungsinstanz zu werden, die Marken
dabei unterstutzt, sich in einem stetigen Veranderungen unterworfenen
Umfeld zurechtzufinden.
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Investitionen in der

Trotz Gegenwind investiert die Konsumguterbranche in die

KonsumgﬁterbranChe erforderlichen Fahigkeiten, um wettbewerbsfahig zu bleiben
konzentrieren SiCh VvOr Investitionspldne fur die kommenden 12 Monate
a"em an Ange bOte @® Anstieg @ Beibehalten ® Weniger

und Services

Informationstechnologie 66 % 31 % l 3%
Die Investition in KI erfolgt im Rahmen
einer allgemeinen Erhéhung der Marketing 65 % 31% ' 4 %

Ressourcen in strategischen Bereichen, die
Konsumguterunternehmen dabei unterstutzen Kundenservice 65 % 30 % 4 %
soll, sich an ein verandertes Umfeld anzupassen.

9 e I o, O, o,
Trotz - oder vielleicht gerade wegen - der Forschung und Entwicklung 63 % 33 % ' 4 %
veranderten wirtschaftlichen Bedingungen geht

) ) Daten und Analysen 63 % 33 % 4 %
die grofbe Mehrheit der Befragten davon aus,

kanftig mehr fur die verschiedensten Funktionen Digital Commerce 60 % 35 % 4 %

sowie fur die zugrunde liegenden Technologien

und die Infrastruktur auszugeben. Produktion und Lieferkette 60 % 36 % . 4 %
KontofUhrung 56 % 39 % 5 %

Support-Funktionen 54 % 40 % 5%

Datenbasis: Vice President oder hoher.

‘ Perspektive von Salesforce

Die hohen geplanten Investitionen in Marketing und Service legen nahe,
dass Konsumguterunternehmen besonders darauf bedacht sind, die
Markenrelevanz aufrechtzuerhalten und den Markenwert zu steigern.
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Datengestiitzte Vertriebswege sind zunehmend komplex und stellen die
Konsumguterbranche vor grof3e Herausforderungen

Nuancen in Kunden-, Markt-, Lieferanten- und Partnerdaten waren schon immer entscheidend fur den Erfolg oder Misserfolg von
Markteinfuhrungsstrategien. Im Zeitalter der KI gilt dies umso mehr. Heute bendtigen Unternehmen qualitativ hochwertige, relevante,
zugangliche und integrierte Daten aus verschiedenen Echtzeitquellen. Was dabei fehlt, ist eine Single Source of Truth fur alle diese Daten.
Das durchschnittliche Unternehmen nutzt nur drei der sieben gangigen Quellen, die wir in unserer Umfrage ermittelt haben.

Selbst wenn umfassende Daten verfugbar sind, speichert das durchschnittliche Konsumguterunternehmen diese in verschiedenen
Umgebungen - von Data Lakes und Warehouses Uber CRM-Systeme und CDP-Plattformen bis hin zu Tabellenkalkulationsanwendungen.1
Angesichts der unzureichenden Vernetzung von Erkenntnissen tUberrascht es daher auch nicht, dass so wenige FUhrungskrafte aus der
Konsumguterbranche voll und ganz von ihren Daten Uberzeugt sind - Daten, die von entscheidender Bedeutung fur den Erfolg sind,
insbesondere im Zeitalter der agentenbasierten KI.

89 % der Fuhrungskrafte aus der Konsumguterbranche sind der Ansicht, dass die Ergebnisse der Kl nur so gut
sind wie die Eingaben.

Willkurliche Informationen bilden die Grundlage fiir Strategien

Datenquellen, die der Konsumgtiterbranche als Grundlage fir Markteinfiihrungs- Flihrungskrafte aus der Konsumgtiterbranche, die
Entscheidungen dienen voll und ganz von folgenden Aspekten ihrer Daten
Uberzeugt sind?

