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Wesentliche Ergebnisse
auf einen Blick

Der unternehmerische Ausblick auf das zweite
Semester des Jahres 2020 zeigt folgendes Bild:

Der wirtschaftliche Ausblick auf die kommenden
sechs Monate ist mehrheitlich pessimistisch.

Die Unsicherheit ist zu hoch.

Wichtige Unternehmensgrdssen wie Personal-
bestand und Investitionen sind offenbar fiir die
nichsten sechs Monate erwartungsgemass riick-
laufig, allerdings brechen sie nicht fundamental
zusammen.

Die Covid-Kredite und die Kurzarbeit zeigen ge-
mdss Unternehmen die hochste Wirkung auf den
unternehmerischen Erfolg, um die Corona-Krise
zu Gberwinden.

Der digitale Vertrieb kann eine Massnahme zur
Uberwindung der Corona-Krise sein. Allerdings
wird dies (noch) zu wenig genutzt.

Fiir den digitalen Vertrieb werden verschieden-
artige Instrumente eingesetzt. Es ist ein sehr hete-
rogenes Bild der Anwendung fiir den Vertrieb 4.0.
Der Vertrieb 4.0 kann den personlichen Kontakt
nicht ersetzen, aber sinnvoll ergdnzen, um die Kun-
denbindung zu starken.

Der Umgang mit Daten steht im Zusammenhang
mit dem Vertrieb 4.0 im Zentrum.



Ausblick im Zeichen der
Corona-Krise

Der im zweiten Quartal 2020 verordnete Lockdown
zeigte Wirkung. Eine Unsicherheit ist entfacht wor-
den, welche ihresgleichen im historischen Vergleich
sucht. Diese Unsicherheit schldgt sich auch auf

den Ausblick 2020 nieder. Der Anteil jener Unterneh-
mer, die pessimistisch bzw. sehr pessimistisch in die
Zukunft blicken, betragt insgesamt rund 48%. Daher
zeigt sich: Auch in der Planung ist fiir die kommen-
den sechs Monate mit einer erhéhten Volatilitdt zu
rechnen. Es hat zu viele Parameter, die sich derzeit
kaum abschatzen lassen. Zugleich hat sich der Anteil
der optimistischen Unternehmer deutlich reduziert.
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Sinkende Unternehmens-
fuhrungsgrossen

Fiir die Unternehmer ist der Ausblick pessimistisch,
jedoch zeigt sich eine nicht derart drastische Re-
duktion von wichtigen Fiihrungsgréssen. Obwohl die
Konjunkturaussichten mehrheitlich sinkend sind,
bleiben der Personalbestand und der Umfang an
Investitionen relativ stabil. Daraus ldsst sich schlies-
sen, dass Unternehmer versuchen, die Pandemie

so gut wie moglich zu liberstehen und in den nichs-
ten sechs Monaten nicht zu drastischen Mitteln

zu greifen. Die staatlichen Massnahmen scheinen zur
Stabilisierung beizutragen.

Sinkende Unternehmensfiihrungsgrossen

Geschiftsvertrauen Konjunkturaussichten Auftragsbestand Personalbestand Investitionen Finanzielle Sicherheit
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Finanzgrossen:
Liquiditat im Fokus

Es ist zu erwarten, dass der Umsatz riicklaufig ist.
Die Intensitat des Umsatzriickgangs fiir die nachsten
sechs Monate ist noch verhaltnismassig gering.

Je nach Branche sind die Riickgdnge allerdings doch
héher. Insbesondere im Handel und Detailhandel
sind die zu erwartenden Umsatzeinbussen fiir die
nachsten sechs Monate enorm. Entsprechend sind
auch die Riickstufungen bei den Fliissigen Mitteln
und den operativen Geldfliissen riicklaufig. Bis Ende
des Jahres 2020 stehen die Liquiditatswahrung

und die Kostenreduktionen im Fokus.

