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1. Executive Summary: Strategische Erkenntnisse und 

Handlungsfelder 

Die Digitalisierung des B2B-Marketings in Deutschland ist kein marginaler Trend, sondern eine 

tiefgreifende, unumkehrbare Transformation, die das Rückgrat der Unternehmenskommunikation neu 

definiert. Die vorliegende Analyse von Marktdaten, Branchenstudien und Fallbeispielen verdeutlicht, 

dass die Geschwindigkeit und der Reifegrad dieser Entwicklung jedoch stark variieren. Unternehmen, 

die sich frühzeitig und umfassend digitalisiert haben, verfügen über einen nachweislichen 

Wettbewerbsvorteil. Eine Studie belegt, dass 39% der Unternehmen mit einem hohen „digitalen 

Reifegrad“ in Marketing und Vertrieb ihren Umsatz selbst während der Coronakrise steigern konnten, 

während dies nur 15% der weniger digitalisierten Unternehmen gelang.1 Diese Feststellung 

unterstreicht, dass die Digitalisierung nicht nur ein Effizienzgewinn, sondern eine existenzielle 

Notwendigkeit für wirtschaftliche Resilienz und Profitabilität ist. 

Die zentralen Erkenntnisse lassen sich wie folgt zusammenfassen: 

● Dynamisches Wachstum: Die globalen Investitionen in digitale Marketingkanäle steigen rasant 

an. Die Gesamtausgaben für digitale Werbung und Marketing werden für 2024 auf 667 Milliarden 

USD geschätzt und sollen bis 2026 auf 786,2 Milliarden USD wachsen.2 Diese Dynamik reflektiert 

den fundamentalen Wandel weg von traditionellen Kanälen hin zu datengesteuerten, messbaren 

Strategien. 

● Strategische Reifung: Die Digitalisierung ist über eine reine Taktik hinausgewachsen. Die 

Investitionen werden zunehmend kritisch hinterfragt. Reife Märkte wie das Influencer-Marketing 

erfahren eine „Neukalibrierung“, bei der Budgets trotz des enormen Marktwachstums gezielter 

und mit höheren Anforderungen an den ROI eingesetzt werden.3 

● Heterogener Reifegrad: Es besteht eine signifikante Kluft zwischen den „digitalen Vorreitern“, 

wie der IT- und Software-Branche, und den „digitalen Nachzüglern“, wie dem Bauwesen. Die 

Ursachen hierfür sind oft nicht technologischer Natur, sondern liegen in fehlender interner 

Kompetenz und strategischer Klarheit.4 

● Organisatorische Hürden: Die größten Herausforderungen sind weniger technischer Art, sondern 

betreffen die interne Organisation und Kultur. Eine mangelnde „Readiness“ zur Umsetzung 

geplanter Initiativen 6 und fortbestehende Silos zwischen Marketing und Vertrieb 7 stellen die 

zentralen Hindernisse für den Fortschritt dar. 

Für nachhaltigen Erfolg sind daher klare Handlungsempfehlungen ableitbar: Der Aufbau von 

Kernkompetenzen, die enge Verzahnung von Marketing und Vertrieb sowie die Implementierung von 

datengetriebenen, lösungsorientierten Strategien sind entscheidend, um die digitale Transformation 

erfolgreich zu gestalten. 
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2. Der makroökonomische Kontext: Treiber und allgemeine 

Trends des B2B-Digital-Marketings 

 

2.1 Wachstum und Budgetallokation: Die neue digitale Dominanz 

Die Verlagerung von Marketingbudgets in den digitalen Raum ist eine der prägendsten Entwicklungen 

der letzten Jahre. Aktuell werden 72% der gesamten Marketingbudgets in digitale Kanäle investiert.2 

