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Geleitwort 

Dieses Buch zeigt neue Erkenntnisse zur Digitalisierung im B2B-Neukunden-
vertrieb auf und liefert dadurch einen Beitrag zur wissenschaftlichen Theorie 
wie auch zur betrieblichen Unternehmenspraxis. Thomas Barsch, M.A. fokus-
siert in seiner Masterthesis auf die Entwicklung eines Reifegradmodells zur 
Messung des Grads der Digitalisierung im B2B-Neukundenvertrieb. Dabei wird 
die Struktur des Reifegradmodells mit 5 Stufen – von der Stufe 1 einer ‚gerin-
gen Digitalisierung‘ bis zur Stufe 5 einer ‚Integrativen Digitalisierung‘ vor-
gestellt und detailliert beschrieben.  

Thomas Barsch untersucht mit Hilfe einer empirischen Untersuchung den 
Grad der Digitalisierung im B2B-Neukundenvertrieb. Flankiert wird diese empi-
rische Forschung mit eigenen, kreativen Lösungen. Die empirische Unter-
suchung beruht auf der Befragung von 11 Experten, d. h. Experten aus Bera-
tungs- und Industrieunternehmen bzw. einer Agentur. Die Experten zeichnen 
sich durch hohe Expertise im B2B-Vertrieb sowie der Digitalisierung im Ver-
trieb aus. Die Untersuchungsergebnisse werden analysiert, ausgewertet und 
interpretiert sowie ein Erkenntnisgewinn abgeleitet. Dabei werden verschiede-
ne Beurteilungskriterien identifiziert, welche als Grundlage zur Formulierung 
eines Reifegradmodells dienen. 

Das Buch spricht Wissenschaftler sowie Praktiker im Bereich Marketing und 
Vertrieb gleichermaßen an und weist neue Erkenntnisse in der Digitalisierung 
des Vertriebs auf. In diesem Sinne wünsche ich viel Spaß beim Lesen des  
Buches. 

Prof. Dr. Wolf-Dieter Hiemeyer 
Professur für Marketing- und Vertriebsmanagement 

FOM Hochschule für Oekonomie & Management 



Widmung 

Mein großes Ziel und Wunsch ist es zu promovieren, da Lernen mich schon 
mein ganzes Leben begleitet. Ich stamme aus einer Arbeiterfamilie und mein 
Vater hatte noch drei Brüder. Nur mein Vater und einer seiner Brüder absol-
vierten eine Ausbildung, zwei Brüder waren ungelernt. Ich bekam daher schon 
sehr früh mit, was es bedeutet, in Ausbildung zu investieren. Meine Eltern leg-
ten aufgrund dieser Erfahrung auch sehr großen Wert auf die Ausbildung mei-
ner drei Geschwister und mir. Meine Mutter sagte immer „Lerne was, dann 
haste was!“. 

Bereits auf der Realschule machte ich in meiner Freizeit aus eigenem Antrieb 
heraus mehrere Elektronikkurse an der Volkshochschule. Ich entschied mich, 
mit siebzehn von Zuhause weg zu gehen und eine Ausbildung zum Feingerä-
teelektroniker in Baden-Württemberg zu beginnen. Die Ausbildung mit Belobi-
gung motivierte mich so, dass ich anschließend die Fachhochschulreife absol-
vierte. Es folgte im Anschluss ein Abendstudium zum Fachkaufmann Marke-
ting (IHK). 

In diesem Zeitraum hatte ich in meinem Beruf immer wieder die Möglichkeit, 
zu präsentieren und Mitarbeiter zu schulen. Mein damaliger Chef vermittelte 
mir einen Lehrauftrag an der Fachhochschule Esslingen. Von da an war ich 
regelmäßig in der Lehre beschäftigt. 

Seit 2009 bin ich an der FOM Stuttgart in der Lehre im Bereich Marketing / 
Vertrieb tätig. An der FOM ergab sich für mich die Möglichkeit, den Bachelor-
abschluss abzulegen. Ich ergriff diese Chance und schloss den Masterab-
schluss direkt an. Seit einiger Zeit befasse ich mich mit dem Grad der Digitali-
sierung in Unternehmen. Dieses Thema habe ich in meiner Masterthesis, die 
mit der Note „sehr gut“ bewertet wurde, aufgegriffen. Das Erstellen meiner 
Masterthesis hat mir so viel Freude bereitet und den Ehrgeiz in mir geweckt, 
die Promotion anzuschließen. 

Mein eigentliches Ziel, aus einer Arbeiterfamilie zu kommen und einen aka-
demischen Grad zu erlangen, habe ich zu Ehren meiner Eltern erreicht. Meine 
eigenen Söhne wachsen jetzt in einer Akademikerfamilie auf. Ich möchte ein 
positives Vorbild für meine Söhne sein und meine akademische Reise mit der 
Promotion abschließen.  

 



VIII Widmung 

Ich danke meinem Vater und meiner Mutter, die immer an mich geglaubt ha-
ben. 

Ein besonderes Dankeschön gilt meiner Frau Susanne, die unsere Familie 
stützt und mir den Rücken frei hält. 

Thomas Barsch 



Vorwort 

„Ich weiß, dass ich nichts weiß.“ 

Je mehr ich mich mit der Lehre & Wissenschaft auseinandersetze, desto eher 
wird mir die Bedeutung des o. g. Satzes klar. Auf meinem „Bildungsweg“ war 
ich immer von Neuem überrascht, wie tief man in ein Thema einsteigen kann. 
Mir wurde außerdem klar, wie viele Themen noch nicht hinreichend bearbeitet 
wurden. 

Die Herausforderung unserer Zeit in Deutschland ist es, nicht abgehängt zu 
werden. Die breite Masse ist müde geworden. Die Generation der Erben ist 
dabei, unseren Wohlstand zu verspielen. Ähnlich wie im Fußball, hat der Rest 
der Welt enorm aufgeholt bzw. uns schon überholt und wir bemerken es noch 
nicht einmal. 

Meine einfache Formel lautet: Arroganz + Ignoranz = Irrelevanz 

Deutschland war nie gut in der Vermarktung. Wir haben die Dinge erfunden, 
andere haben sie für uns vermarktet. So war es schon beim Walkman, bei der 
MP3-Technologie, bei der Barbie-Puppe – um nur einige zu nennen. 

Mit dieser wissenschaftlichen Arbeit will ich meinen Beitrag leisten, dass wir 
weiter vorne dabei sind und es auch bleiben. 

Thomas Barsch
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