48 % 47 % 47 %

Vollstandigkeit 45 %

Genauigkeit 44 %

42 % 42 % 41 % Zuverlassigkeit
35 %
First-Party- Prozesse der ERP-Software Externe Zero-Party- Einzelhandels- Wettbewerbsanalysen
Datenquellen handelsonﬂenﬂerten (Enterprise Anblgter von Datenquellen Audits uhd Verngbarkeit
Verkaufsférderung Resource syndizierten Quellenim
Planning) Daten Geschaft _

1Source: Salesforce State of Data and Analytics Report, November 2025 (voraussichtlich).
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Im Fokus:
Vertriebshandler
bilden das
Schlusslicht bei der
datengestutzten
KI-Transformation

Vertriebshandlern kommt in der
Konsumguterbranche eine wichtige
Vermittlungsfunktion zu. Sie sind das Bindeglied
zwischen Herstellern, dem Einzelhandel und
Verbraucher:innen. Aufgrund ihrer Tatigkeit
hinter den Kulissen fristen sie jedoch haufig ein
Schattendasein. Hinzu kommt, dass sie in Bezug
auf die digitale Transformation traditionell eher
zurUckhaltend agieren.

Vertriebshandler nutzen im
Vergleich zu anderen Akteuren der
Konsumguterbranche 6 % weniger
Datenquellen als Grundiage fir ihre
Markteinfliihrungs-Entscheidungen.

Vertriebshandler verfigen mit geringerer
Wahrscheinlichkeit Uber die erforderliche
Datenvielfalt und den erforderlichen Zugang
zu Daten, um im wettbewerbsintensiven
Marktumfeld erfolgreich zu sein. Und auch
bei der EinfUhrung von KI lassen sie es eher
langsam angehen. Entsprechend haben

sie von allen Gruppen die schlechtesten
Voraussetzungen, um fundierte
Entscheidungen zu treffen.
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Flihrungskrafte aus der Konsumgtiterbranche, die folgenden

Aussagen zustimmen

@® Vertriebshandler @ Andere Bereiche der Konsumgiiterbranche

Daten sind
abteilungsubergreifend
integriert

Partner gewahren
uns Zugriff auf die
erforderlichen Daten

Auf3endienst-Teams kénnen
Informationen problemlos an
Warengruppenmanager:innen
senden

Aufdendienst-Teams
konnen im Geschaft ohne
Weiteres auf Analysen
zugreifen

Weniger
o wahrscheinlich
o
14 %
7 %
82 %
69 %
18 %
84 %
42 %
48 %

80 %

Angegebene Nutzung von KI in der Konsumguterbranche

® Vertriebshiandler @ Andere Bereiche der Konsumgiiterbranche

66 %

] I I

Pradiktive KI

70 O/O T4 0/0

59 %

B l

Agentenbasierte KI

Generative KI
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Optimierung des
Wachstums vom Werk
bis zum Endkunden
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Der iterative Charakter des Revenue Growth Management steht auf
einer wackeligen Datengrundlage

Revenue-Growth-Management (RGM)-Strategien, die eine Vielzahl branchen- und unternehmensspezifischer Produkt-, Preis- und
Werbetaktiken umfassen, sind in der Branche nichts Neues. Doch angesichts der beispiellosen Geschwindigkeit, mit der sich das
gesamtwirtschaftliche Umfeld permanent andert, sowie der zunehmenden Reife KI-gestutzter Funktionen ist RGM verstarkt in den Mittelpunkt
der Aufmerksamkeit geruckt.

70 % der Fuhrungskrafte aus der Konsumguterbranche sind der Ansicht, dass RGM-Taktiken inmitten
wirtschaftlicher Unsicherheiten besonders wichtig sind.

Die meisten FUhrungskrafte aus der Konsumguterbranche setzen auf spezielle RGM-Software und -Tools, um Entscheidungen zur Maximierung
der Profitabilitat zu treffen. RGM ist jedoch ein kontinuierlicher Prozess, der iterative Verbesserungen erfordert. Nur 16 % der Befragten

sind der Meinung, vollumfanglich von den Vorteilen zu profitieren. Angesichts des mangelnden Vertrauens von Fuhrungskraften aus der
Konsumguterbranche in die Genauigkeit, Aktualitat und Relevanz ihrer Unternehmensdaten sollten Entscheidungstrager:innen prufen, ob die
fur ihre RGM-Strategien verwendeten Daten zu glaubwuUrdigen Ergebnissen fuhren.

