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Forschungsziel: Ziel der Untersuchung war es, den Einfluss der digitalen Technologien aus strategischer und operativer Perspektive zu
erheben. Fokus lag dabei auf der Schaffung von Wissen und Entscheidungsgrundlagen fir Fihrungskrafte aus Vertrieb und Verkauf

Methode: Online-Befragung

Sample: 223

Timing: Janner-Marz 2021

Durchfiihrung: NBD Management GmbH, www.nbd.at
Ansprechpartner: Peter Huber, huber@nbd.at, +436644144283

Nutzungsbedingungen: Die redaktionelle und kommerzielle Nutzung dieser Studie wird uneingeschrankt unter folgenden Bedingungen
erlaubt:

1. Teilnahme an der Studie

2. Angabe der Quelle: www.digitalsalestransformation.net und

3. Link eines Web-Beitrages oder Social Media Postings auf www.digitalsalestransformation.net
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Blick auf die Befragten

Geschlecht

@ mainnlich
@ weiblich
® divers

Eigentiimer, Geschéaftsfiihrer eines Unternehmens

Mitarbeiter ohne Fiihrungsverantwortung in Vertrieb/Verkauf
Bereichs-/Teamleiter*in Vertrieb/Verkauf
Gesamtverantwortung in Vertrieb/Verkauf

Mitarbeiter oder Fihrungskraft im IT-Bereich

Mitarbeiter oder Fihrungskraft im Bereich Marketing & Kommunikaton

Mitarbeiter oder Fiihrungskraft im Personalbereich

Mitarbeiter oder Fihrungskraft im Einkauf
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5%

10%

15%

20%

Altersgruppen

25%

30%

35%

Vertriebs- und Verkaufskanale

@ B2B
@ B2B und B2C
® B2C

Unternehmensgrofle

15% 20% 25%
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BIiCk an mein Unternehmen Treiber des digitalen Wandels

Treiber des digitalen Wandels
Eine Mizchung aus allan genanntan Faktoren
tischung Markt und Optimierung im UM

@ primér interne Faktoren
@ primér externe Faktoren

@ sowohl interne als auch externe
Faktoren

Kunde und wir selbst
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Lhe Entwicklungen am Markt, die akiuelle Situation/Knse sowie die Megatrends

Einfluss der Digitalisierung auf den Wettbewerb

Durch die Digitalisierung wird die Wettbewerbsintensitat steigen, der Markt wird harter

Durch die Digitalisierung wird die Wettbewerbsintensivitat gleich bleiben

Durch die Digitalisierung wird die Wettbewerbsintensitat abnehmen, der Markt wird einfacher

Keine Angabe
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Blick auf den Kunden

Beschiftigen sich Kunden mit Digitalisierung? Details zur Veranderungen im Kundenverhalten

efuktionen, Online-Prasentationen, Service-on-demand, etc.

Ja, die meisten Kunden starten Schaffung neuer Digitaler Produkte ist gefragt

zaghaft mit der Digitalisierung
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@ Ja, die meisten Kunden
investieren viel in die
Digitalisierung

Jingere Entscheider, IT-gestitzte Beschaffungsprozesse
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@ Die meisten Kunden iiberlegen
Digitalisierungsinitiativen
Keine Angabe

n
apUNY 12

Digitale Werkzeuge "%EI'CIEF‘I wichtiger
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@ Keine. Digitalisierung ist kein S
Thema bei meinen Kunden Keine Alles wird messbarer
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@ Ja, die meisten Kunde investieren Einfachheit wird siegen
viel in die Digitalisierung
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Kunden sind besser informiert
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Einfluss der Digitalisierung auf das Kundenverhalten in 3-5 Jahren
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Der Kunde bendtigt einen Einkaufscoach, es geht nicht um "Ver-Kauf"
remote selling
Der Kunde wird noch einfacher vergleichen kdnnen
Home Office und mehr Aufgaben werden den Altag bestimmen
Mehr Erklarungsbedarf durch geanderte Prozesse

jazZ “ebuuab pam uonows W

la|jauyas sa|e yab s

Laxan

Es wird alles schneller
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Digitale Informationsbeschaffung, perstnliche Gesprache, dadurch seltener

Mittelwert 7 5 Wunsch nach brauchbare Informationer
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Blick auf das Vertriebsmanagement

Promotion
Product
Price
Placement
Process
People
Physical

Einfluss der Digitalisierung heute
Welchen Einfluss haben digitale Technologien (z.B. die Cloud-Dienste, CRM-Systeme oder ...