Einsch&tzung wichtiger Finanzgrossen
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Massnahmen zur Eindammung
der Corona-Krise

Der Bund und die Kantone haben zahlreiche Mass-
nahmen beschlossen, um die Corona-Krise zu
tiberwinden. Interessant ist, dass alle Massnahmen
des Bundes und der Kantone auf hohe Zustimmung
treffen, wenn es um die Beurteilung der Massnahmen
in Bezug auf den unternehmerischen Erfolg geht.
Die starkste Wirkung gezeigt haben offenbar nach
Auffassung der Unternehmer die Kurzarbeit und

die bereitgestellten Covid-Kredite des Bundes. Ge-
mass aktueller Untersuchung von SwissBanking
betragen die bis zum 2. Juli 2020 vergebenen Covid-
Kredite CHF 13.4 Mrd. und es sind 130000 Antrédge
vergeben worden (swissbanking am 15.07.2020).
Somit wurde fiir die Unternehmen ein effektives Mit-
tel gefunden, um die Liquiditat kurzfristig zu sichern.

Corona-Massnahmen des Bundes
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Kurzarbeit Covid-Kredite der Einschrinkungen
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Vertrieb 4.0 als Massnahme zur

Eine mdgliche Massnahme gegen die Corona-Krise
kann die Etablierung des Vertriebs 4.0 sein. In diesem
Sinne werden unter Vertrieb 4.0 alle Massnahmen zur
Umsatzrealisierung verstanden, welche unter dem
Einsatz von digitalen Instrumenten und Medien gene-
riert werden. Die befragten Unternehmen geben an,
dass der Vertrieb 4.0 derzeit (noch) nicht von hoher
Relevanz fiir ihr Unternehmen ist.

Weiter geben die Unternehmer an, dass spezifisch
der digitale Vertrieb ein strategisches Thema ist.

Relevanz Vertrieb 4.0

19% sehr unwichtig '

4% sehr wichtig

14% wichtig

19% unwichtig

23% eher wichtig

20% eher unwichtig

Quelle: Provida Unternehmerreport Mitte 2020
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Uberwindung der Corona-Krise

Rund 44% der befragten Unternehmen sind dieser
Auffassung. Aktuell investieren rund 63% der befrag-
ten Unternehmen bis zu 5% des Marketingbudgets
in den digitalen Vertrieb. 18% investieren gar bis zu
10% des Marketingbudgets. Trotz aller Uberlegungen
ist die grosse Mehrheit der befragten Unternehmen
der Meinung, dass durch die Investitionen in den digi-
talen Vertrieb kein Alleinstellungsmerkmal erreicht
werden kann. Die technischen Mdglichkeiten bieten
sich auch den Mitbewerbern. Aber ein Innovations-
vorsprung kann durchaus erreicht werden.



Instrumente filir den

Vertrieb 4.0

Es stellt sich die Frage, mit welchen Instrumenten
ein Vertrieb 4.0 umgesetzt werden kann. Offenbar
existieren dabei bei der Frage betreffend Niitzlichkeit
diverse Massnahmen, die man ergreifen kdnnte. In
den Vordergrund geriickt und besonders niitzlich
scheint eine integrierte ERP-L6sung mit Schnittstel-
len zum Kunden. Hierbei steht weniger der Vertrieb
als die Intensivierung der Kundenbeziehung im Vor-
dergrund. Die {ibrigen Massnahmen scheinen (noch)
weniger bekannt zu sein bzw. werden noch kaum
angewendet.

Instrumente fur den Vertrieb 4.0

Je nach Vertrieb eines Unternehmens kann es an-
gezeigt sein, dass die aufgefiihrten Massnahmen den
traditionellen Vertrieb eher unterstiitzen als diesen
zu ersetzen. Insofern kann erwartet werden, dass die
Massnahmen in Zukunft an Bedeutung gewinnen
werden. Insbesondere im Handel und in der Dienst-
leistungsbranche ist zu erwarten, dass die Bedeutung
des digitalen Vertriebs zunehmen wird.

6.0
5.5
=4 5.0
3
S
@
% 4.5
(7]
£
. 4.0
)
o
°
£ 3.5
=
[~}
2 3.0
[3]
2
?
£ 2.5
=
»
< 2.0
1.5
1.0
integrierte Plattformen Online-Shop Cloud- digitale Verwendung kommunika-
ERP-L6sungen fiir die digitale Lésungen Kommunika- von Social tionsfihige
Visualisierung tionsrdume Media Webseite
fiir Verkaufs-
gesprache

1=vollig unniitzlich 2 = unniitzlich 3 =eherunniitzlich 4 =eherniitzlich 5 = niitzlich 6 = sehr niitzlich

Quelle: Provida Unternehmerreport Mitte 2020

App (iPhone)

11



12

Mehr Umsatz
dank Online-App

Die Gunterswiler AG gehort als Traditionsunterneh-
men zu den etablierten Firmen im Friichte und Gemii-
se Engroshandel. Zu ihren Kunden gehoren Restau-
rants, Lebensmittelgeschéfte, Kantinen, Marktfahrer
sowie Heime und Spitéler.