Die meisten Konsumgtiterunternehmen verwenden spezielle RGM-Software

Status von RGM-Software in der Konsumguterbranche

38 %
23 %
15 % 16 %
8 %
0% S ) - )
. Keine: Exploration: Erwigung: Strategieentwicklung: Umsetzung: Realisierung:
Die Implementierung Beobachten Diskutieren aktiv die Erstellen einen offiziellen Implementieren Operationalisiert;

dieser Softyvalre” hat Lésungen Machbarkeit von Lésungen,  Plan, entwickeln Business Geschafts- und messen Nutzen, schitzen

keine Prioritat und sammeln jedoch ohne offiziellen Plan Cases, beantragen technische Strategien,  zukiinftige Investitionen ab

Informationen oder Budget Budget betreiben Change
Management

Datenbasis: Befragte mit Funktionen in den Bereichen Geschaftsleitung, Unternehmensstrategie, Marketing, Vertrieb und Account Management und Vertriebsaufsendienst
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KI erméglicht

eine neue Art der
handelsorientierten
Verkaufsforderung

Um den Umsatz zu steigern, die
Markenbekanntheit zu erh6hen, Beziehungen

zum Einzelhandel zu starken und das
Bestandsmanagement zu optimieren, wendet

die Branche erhebliche Summen fur die
handelsorientierte Verkaufsforderung auf.

Doch trotz ihrer entscheidenden Rolle fur
Markteinfuhrungsstrategien erzielt weniger als die
Halfte der Ausgaben fiir die handelsorientierte
Verkaufsforderung einen positiven ROL.

Wahrend Budgets einer immer strengeren

Prufung unterliegen und Marken Uberlegen,

wie sie den grofitmaoglichen Nutzen aus der
handelsorientierten Verkaufsforderung ziehen
konnen, erweist sich KI fur Early Adopter als Segen.

KiI- und datengestitzte
personalisierte Angebote erzielen
den hochsten ROI. Fuhrungskrafte
aus der Konsumguterbranche stufen
diese Taktik mit fast 20 Prozent
héherer Wahrscheinlichkeit als

die Nr. 2 (Treueprogramme) als
wichtigste Taktik ein.
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KI und Daten wirken sich am positivsten auf die handelsorientierte
Verkaufsféorderung aus

Taktiken zur handelsorientierten Verkaufsférderung mit dem héchsten ROI im
vergangenen Jahri

0 KI- und datengestutzte personalisierte Angebote
o Loyalty-Programme

e Digitale Gutscheine und Rabatte

o Exklusive D2C-Werbeaktionen

e Auslage im Laden und Endkappen-Displays

1Datenbasis: Befragte mit Funktionen in den Bereichen Geschaftsleitung, Unternehmensstrategie, Marketing,
Vertrieb und Account Management und Vertriebsauf3endienst

46 %
22 % 6%
@® Negativer ROI
ROI der
Ausgaben fur die @® Positiver ROI
handelsorientierte
. Break Even

Verkaufsférderung

31%

Perspektive von Salesforce

FUhrungskrafte aus der Konsumguterbranche kdnnen mit der richtigen
Strategie fur die handelsorientierte Verkaufsférderung den Umsatz
steigern und profitables Wachstum erzielen. Zum Leitfaden


https://www.salesforce.com/de/resources/guides/tpm-guide-form/
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Uberforderte Aufbendienst-

mitarbeiter:innen wiinschen

sich Ent|astung Aufiendienst-Teams verbringen weniger als die Halfte ihrer
Arbeitszeit mit Kund:innen

Strategien fur die handelsorientierte Verkaufsforderung, 8 %
Markenpartnerschaften sowie die Kundenbindung
kdnnen zwar problemlos im Homeoffice entworfen

werden, erwachen aber erst vor Ort zum Leben. 15%

Die Branche hat erhebliche Investitionen in

Technologien fiir den Aufdendienst getatigt. 86 % der So verbringen

Aufdendienstmitarbeiter:innen kdnnen nach eigenen __AuBendienst )

mitarbeiter:innen in der 39 %

Angaben bei Vor-Ort-Terminen ohne Weiteres auf Konsumgtiterbranche

Analysen zugreifen und 89 % sagen, problemlos 17 % ihre Arbeitszeit

Informationen an Warengruppenmanager:innen

senden zu konnen. Trotzdem gibt es noch allerhand

Raum fur Verbesserungen.

