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Unternehmensgröße
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Eigentümer, Geschäftsführer eines Unternehmens

Mitarbeiter ohne Führungsverantwortung in Vertrieb/Verkauf

Bereichs-/Teamleiter*in Vertrieb/Verkauf

Gesamtverantwortung in Vertrieb/Verkauf

Mitarbeiter oder Führungskraft im IT-Bereich

Mitarbeiter oder Führungskraft im Bereich Marketing & Kommunikaton

Mitarbeiter oder Führungskraft im Personalbereich

Mitarbeiter oder Führungskraft im Einkauf
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Vertriebs- und Verkaufskanäle
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Blick auf mein Unternehmen

Treiber des digitalen Wandels

0,00 0,05 0,10 0,15 0,20 0,25 0,30 0,35 0,40 0,45 0,50 0,55 0,60 0,65 0,70 0,75

Durch die Digitalisierung wird die Wettbewerbsintensität steigen, der Markt wird härter

Durch die Digitalisierung wird die Wettbewerbsintensivität gleich bleiben

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

Keine Angabe

72 %

25 %

2 %

1 %

Ein�uss der Digitalisierung auf den Wettbewerb
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primär interne Faktoren
primär externe Faktoren
sowohl interne als auch externe
Faktoren

44,4%

13,9%

41,7%

Treiber des digitalen Wandels
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Blick auf den Kunden

Ja, die meisten Kunden starten
zaghaft mit der Digitalisierung
Ja, die meisten Kunden
investieren viel in die
Digitalisierung
Die meisten Kunden überlegen
Digitalisierungsinitiativen
Keine Angabe
Keine. Digitalisierung ist kein
Thema bei meinen Kunden
Ja, die meisten Kunde investieren
viel in die Digitalisierung

45,3%

23,3%

29,1%

Beschäftigen sich Kunden mit Digitalisierung?
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7,5Mittelwert

Details zur Veränderungen im Kundenverhalten
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Ein�uss der Digitalisierung auf das Kundenverhalten in 3-5 Jahren

https://www.digitalsalestransformation.net/report


Blick auf das Vertriebsmanagement
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Ein�uss der Digitalisierung
in 3-5 Jahren
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- - 0 % 1 % 1 % 3 % 2 % 4 % 4 % 0 % 2 %

- - - - - 0 % 1 % 1 % 1 % 0 % 1 %

Welchen Ein�uss haben digitale Technologien (z.B. die Cloud-Dienste, CRM-Systeme oder …

Alter10J
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50 - 59

40 - 49

30 - 39

20 - 29

0 1 3 4 5 6 7 8 9 10

- - - - - - - 3 % 1 % 0 %

0 % - - 0 % - 1 % 4 % 7 % 7 % 8 %

- 0 % 0 % - 2 % 1 % 4 % 8 % 13 % 15 %

- - - - 1 % 2 % 1 % 6 % 5 % 4 %

- - - - - - - 1 % 1 % 2 %

Welchen Ein�uss haben digitale Technologien (z.B. Cloud-Dienste, CRM-Systeme oder Onl…

Alter10J

Ein�uss der Digitalisierung zukünftigEin�uss der Digitalisierung heute

6,9
Mittelwert

8,5
Mittelwert
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Blick auf die Verkaufszeit

Arbeitsstunden pro Woche

0 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 22 24 26 30 32 34 38
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0 %1 %0 %
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1 %1 %
0 %

11 %

2 %

5 %
7 %

11 %

22 %

8 %

11 %
12 %

4 %
0 %0 %

Bleibt gleich
Eher sinkend
Eher steigend
Keine Angabe

35,9%31,4%

31,8%

Wie viele Stunden pro Woche werden im persönlichen Gespräch verbracht? Wie verändert sich in Zukunft die Zeit
in persönlichen Gesprächen?

Arbeitsstunden pro Woche

11,68

0 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20

Mitarbeiter oder Führungskraft im Einkauf

Mitarbeiter oder Führungskraft im Bereich Marketing & Kommunikaton

Mitarbeiter ohne Führungsverantwortung in Vertrieb/Verkauf

Gesamtverantwortung in Vertrieb/Verkauf

Bereichs-/Teamleiter*in Vertrieb/Verkauf

Mitarbeiter oder Führungskraft im IT-Bereich

Eigentümer, Geschäftsführer eines Unternehmens

Mitarbeiter oder Führungskraft im Personalbereich

Wie viele Stunden pro Woche werden im persönlichen Gespräch verbracht?
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Wie viele Stunden pro Woche werden im persönlichen Gespräch verbracht?
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Blick auf Chancen und Kompetenzen
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ich befürchte eher Risiken und Nachteile ich bin neutral ich sehe eher Chancen und Vorteile ich bin ganz klar von den Chancen überzeugt
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0 % 2 % 6 % 9 %

