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Personliche Kontakte sind angesagt

Anwender informieren sich bevorzugt im persénlichen Gespréch mit Anbietern und
Kollegen. Elektronische oder auch schriftliche Mailings finden weniger Beachtung.

Was wir in unzéhligen Umfragen und Analysen der vergangenen Jahren wiederholt festgestellt haben,
bestatigh auch unsere eben abgeschlossene Studie "Informatik in der sffentlichen Verwaltung'":

Anwender informieren sich eingehender bevorzugt auf der Basis von persénlichen Kontakten und
Gespraichen mit Anbietern und Kollegen. Rund drei Viertel der im Rahmen unserer neven Studie
befragten ICT-Verantwortlichen gaben an, das persénliche Gespréich mit Anbietern als wichtigste
Informationsquelle zu nutzen. Damit wird der "Faceo-Face" Kontakt hinsichtlich seiner Bedeutung
deutlich hsher eingestuft als z.B. elekironische oder schriffliche Kommunikationsinstrumente. Und diese
Erkenntnisse widerspiegeln nicht ausschliesslich die Situation im "Public Sekfor”, unsere Studien und
Analysen in anderen vertikalen Markten zeigen identische Resultate aus den Befragungen von [T-Chefs
und Business Managem.

Bewertung der direkten Marktkommunikation der Anbieter

Wie informieren Sie sich bevorzugt iiber das Marktgeschehen und Informatik-
Angebot? Welchen Stellenwert haben persénliche Gesprdche, Veranstaltungen,
das Web und Mailingaktionen der Anbieter? Mehrfachantworten maglich, in %
der befragten Verwaltungen.

Persodnlicher Kontakt mit Anbietern 74.4%

Gesprach mit Kollegen 63.6%

37.2%

Gesprach mit Beratern

29.8%

Recherchen auf dem Web
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Geschatzt werden in erster Linie Verkaufs- und Beratungsgespraiche, welche tber das Verteilen allfallig
never Unfernehmens- und Produkiebroschiren hinausgehen und einen echten Benefit fir den Anwender
versprechen. Der Kunde erwartet heute von seinen bestehenden oder kinftigen ICT-Partnern kompetent
vermittelte Informationen Uber Llésungen und Produkte, welche auf seine akiuellen Gegebenheiten
zugeschnitten sind und wertvolle Impulse fir seine Investitions- und Projekiplanung liefern.

Angesagt sind so gesehen weniger Vertriebskontakte "ab Stange", sondern vermehrt individuell
vorbereitete, auf den unmittelbaren Nutzen des Kunden ausgerichtete Gespréche. Verkaufsmeetings
und Gespréche mit konkreten Inhalten und Handlungsempfehlungen zur Bewdltigung seiner
Herausforderungen bleiben beim Kunden lénger haften und versetzen den entsprechenden ICT-
Anbieter in eine vorteilhafte lage gegeniiber seinen Mitbewerbern. Fir die Anbiefer bestehen hier
echte Differenzierungsmaglichkeiten mit viel Erfolgspotential.

Basis: Studie "Informatik in der &ffentlichen Verwaltung", verlangen Sie weitere Infos mit mail an in-
fo@msmag.ch.
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