
Hintergrund

Als Drehscheibe zwischen Herstellern und Abnehmern spielt der Großhandel innerhalb unserer hochspe-
zialisierten Volkswirtschaft und einer immer komplexer werdenden Wertschöpfungskette eine systemrele-
vante Rolle. Ohne ihn käme die Wirtschaft zum Erliegen; die Regale in Deutschland blieben leer.​

Mit rund 22.000 kleinen und mittleren Unternehmen, in denen mehr als 270.000 Personen beschäftigt 
sind, ist der Großhandel in Bayern dabei stark mittelständisch geprägt (LGAD 2021). Neben hochquali-
fiziertem Personal zeichnet er sich durch erhebliche Produktivitätssteigerungen in den letzten Jahren aus. 
Großhandelsunternehmen sind zudem in urbanen und ländlichen Gebieten gleichermaßen vertreten.

Digitalisierung als Schlüsselfaktor für die Zukunft

Dennoch steht der Großhandel vor einer Vielzahl von Herausforderungen. Insbesondere vor dem Hinter-
grund der digitalen Transformation gilt es, die Trends und Treiber des unvermeidlichen Strukturwandels 
zu nutzen, um die eigene Wettbewerbsfähigkeit zu erhalten. Hierfür ist die Entwicklung einer Digitalisie-
rungsstrategie entscheidend.

Eine Digitalisierungsstrategie beschreibt das konkrete Vorgehen auf dem Weg des digitalen Wandels.  
Dabei müssen sämtliche Bestandteile und Prozesse entlang der Wertschöpfungskette im Unternehmen – 
von der Beschaffung bis zur Unternehmenskultur – betrachtet werden. Um erfolgreich zu sein, sollte sie 
kontinuierlich mit der übergeordneten Unternehmensstrategie abgeglichen werden, mit der sie in engem 
Zusammenhang steht.

Infoblatt:
Digitalisierungsstrategie



►   Effizienz- und Qualitätssteigerung und Kostenreduktion

Durch die Digitalisierung von Geschäftsprozessen können manuelle Arbeitsabläufe automatisiert, 
Fehler reduziert und die Effizienz gesteigert werden. Digitale Lösungen ermöglichen eine schnel-
lere und präzisere Durchführung von Aufgaben, was zu einer erhöhten Produktivität führt. Gleich-
zeitig können Kosten gesenkt werden, da weniger Ressourcen und Zeit für händische Tätigkeiten 
aufgewendet werden müssen.

►   Verbesserung der Kundenbindung und Kundenerfahrung

Die Digitalisierung bietet Unternehmen die Möglichkeit, ihre Kundschaft besser zu verstehen und 
personalisierte Angebote bereitzustellen. Durch den Einsatz von Datenanalysen und Kundenbin-
dungstools können Unternehmen ihre Kundenbeziehungen stärken und die Kundenzufriedenheit 
erhöhen. Die Implementierung digitaler Kanäle ermöglicht zudem eine schnellere und effizientere 
Kommunikation mit den Kunden, was zu einer verbesserten Kundenerfahrung führt.​

►   Erschließung neuer Geschäftsmöglichkeiten

Durch den Einsatz von E-Commerce-Plattformen und Online-Marktplätzen können Unternehmen 
ihre Produkte und Dienstleistungen einem größeren Publikum präsentieren und potenzielle Kun-
den in verschiedenen Märkten weltweit erreichen. Darüber hinaus können digitale Technologien 
dazu beitragen, innovative Geschäftsmodelle zu entwickeln.

Ziele einer Digitalisierungsstrategie

Eine Digitalisierungsstrategie kann verschiedene Ziele verfolgen, um sicherzustellen, dass ein Unterneh-
men auch in Zukunft wirtschaftlich erfolgreich bleibt:

►   Definition von Digitalisierungszielen

Bevor mit der Planung einer Digitalisierungsstrategie begonnen werden kann, muss feststehen, 
welche konkreten Ziele erreicht werden sollen: Stehen beispielsweise die effizientere Gestaltung 
von Geschäftsprozessen im Vordergrund oder soll die Customer Experience (Kundenerfahrung) 
oder die eigene Marktposition verbessert werden?

►   Analyse des aktuellen Geschäftsmodells und der Prozesse

Eine umfassende Analyse aller derzeitigen Prozesse und Systeme hilft dabei, Verbesserungspoten-
ziale im Unternehmen zu identifizieren und diejenigen Lücken und Schwächen zu erkennen, die 
durch die Digitalisierung behoben werden können. Dabei werden Bereiche identifiziert, in denen 
Effizienz gesteigert oder Kosten gesenkt werden können.