73 % der AuBendienstmitarbeiteriinnen e

fahlen sich durch ihre Arbeit haufig o _

ausgebrannt, verglichen mit 39 % in i e en % Routarcim ® Unterwegs . sonstiges

anderen Positionen. . Dienstleistungen Terminen zxesic(r)ftnen
im Geschaft

Obwohl immer mehr Daten zur Verfugung

stehen, ist die Automatisierung noch nicht

wirklich im Auf3endienst angekommen.
AuBdendienstmitarbeiter:iinnen verbringen

nach eigener Einschatzung mehr als ein Viertel

ihrer Arbeitszeit - d. h. elf Stunden in einer
typischen Arbeitswoche - mit manuellen,
wiederkehrenden oder geringwertigen Aufgaben.
Verstarkte Automatisierung und KI-Agents

kdnnen Abhilfe schaffen. Nur 28 % der
Aufbendienstmitarbeiter:innen stimmen der Aussage,
Zugang zu Technologien zu haben, die ihren
Arbeitsalltag effektiv automatisieren, voll und ganz zu.
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D"Igltaloe Kanale sorgen Self-Service-Portale stechen unter den zunehmend vielfdltigen
far StEIgenden Umsatz digitalen Kanéalen hervor

Neben bewahrten Kanalen wie dem stationaren Konsumguterunternehmen, die Uber folgende Kanale verkaufen

Einzelhandel beziehen Konsumguterunternehmen
zunehmend auch digitale Optionen in ihre
Markteinfuhrungsstrategien mit ein.

Online-Marktplatze 46 %

e . D2C-Websites oder -A 4b %
Knapp die Halfte (46 %) der KonsumgUterunternehmen Sl paer PP

verkauft ihre Produkte Uber Online-Marktplatze wie
Amazon und Mercado Libre und fast genauso viele
(44 %) verkaufen Uber ihre eigenen D2C-Kanale.

Einzelhandels-Websites 40 %

B2B-Self-Service-Portale 39 %

KonsumguUterunternehmen sind besonders angetan
von B2B-Self-Service-Portalen, auf denen Handler Social Commerce 25 %
eigenstandig bestellen kdnnen. Obwohl nur 39 %
der Unternehmen diese Option implementiert
haben, sagen diejenigen, die Uiber entsprechende
Portale verfligen, dass sie am meisten zum
Umsatz beitragen. Trotz des aufschlussreichen
Gesamtrankings gibt es unter den verschiedenen a B2B-Self-Service-Portale
Untergruppen erhebliche Unterschiede in Bezug
darauf, welche Kanale den grofiten Mehrwert bieten.

Die wichtigsten Kanale fiur die Umsatzgenerierungl

Traditioneller Einzelhandel
Direct-to-Consumer
Moderner Einzelhandel

Zwischenhandler- und Handlernetzwerke

1 Hinweis: Die Rangfolge basiert auf gemischten Teilnehmergruppen, die einen bestimmten Kanal eingefUhrt haben.
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Kundenservice-Teams
richten den Blick starker
auf den Umsatz

Die revolutionaren Auswirkungen von KI treten
Im Kundenservice vermutlich am deutlichsten
zutage. 47 % der Serviceorganisationen in der
Konsumguterbranche nutzen nach eigenen
Angaben schon jetzt KI-Agents und weitere
34 % haben dies innerhalb der nachsten

zwel Jahre vor. Teams, die KI nutzen, klaren
schatzungsweise 30 % der Anfragen mit der
Technologie und gehen davon aus, dass sich
dieser Antell innerhalb der nachsten zwei Jahre
auf 50 % erhoéhen wird.

Der Vormarsch von KI fordert unter den
Kundenservice-Teams einen proaktiveren
Ansatz. Folglich werden sie starker in die
Unternehmensstrategie eingebunden und leisten
einen wichtigen Beitrag, wenn es darum geht,
den Umsatz zu steigern, Kundenbeziehungen

zu vertiefen und die Loyalitat bei Handlern und
Verbraucher:innen zu fordern. Ein proaktiver
Service wird zum Normalfall, genauso wie mehr
Moglichkeiten zu Upselling, Auf- und Ausbau von
Kundenbeziehungen und Prozessoptimierung.

65 % der FuUhrungskrafte aus der
Konsumguterbranche sagen,

dass ihre Teams einen proaktiven
Outbound-Kundenservice umsetzen.
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KI er6ffnet Kundenservice-Teams neue Méglichkeiten

Kundenbetreuer:innen in der Konsumguterbranche, die nach eigenen Angaben
umfassende Mdéglichkeiten haben, Folgendes zu tun?

@® Kundenbetreuer:innen mit KI ® Kundenbetreuer:innen ohne KI
77 %
69 % 67 %
57 % 57 %

46 % 48 %

' . =
Auf- und Ausbau von Upselling bei Arbeit mit wertvollen Prozessoptimierung
Kundenbeziehungen Kund:innen Kund:innen

1Quelle: Salesforce State of Service Report, September 2025.