- 0 % 2 % 3 %

Chancen vs. Risiken / Chancen vs. Risiken

Alter10J
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Werden zukünftig neue Kompetenzen benötigt?
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Blick auf das Persönlichkeitspro�l von Verkäufer*innen

stimme ich absolut nicht zu stimme ich nicht zu teils/teils stimme ich eher zu stimme ich voll zu
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Blick auf digitale Technologien
(1) sehr gut

(2) gut

(3) befriedigend

(4) genügend

(5) nicht genügend

(?) weiß nicht

(X) ist nicht notwendig

Hardware O�ce-Anwendungen Unternehmenssoft… Soziale Netzwerke Remote Collaborati…

48 % 38 % 18 % 19 % 11 %

24 % 33 % 24 % 18 % 12 %

7 % 13 % 15 % 14 % 11 %

3 % 6 % 10 % 12 % 7 %

1 % 3 % 7 % 11 % 13 %

3 % 3 % 12 % 8 % 19 %

14 % 5 % 14 % 18 % 28 %

eigene Einschätzung

(1) sehr gut

(2) gut

(3) befriedigend

(4) genügend

(5) nicht genügend

(?) weiß nicht

(X) ist nicht notwendig

CRM

44

56

39

20

20

30

14

eigene Einschätzung
Wie schätzen Sie die Datenqualität im von Ihnen genutzten CRM-System ein?
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14 % 13 %
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21,1%

78,9%

CRM-Datenqualität: 
80% unter 80%...

Möglichkeiten (Zahl)

10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
0%

18,55%

2 %
5 % 15 %

10 %
15 %

10 %
19 %

14 %
7 %

3 % 56,9
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Wie viel Prozent der Möglichkeiten digitaler Technologien nutzen Sie im Moment in Ihrem Verkaufsalltag?
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Blick auf den Umgang mit 
digitalen Anwendungen

Aufgaben- und Projektmanagement-Tool

CRM-System (z. B. Microsoft Dynamics, Salesforce)

Datei- und Dokumentenmanagement

Facebook

Fachspezi�sche Software

Instagram

Laptop

Linkedin

Mailprogramm (z. B Outlook)

Microsoft Excel

Microsoft OneNote

Microsoft Powerpoint

Microsoft Word

Onlineshop

PC

Planungs- und Kalkulationsprogramm

Reporting-Systeme, Big Data

Smartphone

Tablet

Tools zur digitalen Zusammenarbeit bei Virtuellen M…

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

Virtual Reality (z. B VR-Brillen)

Warenwirtschaftssysteme, z.b. SAP

Xing

weiß nicht ist nicht not… nicht genüg… genügend befriedigend gut sehr gut

6 % 4 % 7 % 6 % 6 % 4 % 2 %

7 % 2 % 6 % 5 % 6 % 4 % 3 %

6 % 2 % 3 % 6 % 8 % 4 % 3 %

5 % 7 % 6 % 7 % 3 % 3 % 3 %

6 % 4 % 2 % 4 % 3 % 5 % 4 %

5 % 8 % 10 % 6 % 4 % 2 % 2 %

0 % 1 % 0 % 1 % 2 % 5 % 10 %

3 % 2 % 6 % 5 % 5 % 4 % 4 %

0 % 0 % 0 % 1 % 1 % 5 % 10 %

0 % 0 % 1 % 4 % 6 % 6 % 5 %

6 % 6 % 6 % 6 % 4 % 4 % 3 %

1 % 1 % 2 % 3 % 6 % 6 % 6 %

0 % 0 % 1 % 2 % 4 % 8 % 6 %

5 % 7 % 7 % 6 % 4 % 3 % 3 %

3 % 11 % 0 % 1 % 1 % 3 % 5 %

7 % 5 % 4 % 7 % 5 % 4 % 1 %

9 % 6 % 6 % 7 % 4 % 3 % 1 %

0 % 0 % 0 % 2 % 1 % 5 % 10 %

2 % 5 % 3 % 2 % 4 % 4 % 5 %

5 % 3 % 9 % 5 % 5 % 3 % 3 %

0 % 0 % 0 % 2 % 4 % 7 % 7 %

12 % 13 % 8 % 2 % 1 % 1 % 0 %

9 % 9 % 6 % 5 % 3 % 3 % 2 %

3 % 5 % 8 % 7 % 6 % 3 % 2 %

Position
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60+

50 - 59

40 - 49

30 - 39

20 - 29

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

0 % 1 % - 1 % - 0 % 0 % 0 % 1 % - -

1 % 1 % 2 % 3 % 3 % 6 % 4 % 4 % 3 % 2 % 1 %

5 % 2 % 8 % 4 % 4 % 7 % 4 % 6 % 2 % 1 % 1 %

- 1 % 3 % 2 % 2 % 3 % 2 % 2 % 1 % 0 % 2 %

1 % 0 % - - - 1 % 1 % - 0 % 0 % -

Inwiefern ist die Digitalisierung für Sie persönlich ein Stressfaktor? / Record Count