Schritte bei der Entwicklung einer Digitalisierungsstrategie

Im Rahmen einer Digitalisierungsstrategie sollten klare Maßnahmen zur Zielerreichung definiert werden: 



►   Festlegung der strategischen Ziele und Prioritäten und Entwicklung eines Umsetzungsplans

Eine erfolgreiche Digitalisierungsstrategie erfordert einen umfassenden Plan, der die notwendigen 
Schritte zur Zielerreichung skizziert. Dieser Plan sollte möglichst detaillierte Zeitpläne, Verantwort-
lichkeiten und Budgets enthalten.

►   Mindset

Die digitale Transformation betrifft nicht nur die Technologie, sondern auch die Menschen in ei-
nem Unternehmen. Für eine erfolgreiche Digitalisierungsstrategie ist eine entsprechende Unter-
nehmensmentalität vonnöten, für die die Mitarbeiterschaft bereit ist, sich auf neue Technologien 
einzulassen und an neue Prozesse anzupassen. Dafür ist es essenziell, Schulungen und Work-
shops zu organisieren, um das gesamte Team auf die Veränderungen vorzubereiten und die Zu-
sammenarbeit zu fördern.

►   Recherche und Auswahl geeigneter Lösungen

Es muss in Erfahrung gebracht werden, welche verfügbaren Technologien für das Unternehmen 
am besten geeignet sind. Dafür müssen die Vor- und Nachteile verschiedener Lösungen bewertet 
werden, um auswählen zu können, welche den Anforderungen des Unternehmens am besten ent-
sprechen.

►   Ergebniskontrolle und (regelmäßige) Anpassung

Eine bestehende Digitalisierungsstrategie sollte regelmäßig überprüft und angepasst werden, um 
sicherzustellen, dass sie weiterhin den Anforderungen entspricht. Dazu ist eine Analyse der Ergeb-
nisse und eine Erfolgsmessung anhand von definierten Zielen notwendig. 
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►   Projektmanagement

Bei der Planung und Organisation von Aufgaben und Projekten bieten Projektmanagement-Tools 
wie Asana oder Trello eine effiziente Lösung. Diese Tools ermöglichen es Teams, ihre Aufgaben 
nachzuverfolgen, Fortschritte zu überwachen, Fristen einzuhalten und die Kommunikation und Zu-
sammenarbeit zu verbessern. Durch die zentrale Erfassung und Visualisierung von Aufgaben und 
Meilensteinen wird die Effizienz gesteigert und die Transparenz erhöht.

►   Prozessmanagement

Um die aktuellen Geschäftsprozesse zu analysieren und optimieren, können Process Mining-Soft-
ware oder Business Intelligence-Tools zum Einsatz kommen. Mit diesen Tools können Unterneh-
men ihre Prozesse detailliert analysieren, Engpässe identifizieren und Verbesserungspotenziale 
erkennen. Durch die visuelle Darstellung von Prozessabläufen und die Auswertung von Daten kön-
nen ineffiziente Prozesse erkannt und die Produktivität gesteigert werden.

►   Auswahl der geeigneten Technologien

Die Bewertung von und Entscheidung für geeignete Technologien kann eine komplexe Aufgabe 
sein. Dabei sind Recherche-Tools wie der Gartner Magic Quadrant oder die Forrester Wave hilf-
reich. Diese Tools bieten einen umfassenden Überblick über verschiedene Technologien, Anbieter 
und deren Leistungsfähigkeit. Anhand von Berichten und Bewertungen können Unternehmen fun-
dierte Entscheidungen treffen und die Technologien auswählen, die am besten zu ihren Anforde-
rungen passen.

►   Monitoring

Sobald Technologien implementiert wurden, ist 
es wichtig, die Ergebnisse zu überwachen und zu 
analysieren. Hier kommen Tools wie Google Ana-
lytics oder ähnliche Business Intelligence-Tools 
ins Spiel. Diese Tools ermöglichen es Unterneh-
men, wichtige Daten strukturiert zu erfassen, zu 
analysieren und aussagekräftige Berichte zu ge-
nerieren. Durch ein kontinuierliches Monitoring 
der Ergebnisse können Unternehmen Trends er-
kennen, den Erfolg von Maßnahmen bewerten 
und datenbasierte Entscheidungen für zukünfti-
ge Strategien treffen.

Hilfestellung durch geeignete Tools

Unternehmen stehen auf dem Weg der Digitalisierung unter anderem folgende Arten von Werkzeugen zur 
Verfügung:



SWOT-Analyse

Die SWOT-Analyse ist eine strategische Analysemethode, die eine umfassende Bestandsaufnahme der 
internen und externen Einflussfaktoren umfasst, die sich auf ein Unternehmen auswirken können. Sie 
kann auch als Grundlage bei der Entwicklung einer Digitalisierungsstrategie dienen und gliedert sich in 
vier Hauptkategorien:

►   Stärken (Strengths)

Hier werden die internen positiven Eigenschaften und Ressourcen des Unternehmens betrachtet. 
Dazu gehören beispielsweise besondere Fähigkeiten, qualifiziertes Personal, einzigartige Produkte 
oder Dienstleistungen, starke Markenbekanntheit, effiziente Prozesse oder finanzielle Ressourcen.