' Perspektive von Salesforce

Mit KI-Agents haben Marken die Moglichkeit, Kundenbetreuer:innen
umzuschulen und als strategische Account-Partner:innen einzusetzen,
die Kundenbedurfnisse vorwegnehmen und fur zusatzlichen Umsatz
sorgen. Da sie ihre Zeit nicht mehr mit dem Schliefsen von Tickets
vergeuden mussen, kdnnen sie den Bestand Uberwachen, an der
Optimierung des Produktmix mitwirken oder proaktiv Kontakt

zu Kund:innen aufnehmen, die Anzeichen von Unzufriedenheit zeigen.
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Im Fokus:
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Wie KI-Agents die MarkteinfiUhrungsstrategie verbessern kénnen

90 % der Konsumguterunternehmen gehen davon aus, innerhalb der nachsten zwei Jahre KI-Agents einzusetzen, und 89 % der
Fuhrungskrafte aus der Konsumguterbranche sind der Ansicht, ohne Agents einen Wettbewerbsnachteil zu erleiden. Die Frage lautet daher
nicht, ob KI-Agents die Branche transformieren werden, sondern wie.

52 % der FUhrungskrafte aus der Konsumguterbranche gehen davon aus, dass ihr Unternehmen in Zukunft weniger Mitarbeiter:innen
einstellen wird. Dies lautet den Beginn eines neuen Zeitalters ein, in dem menschliche Mitarbeiter:innen fur die strategische Planung zustandig
sein werden, wahrend digitale Arbeitskrafte einfache Routineaufgaben automatisieren. Sei es der ausgebrannte Auf3endienstmitarbeiter,

der Agents fur personalisierte Kundeninteraktionen einsetzt, oder die Kundenbetreuerin, die Routineaufgaben automatisiert: Stakeholder:innen
Im gesamten Unternehmen erwarten erhebliche Vortelle.

89 % der Fihrungskrafte aus der Konsumguterbranche gehen davon aus, dass Kl-Agents sie wesentlich bei

der Arbeit unterstitzen werden.

Welche Vorteile KI-Agents nach Ansicht von Flihrungskraften aus der Konsumgtiterbranche fiir ihre Abteilung bieten

Unternehmensleitung

0 Verbesserte Prognosen
a Proaktive Verwaltung von Terminen und Prioritaten

e Automatisiertes Treffen von Routineentscheidungen

Trade-/Channel-Marketing

0 (gleichrangig) Reduzierter Verwaltungsaufwand
e (gleichrangig) Verbesserte Prognosen

o Automatisiertes Treffen von Routineentscheidungen

Kundenservice

0 Automatisiertes Treffen von Routineentscheidungen
6 Beschleunigte Datenerfassung und -synthese

o Kontinuierliche Prozessoptimierung

Unternehmensstrategie

o Automatisiertes Treffen von Routineentscheidungen
e Beschleunigte Datenerfassung und -synthese

o Proaktive Verwaltung von Terminen und Prioritaten

Vertrieb/Account Management

o Automatisiertes Treffen von Routineentscheidungen
e Verbesserte Prognosen

o Kontinuierliche Prozessoptimierung

E-Commerce

o Personalisierte Kundeninteraktionen
o Verbesserte Prognosen

o Automatisiertes Treffen von Routineentscheidungen

Verbraucher-/Markenmarketing

o Reduzierter Verwaltungsaufwand
e Automatisiertes Treffen von Routineentscheidungen

e Beschleunigte Datenerfassung und -synthese

Aufiendienst-Vertrieb

o Automatisiertes Treffen von Routineentscheidungen
e Personalisierte Kundeninteraktionen

o Kontinuierliche Prozessoptimierung

Operations

0 Kontinuierliche Prozessoptimierung
o Automatisiertes Treffen von Routineentscheidungen

o Verbesserte Prognosen
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Digitale Experiences fur
moderne Kund:innen

GréBe M ist in unserem Laden in der
Innenstadt vorrétig und ich habe sie auf
lhren Namen reserviert. Soll ich eine
Abholung fiir die Retoure veranlassen
oder einen Termin fiir die Anprobe im
Geschaft vereinbaren?
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Schwindende Loyalitat
bei immer hoheren