Alter10J

Blick auf die Digitalisierung 
als Stressfaktor

Faktor Wert

Permanente Erreichbarkeit 318

Informations- und Daten�ut 303

Unzuverlässigkeit der Technik 222

Ergebnis- und Umsatzdruck 200

Gesteigertes Arbeitspensum 195

Erhöhte Kundenanforderungen 148

Verhalten der Führungskraft 121

Komplexität der Verkaufsarbeit 94

Überwachung & Kontrolle 49

Auswertung und Interpretation von Daten 29

Einschränkung der Individualität und Freiheit 23

Unsicherheit im Umgang mit Hardware und Software 14

Neue Arbeitsweisen 6

Selbstorganisation -46

Transparenz der eigenen Arbeit -87

Ersetzbarkeit im Job & Jobunsicherheit -107

▼

Record Count

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
0%

10%

20%

30%

0 %2 %2 %10 %10 %
14 %

7 %

21 %20 %
12 %2 %

 38,0
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Produktivitätssteigerung durch einen optimierten Einsatz digitaler Technologien [%] Mittelwert
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Blick auf die Stressoren im Detail

 

©  2021 - NBD Management GmbH:
                Bedingungen zur kommerziellen Nutzung �nden Sie hier.

Faktor macht Dauerstress macht Stress macht etwas Stress macht keinen Stress

Permanente Erreichbarkeit 16 % 14 % 6 % 3 %

Informations- und Daten�ut 15 % 12 % 7 % 3 %

Gesteigertes Arbeitspensum 7 % 10 % 7 % 4 %

Unzuverlässigkeit der Technik 10 % 9 % 8 % 4 %

Ergebnis- und Umsatzdruck 10 % 7 % 8 % 4 %

Erhöhte Kundenanforderungen 5 % 7 % 9 % 5 %

Komplexität der Verkaufsarbeit 4 % 6 % 8 % 6 %

Auswertung und Interpretation von Daten 4 % 6 % 5 % 8 %

Verhalten der Führungskraft 10 % 6 % 5 % 5 %

Überwachung & Kontrolle 6 % 5 % 6 % 7 %

Einschränkung der Individualität und Frei… 5 % 4 % 5 % 8 %

Unsicherheit im Umgang mit Hardware u… 3 % 4 % 7 % 8 %

Neue Arbeitsweisen 1 % 4 % 7 % 7 %

Selbstorganisation 1 % 3 % 5 % 9 %

Ersetzbarkeit im Job & Jobunsicherheit 1 % 2 % 3 % 10 %

Transparenz der eigenen Arbeit 2 % 2 % 4 % 10 %

▼
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Blick auf digitale Technologien als Produktivitätsfaktor in Vertrieb & Verkauf

Record Count

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
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5%

10%

15%

20%

25%

0 %2 %2 %

10 %10 %

14 %

7 %

21 %
20 %

12 %

2 %

38,0

30,3B2B

23,8B2C

32,3B2B und B2C

Einschätzung Umsatzanteil online in 3-5 Jahren (%)
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Eingeschätzte Produktivitätssteigerung durch einen optimierten Einsatz digitaler Technologien
[%]

0 10 20 30 40 50

Mitarbeiter oder Führungskraft im Einkauf

Eigentümer, Geschäftsführer eines
Unternehmens

Gesamtverantwortung in Vertrieb/Verkauf

Bereichs-/Teamleiter*in Vertrieb/Verkauf

Mitarbeiter ohne Führungsverantwortung in
Vertrieb/Verkauf

Mitarbeiter oder Führungskraft im IT-Bereich

Mitarbeiter oder Führungskraft im Bereich
Marketing & Kommunikaton

Mitarbeiter oder Führungskraft im
Personalbereich

45

41

37

37

37

36

32

27

Eingeschätzte Produktivitätssteigerung je Positionsgruppe [%]
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Wir lassen Sie nicht alleine!

Peter Huber & Frank Bieser
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