►   Schwächen (Weaknesses)

In dieser Kategorie werden die internen negativen Aspekte und Herausforderungen des Unterneh-
mens analysiert. Dies können beispielsweise mangelnde Ressourcen, unzureichende Fachkennt-
nisse, veraltete Technologien, hohe Kostenstrukturen oder unzureichende Marketingstrategien 
sein.

►   Chancen (Opportunities)

Hier werden die externen Faktoren betrachtet, die dem Unternehmen Vorteile bieten könnten. 
Dazu gehören beispielsweise neue Markttrends, sich verändernde Kundenbedürfnisse, techno-
logische Fortschritte, wirtschaftliche Entwicklungen oder gesetzliche Veränderungen. Die Identifi-
zierung von Chancen ermöglicht es dem Unternehmen, neue Märkte zu erschließen, Innovationen 
voranzutreiben oder Partnerschaften einzugehen.

►   Bedrohungen (Threats)

Diese Kategorie befasst sich mit den externen Faktoren, die potenzielle Risiken für das Unter-
nehmen darstellen könnten. Dazu gehören beispielsweise wachsender Wettbewerb, veränderte 
Marktbedingungen, sich ändernde Verbrauchertrends, politische Unsicherheit oder technologi-
sche Risiken. Die Erkennung von Bedrohungen hilft dem Unternehmen, geeignete Maßnahmen zu 
ergreifen, um sich gegen potenzielle Risiken abzusichern.

DigitalCheck Großhandel

Für ein zukunftsfähiges Geschäftsmodell sind effiziente Prozesse von zentraler Bedeu-
tung. Als Orientierungshilfe bei der Identifikation von Digitalisierungspotenzialen steht in-
teressierten Großhandelsunternehmen dabei der Digitalcheck Großhandel zur Verfügung.  
Mit Hilfe eines Online-Tools erhalten die Teilnehmer einen Überblick über den Digitali-
sierungsstand ihres Unternehmens sowie Hinweise auf Verbesserungsmöglichkeiten und 
bislang verpasste Chancen.



(Karrierebibel o.D.)

Praxisbeispiel: Digitalisierung des Außendiensts im Großhandel

Durch automatisierte Bestellprozesse wandelt sich der Außendienst zunehmend von einer reinen Ver-
kaufskraft zu einer umfassenden Beratungsstelle. Gleichzeitig stehen dank der Digitalisierung bereits 
oft detaillierte Kunden-, Produkt- und Transaktionsdaten zur Verfügung. Um einen echten Mehrwert für 
den Kunden zu schaffen, den langfristigen Vertriebserfolg zu sichern und einen Wettbewerbsvorteil zu 
erzielen, bietet es sich daher an, die Vorteile des persönlichen Kundenkontakts mit dem zielgerichteten 
Einsatz digitaler Lösungen zu verknüpfen. ​

Zwar gibt es bei der digitalen Integration des Außendiensts kein Patentrezept, folgende aufeinander auf-
bauende Überlegungen und Themenfelder können jedoch unternehmensunabhängig wichtige Anhalts-
punkte sein:

►   Festlegung der Strategie und des Konzepts

Durch eine umfassende Analyse der bestehenden Arbeitsweisen, Kenntnisstände und Prozessab-
läufe im Außendienst – zum Beispiel in Bezug auf das Kundenbeziehungsmanagement oder die 
Kundenanforderungen – wird das Fundament für alle weiteren Entscheidungen gelegt. Unter Be-
rücksichtigung der individuellen Anforderungen und Herausforderungen des Unternehmens kann 
so der Kurs für die Digitalisierungsstrategie festgelegt werden. 

►   Datenbasierte Kundenzentrierung

Um einen echten Nutzen aus vielfältigen Kundendaten ziehen zu können, ist eine konsolidierte 
und zentralisierte Datenbank entscheidend. Durch die Auswahl eines geeigneten ERP-/CRM-Sys-
tems, in dem alle vorhandenen Kundendaten zusammengeführt werden, können die Mitarbeiter 
im Außendienst bei der Beratung von diesem Informationspool profitieren.

STÄRKEN 
(Strengths)

SCHWÄCHEN
(Weaknesses)

CHANCEN
(Opportunities)

RISIKEN
(Threats)

SWOT
Aus welchen

Stärken ergeben
sich neue
Chancen?

An welchen
Schwächen

arbeiten, um
Chancen zu nutzen?

Welche Stärken
minimieren
mögliche

Bedrohungen?