Ansprﬁchen an die Die Konsumgtiterbranche investiert, um steigenden

o o Personalisierungsansprichen zunehmend digitaler Kdufer:innen
Personalisieru ng gerecht zu werden
Alle Branchen - allen voran die Konsumguterbranche - ® 2023 ® 2024

mussen stets Uber die aktuellen Bedurfnisse
und Vorlieben der Verbraucher:innen auf dem

: o - ; 59 %
Laufenden sein. Dabei mussen Flhrungskrafte aus 73 % 55 % °
der Konsumguterbranche nicht nur etwas von der 39 %
geeigneten Zusammensetzung und Verpackung
von Produkten verstehen, sondern auch von deren
effektiver Vermarktung an Endkund:innen. Dies ist
ein komplexes Unterfangen und Fuhrungskrafte und
Verbraucher:innen sind sich darin einig, dass es immer Verbraucher:innen, die sich Geschatzter Umsatz Uber
. . . . . von Marken als Individuen digitale Kanale2
schwieriger wird, Kund:innen an eine Marke zu binden. behandelt fiihlenl
74 % der Verbraucher:innen haben nach
eigenen Angaben im vergangenen Jahr
die Marke gewechselt.
Personalisierung ist ein entscheidender Faktor, um
unentschlossene Verbraucher:innen zu Uberzeugen. 52 % 70 o
Die Messlatte liegt jedoch zunehmend hoher und der Fiihrungskrifte aus ) "/°
das Verstandnis der personlichen Bedtirfnisse und der Konsumguterbranche der FUhrungskrafte aus
. . . . sagen, dass es der Konsumguterbranche
Vorlieben der Verbraucher:innen reicht nicht aus, um schwieriger denn je sagen, dass sie mehr denn
Loyalitat zu garantieren. Die anhaltende Migration ist, Verbraucher:innen je in Personalisierung

zu binden Investieren

der Verbraucher:innen zu digitalen Kanalen bietet
Konsumguterunternehmen die Chance, sich im
Rennen um eine differenzierte Personalisierung, die
sowohl die Herzen als auch die Geldborsen erobert,
einen Vorsprung zu verschaffen.

tQuelle: Salesforce State of the AI Connected Customer Report,
Oktober 2024.

2Quelle: Salesforce Connected Shoppers Report, Marz 2025.
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Das Wachstum bei

Treueprogrammen und

D2C stagniert

Nach einer starken Zunahme digital nativer
Marken in den 2010er Jahren und der
zunehmenden Eroberung des digitalen
Raums durch traditionelle Unternehmen
wahrend der Pandemie ist das D2C-
Wachstum ins Stocken geraten. Dieser
Trend fallt zeitlich zusammen mit einer
Treueprogramm-Implementierung, die zwar
einen leichten Anstieg erkennen lasst, aber
dennoch weit hinter der nahezu universellen
EinfGhrung, die unsere Umfrage 2023
prognostiziert hat, zurtckbleibt.
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D2C und Treueprogramme unterstitzen den Fokus auf
datengestutzte, personalisierte Interaktionen

Prozentualer Anteil des Einzelhandels Giber D2C-Kanale1l

36+ 354

2023 2025

1 Datenbasis: Befragte mit D2C-Kanalen.

Marken mit firmeneigenen Treueprogrammen

704 754

2023 2025

Marken mit Partner-Treueprogrammen

714 73

2023 2025

' Perspektive von Salesforce

Nachdem durch Personalisierung erreichte Loyalitat zu einem Produkt
geworden ist und der Beitrag von D2C zum Umsatz seinen Hohepunkt
erreicht zu haben scheint, stehen Konsumguterunternehmen vor

der Herausforderung, neue Wachstumsmethoden zu finden, die

auf intensivem Engagement im B2C- und B2B-Bereich basieren.

Das Aufkommen von KI-Agents er6ffnet neue Mdéglichkeiten, auf
innovative Weise den Umsatz zu steigern.

23
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Social Media spielt unter den fragmentierten Marketingkanalen eine
zentrale Rolle

Das Verlangen der Verbraucher:innen nach personalisierten Experiences ist nichts Neues. Neu ist jedoch, dass Marken diesen Ansprichen
an immer mehr digitalen Touchpoints gerecht werden mussen, an denen sich das Verhalten in schnellem Tempo andert. So kommt eine
aktuelle Salesforce Studie beispielsweise zu dem Ergebnis, dass 53 % der Kaufer:innen inzwischen Social-Media-Plattformen nutzen,

um Produkte zu finden - gegenuber 43 % im Jahr 2023 -, wahrend 23 % Influencer:innen folgen, um sich inspirieren zu lassen.