Der Grundstein der Gunterswiler AG wurde bereits
im Jahr 1956 gelegt mit der Er6ffnung eines Lebens-
mittelgeschafts. Weiter wurden auch Grosskunden
mit Friichten und Gemiise aus dem Thurgau beliefert.
Das Unternehmen wuchs iiber die Jahre. Im Jahr
1986 libernahmen Jakob und Margrit Gunterswiler
den Betrieb und setzten das Wachstum fort. Im Jahr
2019 wurde aufgrund des Wachstums ein neuer
Standort in Messenriet 30 in Frauenfeld bezogen.

Aufgrund neuer technologischer Moglichkeiten ent-
schied die Gunterswiler AG eine App zu entwickeln,
damit Kunden ihre Bestellungen online vollziehen
kdnnen. Eine Entscheidung, die sich als goldene
Investition ausgezahlt hat. Die neue App hat die
Beziehung zum Kunden grundlegend verandert. Wo
friiher der personliche Kundenkontakt das Elemen-
tare in der Kundenbindung war, ist es heute die App
und die Kundenbeziehung. Die App hat die Kunden-
bindung noch intensiviert. «Die Kunden sehen heute,
was wir bieten und liefern kénnen.» fiihrt Jakob
Gunterswiler im Gesprach aus. Die Visualisierung der
Friichte, Gemiise und Zusatzprodukte ist ein we-
sentlicher Erfolgsfaktor. Man kann aber auch sagen,
dass es heute ein Muss ist, gegeniiber dem Kunden
modern zu sein und weitere Moglichkeiten zu bieten.
Es konnten auch zusétzliche Kunden dank der neuen
App gewonnen werden. Die Mund-zu-Mund-Propa-
ganda dank den positiven Kundenerlebnissen mit der
App sind bemerkenswert. Der Umsatz ist entspre-
chend und nachhaltig gewachsen liber die letzten
zwei Jahre.

Beim Evaluieren fiir oder gegen die Digitalisierung
des Vertriebs liber die App war ein aktives Abwagen
von Vor- und Nachteilen notwendig. Das bisherige
Modell mit Fax und schriftlichen Auftragen war aber
altmodisch. Die jiingere Generation braucht eine
neue Art, um miteinander zu kommunizieren. Eine
App ist der Gang der Zeit. Darum hat man nach
einem geeigneten Partner fiir die Entwicklung einer
App gesucht und ihn auch gefunden. Die Referenzen
waren am Schluss bei der Wahl des Partners ent-
scheidend.

Trotz aller Vorteile ist aber zu beachten, dass die
Entwicklung einer App auch eine grosse Investition
bedeutet. Das Wissen muss intern erarbeitet wer-
den, was nicht zu vernachléssigen ist. Auch ist der
manuelle Aufwand fiir die Bestellungen zu beachten.
Die Umstellung auf eine Online-Vertriebsstruktur
geschieht nicht ohne weiteres. Es braucht in allen
Bereichen eine Investition. Sie hat sich allerdings
ausgezahlt. Und: Es ist gegentliber den Mitbewerbern
kein ewiges Alleinstellungsmerkmal, aber man hat
einen Vorsprung.

Als néchstes sollen auch Arbeitsprozesse auf Digita-
lisierung gepriift werden. Zudem werden weitere
Geschaftsmodelle gepriift, die digitalisiert werden
kdonnen. Die Kundenbindung bleibt aber zentral. Die
Digitalisierung bietet heute neue Mdoglichkeiten,

wie man mit den Kunden kommuniziert und wie man
Produkte anbieten kann. Weitere Schritte werden
folgen und zudem lasst sich etwas verdienen mit dem
digitalen Vertrieb.