Alter10J 2 3

60+ - - - 0%

50-59 - 0 % 2%

oo e R

30-39 - . % 4% 4% 0% 2%

Mittelwert

20-29 - - 1% 1% 1% 0% 1%
6,9
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Einfluss der Digitalisierung
in 3-5 Jahren

Einfluss der Digitalisierung zukiinftig
Welchen Einfluss haben digitale Technologien (z.B. Cloud-Dienste, CRM-Systeme oder Onl...

Alter10J 9 10

60+ : . . . . 1% 0%
50 - 59 - 7% 8%

40- 49 - 0% 0% - 4% 8% -

30-39 . - 1% 6% 5% 4%
Mittelwert

20-29 8’5 - - - - 1% 1% 2%
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Wie viele Stunden pro Woche werden im personlichen Gesprach verbracht?

Blick auf die Verkaufszeit W nder
Mitarbeiter oder Fihrungskraft im Einkauf

Mitarbeiter oder Fiihrungskraft im Bereich Marketing & Kommunikaton

Wie viele Stunden pro Woche werden im personlichen Gesprach verbracht?

Mitarbeiter ohne Fiihrungsverantwortung in Vertrieb/Verkauf
B2C Gesamtverantwortung in Vertrieb/Verkauf
Bereichs-/Teamleiter*in Vertrieb/Verkauf
B2B und B2C ) ) . ) .
Mitarbeiter oder Fihrungskraft im IT-Bereich

Eigentiimer, Geschéaftsflihrer eines Unternehmens

Mitarbeiter oder Fiihrungskraft im Personalbereich

Wie verandert sich in Zukunft die Zeit

Wie viele Stunden pro Woche werden im personlichen Gesprach verbracht?
in personlichen Gesprachen?

I Arbeitsstunden pro Woche

Arbeitsstunden pro Woche

11,68

@ Bleibt gleich

@ Eher sinkend

@ Eher steigend
Keine Angabe
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Blick auf Chancen und Kompetenzen

Chancen vs. Risiken / Chancen vs. Risiken

Alter10J ich befiirchte eher Risiken und Nachteile ich bin neutral ich sehe eher Chancen und Vorteile ich bin ganz klar von den Chancen iiberzeugt

60+ 0% 1% 3%

50-59 2% 10 %

40 -49 3% 13 %

30-39 2% 6 %

20-29 0% 2%

Werden zukiinftig neue Kompetenzen benétigt? natirich den Umgang mit den neuen Tools, Anpassungsfahigkeit, Flexibilitdt, hdheres Organisationstalent,

Umgang mit der Technik, schnellere Kundenbindung bei persdnlichem Kontakt mit dig Tools umgehen

Gute Onlinekenntnisse, stresseesistent,
bessere Planung Organisation, da gralerer Aufgabenberesich
Verstandnis fur digitale Tools & Prozesse
digital literacy Offenheit neues zu grlernen
die digitalen Moglichkeiten gezielt einzusetzen
) it it [T
IT Fitness Offen fur Neues

Pe Kenntnis digitale Tools
eichtflftiger Umgang mit den Tools Digitale Empathie
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Schlagfertigkeit und Fachw o
Resilienz Tools. SEC
CEM Guided Selling C
Fitness im digitalen Bereich == Social Selling
Medienkompetenz Digitale Kompetenz
bei den vermngerten personlichen Touchpoints effektiv sein
hohere Flexibilitat, raschere Reaktion, digitale Fitness ;":‘
Struktur beim Verkaufsgesprach und Harnackigkeit
Bewusstsein der Auswirkungen von der Digitalisierung
Umgang mit neuen Tools = Umgang mit neuen Technologien
CRM Kenntnisse, Social Marketing Schriftliche und technische Kompetenzen
- Flexibilitat Geduld Rundumwissen und Mitarbeiter die mitziehen
Umgang mit Onlineshops, besseres Wissen Uber Prasentations und Datenverarbeitungsprogramme, hohere flexibilitat
er muss mit beiden Welten umgehen kinnen, sie bedienen kdnnen - zum Vorteil des Kunden (Bedarfs-orientiert)
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Blick auf das Personlichkeitsprofil von Verkaufer*innen