Allein in den USA entfallen ca. 60% der Marketingausgaben auf digitale Kanäle, was den Niedergang 

traditioneller Medienausgaben unterstreicht.2 Der globale Markt für digitale Werbung und Marketing, 

der 2024 etwa 667 Milliarden USD betrug, soll und bis 2026 ein Volumen von 786,2 Milliarden USD 

erreichen. Diese Entwicklung wird durch eine jährliche Wachstumsrate (CAGR) von 9% zwischen 2020 

und 2026 vorangetrieben, wobei digitale Display-Werbung mit einem CAGR von 15,5% und 

Suchmaschinen-Werbung mit 12,2% die Haupttreiber sind.2 

Diese Zahlen zeigen, dass die Digitalisierung des B2B-Marketings über einen durch die Pandemie 

ausgelösten Effizienzschub hinausgeht.8 Es handelt sich um eine strategische Reifung der Investitionen, 

die eine Phase der Neubewertung einleitet. Ein prominentes Beispiel dafür ist der Markt für Influencer-

Marketing. Trotz der Prognose, bis 2025 ein globales Marktvolumen von 32,55 Milliarden USD zu 

erreichen 3, zeigen aktuelle Studien eine Neuausrichtung der Budgets. Obwohl 75,6% der Befragten 

planen, 2025 ein Budget für Influencer-Marketing bereitzustellen, markiert dies einen Rückgang um 

10,2% gegenüber dem Vorjahr. Auch der Anteil der Unternehmen, die mehr als 40% ihres Budgets in 

diesen Bereich investieren, sank drastisch von 24,2% im Jahr 2024 auf 11,9% für 2025.3 Diese 

Entwicklung illustriert einen klaren Wandel: Nach der anfänglichen Euphorie über neue Kanäle stellen 

Unternehmen zunehmend höhere Anforderungen an die Messbarkeit des Return on Investment (ROI) 

und passen ihre Strategien an die makroökonomische Unsicherheit an.3 

Eine weitere, tiefgreifende Verschiebung ist die neue Dominanz der Social Media als Werbekanal. Mit 

247,3 Milliarden USD an globalen Werbeausgaben hat Social Media im Jahr 2024 die bezahlte Suche 

überholt und ist zum weltweit größten Werbekanal aufgestiegen.3 Das ist mehr als eine statistische 

Veränderung; es spiegelt einen Wandel in der B2B-Käufer-Reise wider. Während die bezahlte Suche ein 

"Pull"-Kanal ist, der auf bereits bestehender Nachfrage basiert, fungiert Social Media als "Push"- oder 

"Awareness"-Kanal.2 B2B-Einkäufer informieren sich zunehmend auf Plattformen, auf denen sie sich 

bereits beruflich bewegen. Unternehmen nutzen diese Kanäle, um proaktiv Markenbekanntheit und 

Vertrauen aufzubauen, anstatt nur auf explizite Suchanfragen zu warten. Dies erfordert eine 

umfassendere und authentischere Content-Strategie.11 

2.2 Strategische Säulen der Digitalisierung: Von KI bis zur Customer Journey 

Die zentralen strategischen Säulen der Digitalisierung im B2B-Marketing reflektieren eine Anpassung 

an die hohen Erwartungen der Kunden, die eine nahtlose, personalisierte Erfahrung entlang der 
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Customer Journey erwarten. Künstliche Intelligenz (KI) und maschinelles Lernen (ML) sind dabei von 

einer Vision zu einem unverzichtbaren Werkzeug im Marketing-Toolkit avanciert.7 Sie ermöglichen 

personalisierte Content-Empfehlungen, Predictive Analytics für das Lead-Scoring und datengesteuerte 

Chatbots für einen verbesserten Kundenservice.7 Diese Technologien legen den Grundstein für eine der 

wirkungsvollsten Strategien der Gegenwart: das Account-Based Marketing (ABM). ABM, das einen 

immer größeren Anteil der Marketingbudgets einnimmt 13, ist der gezielte Ansatz, hochkarätige 

