
Abbildung 1. Einschätzung der Digitalisierungsbereitschaft 


Digitalisierungsbereitschaft auf Unternehmensseite  

Digitalisierungsbereitschaft auf Kundenseite  

Digitales Kundenerlebnis

1 Das Unternehmen kann mit dem Kunden über weite Teile der Customer Journey digital in 
Verbindung treten.

2 Alle digitalen Touchpoints lassen sich in ein nahtloses, reibungsloses Kundenerlebnis 
einbeziehen.

3 Das Unternehmen kann durch digitale Geschäftsmodelle Wert generieren und Umsätze 
erwirtschaften.

Digitale Infrastruktur

1 Es stehen Technologien zur Verfügung, um große Mengen an Kundendaten in Echtzeit zu 
erfassen, zu speichern, zu verwalten und zu analysieren.

2 Geschäftsprozesse werden digitalisiert und überarbeitet, damit sie in das neue digitale 
Geschäftsmodell passen.

3 Physische Vermögenswerte wie Gebäude, Flotten und Geräte mit IoT werden digitalisiert.

Digitale Organisation

1 Die meisten Beschäftigten werden mit digitalen Tools in die Lage versetzt, 
standortunabhängig tätig zu sein und mit anderen virtuell zusammenzuarbeiten.

2 Digitale Kompetenzen aufzubauen, durch Datenwissenschaftler, UX-Designer und IT-
Architekten, hat oberste Priorität.

3 Es ist eine solide digitale Kultur vorhanden, die die Abstimmung zwischen dem 
Management und den Mitarbeitenden mit digitalen Kompetenzen ermöglicht.

Digitaler Kundenstamm
1 Die Mehrheit der Kunden gehört den digitalisierungsaffinen Generationen Y und Z an.

2 Die meisten Kunden treten bereits über digitale Plattformen mit dem Unternehmen in 
Verbindung und tätigen auf diese Weise ihre Geschäfte.

3 Um Produkte zu konsumieren und Dienstleistungen in Anspruch zu nehmen, müssen 
Kunden mit digitalen Schnittstellen interagieren.

Digitale Customer Journey

1 Die Customer Journey findet bereits ganz oder teilweise online statt (Webrooming oder 
Showrooming).

2 Physische Touchpoints, die Kunden frustrieren, lassen sich durch digitale Technologien 
ersetzen und optimieren.

3 Im Internet steht eine Fülle von Informationen zur Verfügung, damit Kunden für sich fundierte 
Entscheidungen treffen können.

Digitalisierungstendenz der Kunden

1 Kunden halten physische Interaktionen mit dem Unternehmen für unnötig, irrelevant und 
wertlos.

2 Die Produkte und Dienstleistungen werden als weniger komplex erachtet, Risiken und 
Vertrauensprobleme sind daher begrenzt.

3 Für die meisten Kunden bestehen Anreize zur Digitalisierung: mehr Auswahl, günstigere 
Preise, bessere Qualität, größere Bequemlichkeit.



Abbildung 2. Beispiele für Ziele des datengesteuerten Marketing  

Abbildung 3. Datenmatrix-Struktur  
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Abbildung 4. Beispiel für Augmented Marketing in einer abgestuften 
Vertriebsschnittstelle 



Abbildung 5. Beispiel für ein Worksheet für agiles Marketing 