Offenheit
Stressresistenz
Kontaktfreude
Empathie
Gewissenhaftigkeit i 2 60

0% 10% 20% 30% 40% 60% 70%

Il stimme ich absolut nicht zu stimme ich nicht zu teils/teils stimmeich eherzu [l stimme ich voll zu

© 2021 - NBD Management GmbH: I D(GITAL SALES
Bedingungen zur kommerziellen Nutzung finden Sie hier. TRANSFORMATION N



https://www.digitalsalestransformation.net/report

eigene Einschatzung Hardware Office-Anwendungen Unternehmenssoft... Soziale Netzwerke Remote Collaborati...

Blick auf digitale Technologien p— e . T

(3) befriedigend 11 %

(4) geniigend
(5) nicht geniligend
(?) weild nicht

(X) ist nicht notwendig

eigene Einschatzung . ) o o . CRM-Datenqualitat:
I Wie schitzen Sie die Datenqualitat im von Ilhnen genutzten CRM-System ein? 80% unter 80%...

(1) sehr gut

(2) gut

(3) befriedigend

(4) genligend @ unter 80%
@ 80% oder mehr

(5) nicht genligend

(?) weild nicht

(X) ist nicht notwendig

10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Wie viel Prozent der Moglichkeiten digitaler Technologien nutzen Sie im Moment in lhrem Verkaufsalltag?

18,55%

0%
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Position weild nicht istnichtnot... nichtgeniig... geniigend befriedigend sehrgut

Blick auf den Umgang mit
digitalen Anwendungen

Aufgaben- und Projektmanagement-Tool 6 % 4% 7 % 6 % 2%

CRM-System (z. B. Microsoft Dynamics, Salesforce) 7% 2% 6% 3%

Datei- und Dokumentenmanagement 6 % 2% 3% 6 % 3%

Facebook 5% 7% 6 % - 3%

Fachspezifische Software 6 % 4% 2% 4% 4%

Instagram 5% 8 % - 6 % 2%

Linkedin 3% 4%

Mailprogramm (z. B Outlook) 0% -

Microsoft Excel 0% 5%

Microsoft OneNote 6 % 3%

Microsoft Powerpoint 1% 6 %

Microsoft Word 0% - 6 %

Onlineshop 5% 3%

PC 3% 5%
Planungs- und Kalkulationsprogramm 7% 1%
Reporting-Systeme, Big Data 9 %

Smartphone -
Tablet

Tools zur digitalen Zusammenarbeit bei Virtuellen M...

Videokonferenz-Tool (z. B. Zoom, MS Teams) -

Virtual Reality (z. B VR-Brillen) 1%

Warenwirtschaftssysteme, z.b. SAP

Xing
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B I ick auf d ie D igital isieru ng Inwiefern ist die Digitalisierung fiir Sie personlich ein Stressfaktor? / Record Count
als Stressfaktor Aend’

60+

50-59

40-49
Permanente Erreichbarkeit

30-39

Informations- und Datenflut

20-29

Unzuverldssigkeit der Technik

Ergebnis- und Umsatzdruck

Gesteigertes Arbeitspensum

B Record Count Produktivitdtssteigerung durch einen optimierten Einsatz digitaler Technologien [%] Mittelwert

38,0

Erhdhte Kundenanforderungen

Verhalten der Fiihrungskraft

Komplexitat der Verkaufsarbeit

Uberwachung & Kontrolle

Auswertung und Interpretation von Daten

Einschrankung der Individualitat und Freiheit

Arbeitszeit / Freizeit klar trennen, 24/7 Erreichbarkeit ansprechen und ablehnen,