Zielkunden mit personalisierten Kampagnen anzusprechen, um Qualität vor Quantität zu stellen.7 

Mobile Advertising hat sich als dominantes Format etabliert und machte 2024 bereits 77% aller 

digitalen Werbeausgaben aus.2 

Die einzelnen digitalen Strategien sind dabei keine isolierten Phänomene, sondern wirken in einer 

engen Synergie zusammen. Die Fähigkeit zur "Hyper-Personalisierung" 10 ist direkt abhängig vom 

Einsatz KI-gesteuerter Systeme.7 ABM ist wiederum die strategische Anwendung dieser 

Personalisierung auf eine ausgewählte Gruppe von Zielkunden.7 Die strategische Grundlage, die all 

diese Ansätze erst effektiv macht, ist die zunehmende Fokussierung auf First-Party-Daten.14 Dieser 

Trend ist eine direkte Antwort auf das Ende der Third-Party-Cookies.14 Die Abkehr von Cookies macht 

eine breite, datengesteuerte Zielgruppenansprache zunehmend unmöglich. Infolgedessen sind 

Unternehmen gezwungen, eigene Daten zu sammeln und zu verwalten, um weiterhin effektive, 

datenbasierte Strategien zu verfolgen. Diese Notwendigkeit treibt die Etablierung von ABM und Hyper-

Personalisierung voran und verschiebt den Fokus von der reinen Reichweite hin zur Relevanz. 

Die folgende Tabelle gibt einen Überblick über die globalen B2B-Marketing-Investitionen und -Trends 

und dient als quantitative Grundlage für die strategische Einordnung. 

Kennzahl Wert 

Globale Digital-Marketing-Ausgaben 2024 667 Mrd. USD 

CAGR Digital-Marketing (2020-2026) 9% 

Anteil Digital vs. Gesamtbudget 72% 

Social Media Ausgaben 2024 247,3 Mrd. USD 

Mobile Advertising Anteil 77% 

Durchschnittliche CTR 2.50% 

Durchschnittliche Conversion Rate 8.25% 
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3. Digitalisierungsstand nach Branchen: Eine detaillierte 

Analyse 

 

3.1 IT & Software (SaaS): Die Vorreiter der digitalen Transformation 

Der IT- und SaaS-Sektor gilt als der unangefochtene Vorreiter der digitalen Transformation im B2B-

Marketing. Die Digitalisierung ist hier kein Zusatz, sondern der Kern des Geschäftsmodells. Die Branche 

zeichnet sich durch den höchsten Reifegrad in der Marketing-Automatisierung aus.16 Unternehmen wie 

ActiveCampaign und HubSpot sind Paradebeispiele für die Nutzung fortschrittlicher Technologien zur 

Optimierung des gesamten Kundenlebenszyklus.17 

Die strategischen Schwerpunkte im IT- und Software-Marketing umfassen: 

● Marketing-Automatisierung als Kernkompetenz: Die Automatisierung ist hier der Standard für 

Prozesse der Lead-Generierung, Kundenbindung und zur Reduzierung der Abwanderung 

(Churn).18 Die Plattformen ermöglichen es, manuelle Aufgaben zu eliminieren, damit sich die 

Teams auf den Aufbau persönlicher Beziehungen konzentrieren können.18 

● KI-gesteuerte Personalisierung: KI wird genutzt, um das In-App-Verhalten von Nutzern zu 

verfolgen, Engpässe in der Customer Journey zu identifizieren und die relevantesten Inhalte zu 

liefern.18 Durch prädiktive Analysen kann die Plattform automatisch die Inhalte, Bilder oder 

Handlungsaufforderungen (CTAs) bereitstellen, die am ehesten zum Erfolg führen.18 

Für IT- und SaaS-Unternehmen agiert Marketing nicht als Kostenfaktor, sondern als direktes Profit-

Center. Die Fähigkeit, den gesamten Marketing- und Vertriebsprozess zu automatisieren, ermöglicht 

eine drastische Verkürzung des Verkaufszyklus und maximiert die Rentabilität pro Kunde.20 Diese tiefe 

Integration von Marketing und Vertrieb ist ein herausragendes Merkmal dieser Branche und zeigt, wie 

technologiegetriebene Effizienz zu einem direkten Umsatzhebel wird. 

