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1 Einleitung

Im nachfolgenden Kapitel wird zunichst die Ausgangssituation sowie die Problemstel-
lung bei der Digitalisierung von Prozessen erldutert. AnschlieBend wird die Zielsetzung
dieser Forschungsarbeit und die Forschungsfrage thematisiert. Das Kapitel endet mit der

Struktur dieser Arbeit.

1.1 Ausgangssituation und Problemstellung

Automobilkonzerne stehen heutzutage vor einer grolen Herausforderung. Sie miissen die
Digitalisierung von Prozessen in eine traditionelle und komplexe Unternehmenswelt im-
plementieren.! Am treffendsten beschreibt der aktuelle CEO von Microsoft, Satya Na-

della, die Notwendigkeit zur Digitalisierung in Unternehmen mit folgendem Satz:

,In den niachsten zehn Jahren werden wir mehr Digitalisierung erleben als in den

letzten 40 Jahren zusammen*?

Mit seiner Aussage konnte er nach heutigem Wissensstand nicht unrecht haben. Bereits
in den vergangenen Jahrzenten hat die Digitalisierung in allen Unternehmensbereichen
Einzug erhalten. Sie reicht von Video- und Webkonferenzen, dem digitalen Kundensup-
port, dem Vertrieb von Produkten iiber das Internet, bis hin zum Internet der Dinge.> In

der Automobilbranche beispielsweise ist hier das autonome Fahren anzufiihren.*

Die Transformation wird wesentlich durch die Treiber Globalisierung und Digitalisierung
vorangetrieben.® Dariiber hinaus diirfen die Corona-Pandemie, der Angriffskrieg gegen
die Ukraine sowie die hohe Inflation, als Treiber nicht auBer Acht gelassen werden. Im
Hinblick auf den Digitalisierungsindex 2021, ldsst sich die Corona-Pandemie als wesent-

lichen Treiber der Digitalisierung identifizieren.®

Fiir die Unternehmen ist eine Digitalisierungsstrategie essenziell, um mit der digitalen

Transformation Schritt zu halten. Jedoch stellt sich allein durch die Existenz digitaler

"'Vel. Capgemini Consulting (Hrsg.), digital transformation, 2014, S. 48.

2 Nadella, S., Eréffnungskeynote bei der Entwicklerkonferenz in Ignite, 2021, o.S.

3Vgl. Andelfinger, V. P., Hiinisch, T., Einleitung, 2015, S. 4.

4Vgl. ebd,, S. 5.

5 Vgl. Elste, R., Digitalisierung im Vertrieb, 2023, S. V.

¢ Vel. https://www.de.digital/DIGITAL/Navigation/DE/Lagebild/Digitalisierungsindex/digitalisierungsin-
dex.html, Zugriff am 15.05.2023.



Tools kein Unternehmenserfolg ein, denn die aktive Nutzung der Tools ist von entschei-

dender Bedeutung.

Der aktuelle Stand der Forschung zeigt, dass die Digitalisierung von Prozessen in der
Automobilbranche, noch nicht umfassend analysiert wurden. Die Forschungsergebnisse
setzen sich liberwiegend mit der Informatik oder auch der Wirtschaftsinformatik ausei-
nander. Betriebswirtschaftliche Themen wurden in der Forschung bisher vernachlissigt.
Aufgrund dessen wird in der vorliegenden Arbeit das Thema Digitalisierung von Prozes-

sen im betriebswirtschaftlichen Kontext aufgegriffen und analysiert.

1.2 Zielsetzung und Forschungsfrage

Die vorliegende Forschungsarbeit identifiziert einerseits die Erfolgsfaktoren, bei der Di-
gitalisierung von Vertriebsprozessen in der Automobilbranche im B2B-Bereich. Sie dient
den Unternehmen als Leitfaden, um sich auf diese Faktoren zu fokussieren und ihre ma-
ximalen Potenziale bei der Implementierung von digitalen Prozessen auszuschopfen. Dar-
iiber hinaus soll diese Arbeit helfen, die Forschungsliicke zu schlieen, welche Faktoren

Unternehmen beachten sollen, da der bisherige Stand der Forschung dazu nicht beitrégt.

Andererseits analysiert diese Arbeit die Auswirkungen bei der Einfithrung von digitalen

Prozessen, fiir Unternehmen in der Automobilbranche.

Ziel ist es die wichtigsten Erfolgsfaktoren und Implikationen bei der Digitalisierung von
Prozessen zu identifizieren, um den Unternehmen dabei zu helfen ihre Potenziale auszu-

schopfen und einen digitalen Prozess erfolgreich zu implementieren.

Die Forschungsfrage dieser Arbeite lautet deshalb: Welche Erfolgsfaktoren und Implika-
tionen lassen sich bei der Digitalisierung von Vertriebsprozessen im B2B-Bereich, fiir

Unternehmen in der Automobilindustrie identifizieren.

1.3 Aufbau und Struktur der Arbeit

Die Digitalisierung ist ein weitreichender Begriff und wird nahezu téglich in unserem
Sprachgebrauch verwendet. Um ein einheitliches Verstdndnis iiber den Begriff im Unter-
nehmenskontext zu schaffen, wird der Begriff zunédchst im zweiten Kapitel definiert. An-
schliefend werden die Entwicklungsstadien sowie die Entwicklung einer digitalen Ver-

triebsstrategie genauer erldutert. Darauf folgt die Bedeutung digitaler Vertriebsstrategie