Unsicherheit im Umgang mit Hardware und Software Weniger izt mehr, 2o wenige Devices, Anwendungen, Schnittstelle wie maglich, aus meiner Sicht eine Platform

Schulung bei Meuerungen
T I — Weniger kontrolle, weniger verschiedene programme Zufrieden sain mit dem was was macht
"Keine - bin aber aufgeschlossen fir neue ldeen  HoODe Funktionalitst ' Bewuflstzein + Selbstmanagement

Neue Arbeitsweisen

Fokussierung  digital detox in Arbeitspausen und in ¢ 1 gezielteres Zeitmanagemeant! Konsequente Selbstdisziplin

Selbstorganisation ABSCHALTEN! Privatzeiten, Pausen definieren. Em m:nlq n it Experten plaudern, (oder auf LinkedIn folgen), Foren besuchen...

IO el

Transparenz der eigenen Arbeit Selbst gelassener 2u sein; Qualitat massiv liber Quantitt stellen Privater Ausgleich durch Sport, Freunde & Natur Training

Klare Regeln vor allem fir Meetings, Anrufe und Mails i o
Professionelle Unterstitzung und Begleitung fir Vertriebamitar I'JL t|:| Mutzen vermittaln, I;ufu:ncu: Uriter s1ut2|.mq von der Fuhrungskraft und Marketing.
Governance und Strategy Exploring und Definition innerhalb der Organisation - Anpassungsfahigke ' silienz Schulungen, Balance
Mehr Unterstitzung durch Schulungen in Bezug auf die Ameendungsmdglich |=._ t-.|| und Ande der verschiedenen Systemea
Ausbildungen, Training on-the<job... kA
Fokus auf Relevantes, klare Prozesse, Kundenorientierung, realistische Erwariungen, integrierte Systeme, Faktor Mensch/Arbeitszufriedenheit priorisieren
sich auf max. 3 Tools zu konzentrieren! Die Vielfalt auf dem Markt ist ein Irrsinn! Digitalisierung wird daily business, daher gewdhnt man sich dran

Ersetzbarkeit im Job & Jobunsicherheit

USZ]PSISPUIBSNE ANE NWED YIS

UaJ2|ZNpas sns
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Blick auf die Stressoren im Detail

Faktor macht Dauerstress macht Stress ~ macht etwas Stress macht keinen Stress

Permanente Erreichbarkeit 16 % 14 % 3%

Informations- und Datenflut 3%

Gesteigertes Arbeitspensum 4 %
Unzuverldssigkeit der Technik 4%

Ergebnis- und Umsatzdruck 4%

&°

Erhohte Kundenanforderungen 5%
Komplexitat der Verkaufsarbeit
Auswertung und Interpretation von Daten

Verhalten der Fiihrungskraft
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Uberwachung & Kontrolle
Einschrankung der Individualitat und Frei...
Unsicherheit im Umgang mit Hardware u...

Neue Arbeitsweisen

&°
B

Selbstorganisation
Ersetzbarkeit im Job & Jobunsicherheit

Transparenz der eigenen Arbeit
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Blick auf digitale Technologien als Produktivitatsfaktor in Vertrieb & Verkauf

Eingeschatzte Produktivitatssteigerung durch einen optimierten Einsatz digitaler Technologien

Eingeschitzte Produktivitatssteigerung je Positionsgruppe [%]
I Record Count [%]

Mitarbeiter oder Fihrungskraft im Einkauf

25%

Eigentiimer, Geschaftsfiihrer eines

3 8 O } Unternehmens
’

Gesamtverantwortung in Vertrieb/Verkauf

Bereichs-/Teamleiter*in Vertrieb/Verkauf

Mitarbeiter ohne Fiihrungsverantwortung in
Vertrieb/Verkauf

Mitarbeiter oder Fihrungskraft im IT-Bereich

Mitarbeiter oder Fiihrungskraft im Bereich
Marketing & Kommunikaton

Mitarbeiter oder Fiihrungskraft im
Personalbereich

Einschatzung Umsatzanteil online in 3-5 Jahren (%)

B2B 30,3

B2C 23,8

B2B und B2C 32,3
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Wir lassen Sie nicht alleine!

Peter Huber & Frank Bieser
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