 

3.2 Maschinenbau & Fertigung: Effizienz durch digitale Exzellenz 

Die Maschinenbau- und Fertigungsbranche erlebt eine ambivalente Entwicklung. Einerseits herrschte 

Optimismus bezüglich der geschäftlichen Aussichten, andererseits fehlt die Bereitschaft, geplante 

Digitalisierungsinitiativen umzusetzen.6 Unternehmen sehen die Notwendigkeit zur Digitalisierung, 

kämpfen aber mit der Implementierung. 

Die strategischen Schwerpunkte umfassen: 

● ABM und datengetriebenes Marketing: Aufgrund der hochspezialisierten und komplexen 

Zielgruppen ist Account-Based Marketing (ABM) die ideale Strategie.21 Die Sammlung und 
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Analyse von Daten ermöglicht es Unternehmen, den ROI zu messen und Ressourcen effizienter 

einzusetzen.21 

● Immersive Inhalte und Video-Marketing: Im Maschinenbau sind Produkte oft komplex und 

physische Präsentationen logistisch aufwendig. Daher werden immersive Videoinhalte, 

Augmented Reality (AR) und Virtual Reality (VR) genutzt, um virtuelle Produktdemonstrationen, 

Live-Q&A-Sessions und virtuelle Touren anzubieten.7 Diese Technologien überwinden physische 

Beschränkungen und helfen, das Vertrauen von Ingenieuren und technischen Spezialisten zu 

gewinnen.22 

Die Digitalisierung im Maschinenbau ist eine direkte Antwort auf die Herausforderungen der 

physischen Welt. Die Automatisierung von Vertriebsprozessen und die Nutzung digitaler Plattformen 

ermöglichen es Unternehmen, kleinere Kundenkonten zu erschließen, die aufgrund des geringen ROI 

zuvor nicht rentabel waren.23 Der Einsatz von AR/VR ist eine digitale Übertragung der traditionellen 

Produkt-Demo, die den Verkaufsprozess beschleunigt und Kosten senkt. Das größte Hindernis für diese 

Entwicklung ist jedoch der kulturelle Graben innerhalb der Unternehmen. Die Fallstudie zu Siemens 

verdeutlicht, dass der Widerstand gegen die Digitalisierung oft nicht von externen Markttrends, 

sondern von internen organisatorischen Strukturen und Silos zwischen den Geschäftseinheiten 

ausgeht.25 Die Überwindung dieses kulturellen Widerstands und die Schaffung einer einheitlichen, 

datengesteuerten Vision ist entscheidend für den Erfolg der Transformation. 

 

3.3 Bauwesen & Handwerk: Von der Baustelle in die Cloud 

Das Bauwesen gilt als einer der Nachzügler in der Digitalisierung, was sich auch darin widerspiegelt, 

dass 58% der befragten Vertriebsverantwortlichen angeben, keine Strategie für den Aufbau digitaler 

Aktivitäten zu haben.5 Angesichts des wachsenden Kostendrucks und einer sinkenden Nachfrage 26 

wird die Digitalisierung jedoch zunehmend zu einem entscheidenden Hebel zur Sicherung der Marge. 

