
Vergleich der Befragungsergebnisse 2003-2008
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Auszug der wichtigsten Themen aus der Onlinebefragung für die Roundtable in 2008
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1. Teil der aller bewerteten Themen für Roundtable des MUK in 2008
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Abgrenzung zum Wettbewerb

Methoden zur Leistungssteigerung im Vertrieb

Kommunikation als Erfolgsfaktor

Leadgenerierung im Projektgeschäft

Neue Wege in der Führung von Unternehmen

Kundenservice als Baustein für mehr Erfolg

Solution selling –unterschiede zum Produktvertrieb

Definition von Produkten/Lösungen aus der Dienstleistung heraus

Kundenkommunikation –Balance zwischen binden und anbiedern

IT Innovationen

Dienstleitungsoptimierung

Virales Marketing – nutzen von Netzwerken

Dienstleistungs- versus Produkt- Marketing

Führung – Management by objectives

Erfolgreich wachsen –vom kleinen IT Anbieter zum Mittelständler und weiter

Cross und up selling –Potenziale bei Bestandskunden

Kooperationen im Vertrieb

Prozessbenchmarketing- wie produktiv sind wir (alle)

Innovations-Management

Umsetzung von Incentives für Verkäufer

Risiken in IT Unternehmen ansprechen und managen

Mobile Kommunikation (DV in Echtzeit)

U-Führung -Wie fit sind Prozesse und Management

Erfolgsfaktor „Mensch“ – siehe Medizin

Wege zur Gelassenheit für Geschäftsführer

Outside in Vertrieb – was braucht der Markt

Neue Formen der internetbasierten Zusammenarbeit in Real Time



2. Teil aller bewerteten Themen für Roundtable des MUK in 2008
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Business Intelligence

Blick in die Zukunft mit den IT Elefanten

IT Entwicklungschancen für Deutschland und Europa

Markttrend „Management Services“

Erfahrungsaustausch -Agiles Projektmanagement:

Guerilla Marketing

Neue Formen der Zusammenarbeit z.B. e-meeting

Arbeitgeberpositionierung und Erscheinungsbild für den Personalmarkt

Online Entwicklungen – Auswirkungen auf den IT Mittelstand

Softwareentwicklungs-Management

Telemarketing

Methoden zur Stressreduktion in der IT - Mitarbeiterbelastung

Finanzierung mittelständischer Unternehmen

IT Security / Governance

Moral versus Vertrieb

Gestaltung der Preispolitik 2009

HR als Business Partner –von der Administration zum Coach

Die demographische Entwicklung -Auswirkungen auf Rekruiting

SaaS –Hype oder Paradigmenwechsel

Wie überwinde ich die Innovationshürde IT Handel? (z.B. embedded UMTS)

Messeauftritt

Deutscher Vertriebsperformance Index

ERP Software in der Praxis

Anschluss externer Ressourcen Z.B. Oracle, SAP, …

Frühfinanzierung (seedphase) und was kommt dann?

IT Projekt managen in web agencies

Gleichbehandlungsgesetz – Auswirkungen im Personalbereich

Factoring (Liquiditätsoptimierung und Forderungsabsicherung)

Börsengang, für wen und wie geht das?
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