Daruber hinaus tatigen 25 % der Kaufer:innen Kaufe Uber Social Media und 16 % Uber Messaging-Apps. Dabei zeigen sich in Abhangigkeit
von bestimmten demografischen Faktoren (u. a. Generationszugehorigkeit oder Land) grofbe Unterschiede.1

1 Quelle: Salesforce Connected Shoppers Report, Marz 2025.

Flihrungskrafte aus der Konsumguterbranche erhéhen die Marketingausgaben kanalubergreifend

Erwartete Marketing-Ausgaben in den kommenden 24 Monaten

@ Steigende Ausgaben ® Gleichbleibende Ausgaben ® Sinkende Ausgaben Nicht zutreffend / Weif3 nicht
70 % 67 % 64 % 64 % 59 %
o,
25 % 27 % 29 % 29 % 34 % 389
3% 4 % 4 % 6 % 4 % 8 % 8 % 8 % 8 % 9 % 9 %
4 % 3% 2% 1% 3% 1% 3% 2% 3% 4 % 3%
Social Media Digitale Einzelhandels- Influencer Veranstaltungen E-Mail- Mobile Direkt-/ AuBbenwerbung Audio TV/OTT
Werbung  geschafte, Websites und Sponsoring Marketing Messaging Printwerbung

und Apps

Datenbasis: Befragte mit Funktionen in den Bereichen Geschaftsleitung, Marketing und E-Commerce.

Perspektive von Salesforce

Die Customer Journey wird zunehmend individueller. In Verbindung mit der Stagnation bei D2C- und Treueprogrammen bendétigen
Marken daher immer ausgefeiltere Méglichkeiten, um die verschiedenen Verbraucher-Touchpoints Uber unterschiedliche Medien hinweg
miteinander zu verbinden und Interessent:innen durch den Verkaufstrichter zu fUhren.
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Im Fokus:
Kundenvertrauen
im Zeitalter der
agentenbasierten KI

Die durch KI-Agents eingeleitete Branchenrevolution
bleibt nicht auf Anwendungsfalle fur Mitarbeiter:innen
und B2B-Kund:innen beschrankt. KI-Agents werden
auch die Customer Experience transformieren.
FUhrungskrafte aus der Konsumguterbranche mussen
sicherstellen, dass die EinfUhrung dieser neuen
Technologie von Vertrauen begleitet wird.

61 % der Verbraucher:innen sind der
Ansicht, dass Forischritie im Bereich
Kl es umso wichtiger machen, dass
Unternehmen vertrauenswirdig sind.
Aber nur 42 % vertrauen darauf, dass
Unternehmen Kl ethisch einwandfrei
einsetzen.

Faktoren wie Datenschutz und -sicherheit, Opt-ins
und Transparenz konnen viel dazu beitragen, das
Vertrauen der Verbraucher:innen in KI-Agents zu
starken. Genauso wichtig ist die Priorisierung von
Anwendungsfallen, die bei Kund:innen auf echtes
Interesse stofben - z. B. Unterstutzung bei der
Optimierung von Treuepunkten oder das Klaren
einfacher Kundenservice-Anfragen.

*Quelle: Salesforce State of the AI Connected Customer Report,
Oktober 2024.

2Quelle: Salesforce Connected Shoppers Report, Marz 2025.
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Kund:innen misstrauen KI, die ohne ihre Zustimmung handelt

Die wichtigsten Faktoren, die das Vertrauen der Kaufer:innen in KI erhéhen2

0 Datenschutz und Sicherheitsvorkehrungen

e Maéglichkeit zum einfachen Ein- und Ausschalten

e Einwilligung vor jedem Kauf erforderlich

0 Transparenz bezuglich der Nutzung von Daten

e Verflgbarkeit menschlicher Kundenservice-Mitarbeiter:innen als Backup

Ausmaf} des Kauferinteresses an ausgewahlten Anwendungsfallen von KI-Agents2

® Sehr @® Eher
interessiert interessiert

Optimieren von Treuepunkten

Beantwortung von Fragen fur
schnelleren Kundenservice

Kauf von Artikeln bei Erreichen
eines Zielpreises

Sichern stark nachgefragter Produkte

Uberwachung von gekauften
Produkten auf erforderliche(n)
Wartung oder Ersatz

Empfehlung erganzender Artikel

Kauf von empfohlenen Produkten
im eigenen Auftrag

@® Eher nicht ® Weif} nicht

interessiert

Uberhaupt nicht
interessiert

30 % 40 % 15 %
30 % 41% 15 %

28 % 38% 17 %

24 % 39 % 19 %

22 % 38 % 20 %

27 % 39% 17 % I 2%

19 % 28 % 24 %
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Weitere Ressourcen fur die Konsumguterbranche