Die strategischen Schwerpunkte umfassen: 

● Online-Sichtbarkeit und Lead-Generierung: Die primären digitalen Ziele sind die Steigerung der 

Online-Auffindbarkeit und die Gewinnung qualifizierter Leads.27 Suchmaschinenoptimierung 

(SEO), E-Mail-Marketing und Social Media sind essenzielle Werkzeuge, um online gefunden zu 

werden.28 

● Hybrid-Ansatz: Die Branche verlässt sich nicht ausschließlich auf digitale Kanäle. Ein erfolgreicher 

Ansatz kombiniert Online-Marketingstrategien mit traditionellen Methoden wie persönlichem 

Kontakt 5 und der Präsenz auf regionalen Messen und Events.28 

● Digitalisierung der Logistik: B2B-Plattformen und E-Commerce-Lösungen werden zunehmend 

als zentrale Bestellsysteme für Baustoffe implementiert.5 

Die Digitalisierung im Bauwesen wird maßgeblich durch einen Generationswechsel bei den Einkäufern 

vorangetrieben. Jüngere Vertriebsentscheider unter 35 Jahren tätigen 50% ihrer Rechercheaktivitäten 
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online 5, was Bauunternehmen zwingt, ihre digitale Präsenz zu professionalisieren. Zudem wird die 

Digitalisierung als Effizienzhebel genutzt, um Streuverluste zu stoppen und Kosten zu sparen.26 Die 

Automatisierung von Lead-Prozessen und die Digitalisierung der Projektkommunikation sind dabei 

direkte Maßnahmen zur Sicherung der Profitabilität. 

 

3.4 Gesundheitswesen & Medizintechnik: Innovation im regulierten Umfeld 

Das B2B-Marketing im Gesundheitswesen ist von Natur aus komplex und unterliegt strengen 

regulatorischen Rahmenbedingungen.29 Die Digitalisierung schreitet hier aufgrund bürokratischer 

Hürden und Widerständen von Politik und Datenschutzbehörden nur langsam voran.30 Dies zeigt sich 

auch in einer Studie, die feststellt, dass nur 12% der befragten Ärzte elektronische 

Kommunikationskanäle nutzen.30 

Die strategischen Schwerpunkte umfassen: 

● Vertrauensaufbau durch Content: Die primäre digitale Strategie ist nicht die aggressive 

Werbung, sondern der Aufbau von Vertrauen und Glaubwürdigkeit.31 Videos, Whitepaper und 

Thought-Leadership-Beiträge sind zentrale Formate, um die Expertise gegenüber medizinischem 

Fachpersonal zu demonstrieren und die komplexen Produkte zu erklären.32 

● ABM und Nischen-Targeting: Angesichts langer Verkaufszyklen 34 und der Notwendigkeit, 

spezifische Entscheidungsträger zu erreichen, wird ABM als präferierte Methode eingesetzt.35 

● Daten-Sicherheit: Die Sensibilität der Patientendaten und die rechtlichen Anforderungen (z.B. 

Compliance) erfordern, dass die Marketingstrategie die robusten Sicherheitsmaßnahmen des 

Unternehmens hervorhebt.31 

Die Digitalisierung in diesem Sektor ist weniger eine technologische als eine Vertrauensfrage. Aufgrund 

der Sensibilität der Daten und der Risiken im Gesundheitswesen konzentriert sich das Marketing auf 

Kanäle, die Glaubwürdigkeit und Verlässlichkeit vermitteln. Dies erklärt den Fokus auf Content, der die 

Sicherheit von Daten hervorhebt, und die langsamere Akzeptanz von Marketing-Automatisierung.16 

Die Komplexität des Marktes und die strengen rechtlichen Rahmenbedingungen führen dazu, dass 

interne Marketingteams häufig auf spezialisierte Agenturen zurückgreifen, die über das nötige 

Fachwissen in den Bereichen Compliance und Branchenstrategien verfügen.35 

 

3.5 Anwaltskanzleien & Steuerberater: Glaubwürdigkeit als digitale Währung 

Die professionellen Dienstleistungsbranchen haben einen tiefgreifenden Wandel vollzogen. Während 

bis 1994 noch ein grundsätzliches Werbeverbot für Steuerberater galt 37, existiert heute ein liberaleres, 

aber immer noch streng reguliertes Umfeld.38 Die Werbung ist erlaubt, solange sie sachlich ist und nicht 

irreführend wirkt.37 
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Die strategischen Schwerpunkte umfassen: 