Weiterentwickeln!
Damit Schwächen 
nicht zu größeren 
Riskien werden.

INTERNE ANALYSE

EX
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E 
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►   Implementierung passender Hardware

Eine weitere Grundvoraussetzung für eine erfolgreiche di-
gitale Integration ist die Elektrifizierung. Dazu zählt die 
Ausstattung der Außendienstmitarbeiter mit mobilen End-
geräten und die Gewährleistung einer stabilen Internetver-
bindung bei deren Gebrauch. Dabei kann die Ausstattung 
der Mitarbeiter je nach individuellem Aufgabenbereich und 
Budgetvorgaben variiert werden. 

►   Auswahl geeigneter Software

Passende Vertriebssoftware ist ein wichtiges Instrument bei 
der Kundenbetreuung. Im Idealfall können so alle Tätigkei-
ten – von der Angebotserstellung bis zur Tourenplanung – in 
einem Programm erledigt werden. Dies spart nicht nur Zeit, 
sondern auch Kosten!

►   Technische Integration

Wenn der Außendienst über Schnittstellen an andere Systeme des Unternehmens – wie das Wa-
renwirtschaftssystem oder das CRM-System – angeschlossen ist, stehen den zuständigen Mit-
arbeitern für die Kundenberatung stets aktuelle und relevante Informationen zur Verfügung, die 
dazu genutzt werden können, die Beratungsleistung qualitativ zu steigern und manche Vertriebs-
prozesse gar vollständig zu automatisieren. 

►   Mitarbeiterschulungen

Damit die zuvor genannten Bemühungen nicht wirkungslos bleiben, müssen
die Mitarbeiter des Außendiensts in den Digitalisierungsprozess miteinbezogen
und im Hinblick auf die neuen Anwendungen und Programme befähigt werden. Hierzu sind die Zur-
verfügungstellung von Schulungsmaterial, die Durchführung von Trainings und der Einsatz digital-
affiner Teammitglieder als Multiplikatoren empfehlenswert.

►   Kontinuierliche Evaluation

Durch die Überprüfung zuvor festgelegter Kennzahlen wie der Neukundenquote oder der Auftrags-
anzahl kann der Erfolg der Strategie fortlaufend gemessen werden. Dabei sind auch das qualita-
tive Feedback der Mitarbeiter und ein konsequentes Hinterfragen ineffizienter Prozesse über den 
Außendienst hinaus von Bedeutung. ​

Eine ausführliche Darstellung der oben genannten Schritte sind im Leitfaden „Digitalisierung des 
Außendienstes im Großhandel“ des Mittelstand 4.0 Kompetenzzentrums Handel zu finden. 



Quellen

LGAD (2021): Studie „Die zukünftige Systemrelevanz des bayerischen Großhandels in 
einer digitalisierten Welt“. Verfügbar unter: https://www.lgad.de/web/medien/pres-
semeldungen/21-06-08-PM-Studie.php. Aufgerufen am: 22.06.2023. ​

Mittelstand 4.0 Kompetenzzentrum Handel (2021): Leitfaden „Digitalisierung des 
Außendienstes im Großhandel“. Verfügbar unter: https://digitalzentrumhandel.de/
wp-content/uploads/2021/07/digitalisierung-b2b-aussendienst_leitfaden.pdf. Auf-
gerufen am: 26.06.2023. 

Karrierebibel (o.D.): „SWOT-Analyse Beispiel: + Strategien einfach erklärt“. Verfügbar 
unter: https://karrierebibel.de/swot-analyse/. Aufgerufen am 26.06.2023.

Förderhinweis

Das Projekt „Großhändler helfen Großhändlern“ wird im Haushaltsjahr 2023 durch das Bayerische Staats-
ministerium für Wirtschaft, Landesentwicklung und Energie gefördert.

Zum Projekt „Großhändler helfen Großhändlern“

Fachkräftemangel, Digitalisierung, Lieferengpässe, Energiepreisanstiege u.v.m.: Bayerische Großhandels-
unternehmen sehen sich aktuell mit einer Vielzahl wirtschaftlicher, gesellschaftlicher und geopolitischer 
Herausforderungen konfrontiert. Im Rahmen einer Workshopreihe wird interessierten Großhändlern eine 
Plattform zum Erfahrungsaustausch zu relevanten Themenstellungen geboten.

Darauf aufbauend werden gemeinsam Hilfestellungen und Lösungsansätze zur Sicherung ihrer Zukunfts- 
und Wettbewerbsfähigkeit entwickelt.
 
Weitere Infoblätter und Checklisten zu zukunftsweisenden Themen im Großhandel stehen auf der Projekt-
website kostenfrei zum Download zur Verfügung:
www.erfahrungsaustausch-grosshandel.bayern 
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