Die Consumer Goods Cloud - Demo-Video Total Economic Impact™ von Salesforce

. ) . L fur die Konsumgtterbranche
Gemeinsam konnen Mitarbeiter:innen und Agents

Planung und Ausfuhrung auf dem weltweit fuhrenden Entdecken Sie die Vorteile von Salesforce fur
CRM mit KI fUr die Konsumguterbranche integrieren. die Konsumguterbranche.

DEMO-VIDEO ANSEHEN BERICHT ANFORDERN

Kundenbeispiel Fisher & Paykel Konsumguter Sommer 2025 Release
Fisher & Paykel nutzt Agentforce, um High-End- Erhalten Sie Insider-Informationen zu den neuesten
Kundenservice in grofiem Mafstab zu bieten. Innovationen rund um KI, Daten, Planung und Ausfuhrung.

WEBINAR ANSEHEN

ERFOLGSGESCHICHTE LESEN


https://www.salesforce.com/form/industries/consumer-goods/salesforce-consumer-goods-cloud/
https://www.salesforce.com/form/industries/consumer-goods/forrester-tei/
https://www.salesforce.com/customer-stories/fisher-and-paykel/
https://www.salesforce.com/form/events/webinars/form-rss/4930804
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Delails zu den
Befragten
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Details zu den Befragten

Land

AUuStralien ..o, N=200, 8 %
Brasilien ..o, N=200, 8 %
Kanada.......coooooiooeieeeeeeeee N=200, 8 %
FrankreiCh........cooovoveeeieeeeeeee . N=200, 8 %
Deutschland ... N=200, 8 %
INAIEN ..o N=200, 8 %
Itallen .o N=200, 8 %
JAPAN .o N=200, 8 %
MEXIKO ... N=200, 8 %
SPANIEN ... N=200, 8 %
Vereinigtes Konigreich ... N=200, 8 %
USA e N=200, 8 %
Position

C-EbENe ..o N=317,13 %
EVP, SVP oder gleichgestellt ................ N=464, 19 %
VP oder gleichgestellt...........ccccccooeee N=587, 24 %
Senior Director oder gleichgestellt .....N=590, 25 %
Direktor:in oder gleichwertig ............... N=442,18 %
Jahresumsatz (USD)

25-50 Mio. USD ....ccvviiiiiii, N=167, 7 %
50-100 Mio. USD ....ccoovivviiiiiiie, N=453, 19 %
100-500 Mi0. USD ....ccveviiiiiiine N=962, 40 %
500 Mio.=1 Mrd. USD ........ccoovviiinnn. N=641, 27 %

>1 Mrd. USD.....ccviiiiiiiiiiiies N=177,7 %
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Abteilung

Verbraucher-/Brand-Marketing............ N=431, 18 %
Unternehmensstrategie ....................... N=96, &4 %
KundenserviCe........coooeevececcecneeen, N=479, 20 %
E-COMMErCe .....oooveeeeeeeeeeeeee . N=550, 23 %
Geschaftslertung.........cccooeeiiinn. N=131,5 %
Auldendienst ..., N=102, 4 %
Operations ... N=110, 5 %
Vertrieb und Account Management..N=300, 13 %
Trade-/Channel-Marketing.................. N=201, 8 %

Konsumguter-Produktsegment

Alkohol und Tabak..........c.ccccoooeen N=138, 6 %
Bekleidung, Accessoires

und Schuhe ... N=447,19 %
Kosmetik und Korperpflege................ N=390, 16 %
Vertriebshandler ..o, N=214, 9 %
Haushaltsreinigung..........cccccoovcenn. N=213,9 %
Langlebige Haushaltsguter .................. N=267,11 %
Alkoholfreie Getranke ............cccccco...... N=95, 4 %
Rezeptfreie Arzneimittel..........c.......... N=064, 3 %
Abgepackte Waren...........ccccccovvena N=430, 18 %
Haustierpflege ..., N=142, 6 %
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