● Content-Marketing als Kernstrategie: Das "Sachlichkeitsgebot" im Werberecht hat das Content-

Marketing zum idealen Instrument gemacht. Es ermöglicht die Demonstration von Expertise und 

den Aufbau von Vertrauen, ohne aggressive oder irreführende Werbung betreiben zu müssen.12 

● Fokus auf Business-Plattformen: Netzwerke wie LinkedIn und Xing sind die prädestinierten 

Kanäle, da sie die B2B-Zielgruppe direkt ansprechen und sich hervorragend für Thought 

Leadership eignen.12 

● Rechtliche Compliance: Die Einhaltung der strengen berufsrechtlichen Vorgaben, die Irreführung 

und übertriebene Selbstanpreisung untersagen, ist essenziell.38 Auch die komplexen Vorgaben der 

DSGVO und des UWG müssen beachtet werden, insbesondere beim E-Mail-Marketing.40 

Die rechtlichen Beschränkungen haben sich in dieser Branche als Katalysator für eine qualitativ 

hochwertige, wertorientierte Kommunikation erwiesen. Das Sachlichkeitsgebot hat aus der Not eine 

Tugend gemacht und das Content-Marketing zum wichtigsten Instrument der digitalen Markenbildung 

in der Branche erhoben.  
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Branche Geschätzter 

Reifegrad 

Primäre Strategien Größte 

Herausforderungen 

IT & Software (SaaS) Hoch Marketing-

Automatisierung, KI-

Personalisierung, 

ABM 

Hohe 

Kundenerwartungen, 

intensiver 

Wettbewerb 

Maschinenbau & 

Fertigung 

Mittel Immersive Inhalte 

(AR/VR), ABM, 

datengetriebenes 

Marketing 

Lange 

Verkaufszyklen, 

kultureller Graben 

zwischen 

Abteilungen 

Bauwesen & 

Handwerk 

Niedrig Online-Sichtbarkeit 

(SEO), Lead-

Generierung, Hybrid-

Ansatz 

Mangel an Know-

how, begrenzte 

Ressourcen, 

Fachkräftemangel 

Gesundheitswesen 

& Medizintechnik 

Niedrig-Mittel Vertrauensaufbau 

durch Content, ABM, 

Daten-Sicherheit 

Bürokratische und 

regulatorische 

Hürden, Widerstände 

gegen Digitalisierung 

Anwaltskanzleien & 

Steuerberater 

Mittel Content-Marketing, 

Social Selling auf 

Business-Plattformen 

Strenge 

berufsrechtliche 

Vorgaben, DSGVO-

Compliance 
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4. Kernstrategien und ihre branchenübergreifende 

Bedeutung 

 

4.1 Content-Marketing: Der Dreh- und Angelpunkt zur Positionierung als 

Experte 

Content-Marketing ist der Dreh- und Angelpunkt einer erfolgreichen B2B-Strategie, unabhängig von 

der Branche.11 Sein übergeordnetes Ziel ist es, echtes Interesse zu wecken und zu halten, indem er die 

Zielgruppe über ihr eigenes Angebot hinausgehend informiert und Vertrauen aufbaut.42 Die Inhalte 

müssen sich daher auf die Lösung von Problemen konzentrieren, anstatt nur die eigenen Produkte zu 

bewerben.42 Fallstudien, Whitepaper, Videos und Webinare sind die effektivsten Formate, um dieses 

Vertrauen aufzubauen.42 Sie positionieren das Unternehmen als Vordenker (Thought Leader) und 

untermauern die Expertise, die für eine Kaufentscheidung im B2B-Umfeld, die nicht spontan, sondern 

wohlüberlegt getroffen wird, unerlässlich ist.42 

 