Einschatzung des Potenzials

des Vertriebs 4.0

Zur Bedeutung von Vertrieb 4.0 im Unternehmer-
tum zeigt sich ein differenziertes, aufschlussreiches
Bild. Trotz aller Vorteile kann der Vertrieb 4.0 nicht
den traditionellen Verkauf ersetzen. Der personliche
Kontakt ist und bleibt das zentrale Element zum
Kunden. Der digitale Vertrieb 4.0 vermag diesen wohl
zu ergdnzen. Mit der Digitalisierung werden der
Rohstoff und das Gold der Zukunft geschaffen.

Der Umgang mit Daten wird immer wichtiger, denn
damit ldsst sich der Kunde besser erkennen und
analysieren. Die Datensicherheit wird in Zukunft an
Bedeutung gewinnen.

Beurteilung des Vertriebs 4.0

Der personliche Kontakt kann durch den digitalen
Betrieb ersetzt werden.

Der digtale Vertrieb ersetzt den herkommlichen,
analogen Verkauf.

Die Kundenbindung kann durch den digitalen
Vertrieb erh6ht werden.

Die digitalen Kommunikationsmittel niitzen, um
enger mit der Kundschaft in Kontakt zu bleiben.

Der digitale Vertrieb ist ein weiterer Kanal, um
nahe bei der Kundschaft zu sein.

Datensicherung wird eine wichtige Kaufent-
scheidung fiir die Kundschaft sein.

Aussendienstmitarbeitende miissen vermehrt
die neuen digitalen Instrumente verwenden, um
den Kundennutzen zu erhéhen.

Die digitalen Vertriebskandle erhhen den
Preiskampf in der Branche.

Der vertrauenswiirdige Umgang mit den
Kundendaten ist ein echtes Bediirfnis der
Kundschaft.
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1= ich stimme gar nichtzu 2 =ich stimme nichtzu 3 =ich stimme eher nicht
zu 4=ichstimmeeherzu 5=ichstimmezu 6 =ichstimme vollstindigzu

Quelle: Provida Unternehmerreport Mitte 2020
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Die Riicklaufquote betrédgt 3.76% (94 beantwortete
Fragebogen auf in etwa 2500 angeschriebene Unter-
nehmer) und deckt alle relevanten Branchen ab
(Bau, Handel, Dienstleistungen, Maschinenbau und
Industrie, Sozialinstitutionen, Gesundheitswesen
und Informationstechnologie).

Der Provida Unternehmensreport bietet eine Hilfe-
stellung fiir die Budgetierung und Planung und

soll die Grundlage sein, selbst Vergleiche zu
wichtigen Finanzgrdssen zu erhalten. Er bezweckt
die regelmassige Untersuchung, Befragung und
Analyse von Fragen zur finanziellen Unternehmens-
fihrung. Er umfasst Aspekte zu zentralen Fiihrungs-
grossen, der Branchenentwicklung, finanziellen
Kerngrossen und gegenwartigen Herausforderungen,
die sich auf den finanziellen Erfolg eines Unter-
nehmens auswirken kénnen. Zudem umfasst er ein
Unternehmer-Sorgenbarometer, um auf aktuelle
Themen der Unternehmen hinzuweisen.

Zusammensetzung der befragten Unternehmen

12% andere Branchen

Methodik des Provida
Unternehmerreports (PUR)

Der Provida Unternehmerreport wird halbjahrlich
(Hauptbefragung zum Jahreswechsel, Up-Date Mitte
Jahr) durchgefiihrt. Dabei werden Schweizer Unter-
nehmer angeschrieben. Es erfolgt jeweils eine schrift-
liche Befragung. Die Perspektive der Befragung ist
jeweils die Folgeperiode (ein Jahr bzw. Halbjahr) und
zeigt die vergangenen Werte auf, sodass eine Ent-
wicklung erkennbar wird.

Der Provida Unternehmerreport ist in mannlicher
Form verfasst. Die Unternehmerinnen sind gleicher-
massen angesprochen. Aus Griinden der Leser-
lichkeit wird auf die weibliche Form verzichtet.

5% Bau-Hauptgewerbe

16% Informationstechologie und -dienstleistungen

o

5% Maschinen-, Metall- und Elektroindustrie '

11% Handel (Detail- und Grosshandel)
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6% Bau-Nebengewerbe

45% Dienstleistungsbranche
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