4.2 Account-Based Marketing (ABM): Qualität vor Quantität 

Account-Based Marketing hat sich zu einem der wichtigsten strategischen Ansätze entwickelt, um die 

Effizienz im B2B-Marketing zu steigern.13 Im Gegensatz zu traditionellen Strategien, die sich auf breite 

Zielgruppen konzentrieren, zielt ABM 2.0 darauf ab, hochkarätige Accounts mit personalisierten 

Kampagnen gezielt zu bearbeiten.7 Dies erfordert eine enge Abstimmung zwischen Marketing und 

Vertrieb, die gemeinsam eine Liste der Zielaccounts festlegen und maßgeschneiderte Inhalte 

entwickeln.7 ABM ist in Branchen mit langen und komplexen Verkaufszyklen, wie dem Maschinenbau 

und dem Gesundheitswesen, besonders effektiv, da es die Qualität der Leads vor der Quantität 

priorisiert und den Verkaufszyklus drastisch verkürzen kann.21 

 

4.3 Marketing-Automatisierung & KI-Integration: Effizienz und 

Personalisierung skalieren 

Die Marketing-Automatisierung ist der Schlüssel zur Skalierung digitaler Strategien. Sie ermöglicht es 

Unternehmen, repetitive Aufgaben wie die Lead-Generierung und das Lead-Nurturing zu 

automatisieren, wodurch Marketing- und Vertriebsteams Zeit gewinnen, um sich auf den 

Beziehungsaufbau zu konzentrieren.19 Die Integration von KI hebt die Automatisierung auf eine neue 

Ebene. KI-gesteuerte Systeme können Kundenverhalten analysieren, personalisierte Inhalte 

bereitstellen und prädiktive Analysen nutzen, um potenzielle Kunden zu identifizieren, die am 
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wahrscheinlichsten zu konvertieren sind.7 Diese Technologie-Enabler sind für Unternehmen, die mit 

begrenzten Ressourcen wachsen wollen, von entscheidender Bedeutung.17 

 

4.4 Social Media: Spezialisierte Plattformen für den professionellen Dialog 

Social Media ist mit dem Aufstieg von Plattformen wie LinkedIn und Xing zu einem unverzichtbaren 

Kanal im B2B-Marketing geworden.12 Der primäre Fokus liegt hier nicht auf dem Verkauf, sondern auf 

dem Aufbau von Vertrauen und der Positionierung als Experte.10 LinkedIn hat sich als primärer B2B-

Kanal etabliert, der eine präzise Zielgruppenansprache ermöglicht.14 Unternehmen nutzen Live-Q&A-

Sessions und Immersive Videos, um komplexe Produkte und Dienstleistungen zu erklären und eine 

menschliche Verbindung zur Marke herzustellen.10 Zudem gewinnen Employee Advocacy Programme 

an Bedeutung, bei denen Mitarbeiter als Markenbotschafter auftreten und Authentizität und 

Glaubwürdigkeit der Unternehmenskommunikation steigern.10 

 

5. Überwindung der Hürden: Gemeinsame 

Herausforderungen und Lösungsansätze 

 

5.1 Der "Digitalisierungsgraben" und strategische Defizite 

Eine der größten Herausforderungen ist der "Digitalisierungsgraben", der sich in einem eklatanten 

Mangel an internem Know-how und einer unzureichenden Vorbereitung auf die digitale Transformation 

manifestiert.4 Viele Unternehmen, insbesondere im B2B-Sektor, scheitern daran, ihre ehrgeizigen 

Pläne umzusetzen, weil es an einer klaren Strategie mangelt.5 Unternehmen halten an traditionellen 

Methoden fest, obwohl Studien belegen, dass diese zunehmend ineffizient sind.5 

Um diese Lücke zu schließen, sind gezielte Lösungsansätze erforderlich. Dazu gehören die 

kontinuierliche Weiterbildung von Fach- und Führungskräften 1, die Entwicklung klar definierter, 

datengesteuerter Strategien 45 und die Zusammenarbeit mit externen Spezialisten, um fehlende 

Kompetenzen schnell zu kompensieren.36 

5.2 Die Integration von Marketing & Vertrieb 

Traditionelle Silos zwischen Marketing- und Vertriebsabteilungen behindern den digitalen Fortschritt 

massiv.7 Ineffiziente Übergabeprozesse für Leads und mangelnder Informationsfluss über die Customer 

Journey führen zu verpassten Chancen und einem suboptimalen Kundenerlebnis.19 
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Die Lösung liegt in der Schaffung einer einheitlichen, kundenzentrierten Ausrichtung. Dies kann durch 

die Implementierung integrierter Plattformen, die CRM- und Marketing-Automatisierungs-Funktionen 

vereinen, erreicht werden.17 Solche Plattformen ermöglichen eine "360-Grad-Sicht" auf den Kunden 

und fördern eine datengesteuerte Kultur, in der beide Teams auf dieselben Ziele hinarbeiten.49 Nur 

durch eine echte Zusammenarbeit können Unternehmen die komplexen, langen Verkaufszyklen im 

B2B-Bereich effektiv managen und die Qualität der Leads signifikant steigern. 

 

6. Fazit & Ausblick: Empfehlungen für eine erfolgreiche 

digitale Zukunft 

 

Die Digitalisierung ist für deutsche B2B-Unternehmen eine wirtschaftliche Notwendigkeit und ein 

entscheidender Faktor für Profitabilität und Wettbewerbsfähigkeit.1 Der Erfolg hängt jedoch von einer 

ganzheitlichen Strategie ab, die Technologie, Kultur und Kompetenzen in Einklang bringt. Die 

vorliegende Analyse identifiziert die folgenden strategischen Handlungsempfehlungen für eine 

erfolgreiche digitale Zukunft: 

1. Strategie vor Taktik: Klare Ziele, die Entwicklung detaillierter Buyer-Personas und eine 

umfassende Analyse der Customer Journey müssen der Implementierung technischer Lösungen 

vorausgehen.42 

2. Technologie als Enabler: Die Auswahl der richtigen Plattformen und die strategische Nutzung 

von KI sind entscheidend, um Effizienz und Personalisierung zu skalieren.7 

3. Vertrauen durch Content: Die Positionierung als Experte durch lösungsorientierte Inhalte ist der 

Schlüssel zur Glaubwürdigkeit in der B2B-Welt. Fallstudien und Videos sind dabei besonders 

effektive Formate.11 

4. Datenkompetenz aufbauen: Die strategische Nutzung von First-Party-Daten ist angesichts des 

"Cookie-less Era" unerlässlich. Unternehmen müssen eine datengetriebene Kultur etablieren, um 

die Bedürfnisse ihrer Kunden präzise zu verstehen.14 

5. Integration von Marketing und Vertrieb: Die Überwindung von Silos und die Schaffung einer 

einheitlichen, kundenzentrierten Ausrichtung durch kollaborative Plattformen ist entscheidend 

für den Geschäftserfolg.7 

Der Ausblick auf 2025 und darüber hinaus ist geprägt von der fortgesetzten KI-Integration, die Prozesse 

automatisieren und personalisierte Kundenerlebnisse im großen Maßstab ermöglichen wird.14 Zudem 

werden die weitere Entwicklung immersiver Technologien wie AR und VR sowie der zunehmende Fokus 

auf ethisches und transparentes Marketing im Zeitalter des Datenschutzes die Branche weiter formen.7 

Für deutsche B2B-Unternehmen ist es daher jetzt an der Zeit, proaktiv zu handeln und ihre digitale 

Reifung voranzutreiben, um sich nachhaltig im Markt zu positionieren.  
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