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TRENDS UND  
HERAUSFORDERUNGEN IM 
B2B-VERTRIEB 2025

ATREUS STUDIE

A  H E I D R I C K  &  S T R U G G L E S  C O M PA N Y



Die Atreus Studie zeigt, dass Vertriebs­

organisationen im B2B-Bereich derzeit 

massive Veränderungen durchlaufen. 

Sie reagieren auf volatilere und 

hybride Märkte, müssen sich gegen 

verstärkten Wettbewerbsdruck und 

rückläufige Kundennachfrage behaup­

ten und gleichzeitig neue technologi­

sche Möglichkeiten einsetzen, um ihre 

Effizienz zu steigern. Politische Insta­

bilität wird als größte externe Heraus­

forderung genannt, was die Komplexi­

tät der Internationalisierungsstrategien 

weiter erhöht.

Editorial
Key-Findings

Basierend auf den Einschätzungen von 

288 Führungskräften, deren Unterneh­

men im B2B-Markt tätig sind, darunter 

mehr als 60 % C-Level-Führungskräfte 

und 41 % aus Unternehmen mit mehr 

als 1.000 Mitarbeitern, zeigt die Studie 

die strategischen Prioritäten im B2B-

Vertrieb auf höchster Management­

ebene auf.
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288
TEILNEHMER

+	 Zeitraum der Befragung:  14.03.2025 – 31.03.2025

+	 Methode: Online-Umfrage per Fragebogen 

+	 288 Teilnehmer von Unternehmen im B2B-Segment und 

	 im Mixed-Segment „B2B & B2C“

+	 60,23 % C-Level-Führungskräfte

+	 Ca. 41 % von Unternehmen mit mehr 1000 Mitarbeitern

1 1

1
1 11

0

0
0

Das Studien-Set-up
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Transformation des  

Vertriebsmodells: 

Reaktion auf volatile Märkte

Wirtschaftliche  

Herausforderungen  

und strategische  

Neuausrichtung

Politische Instabilität  

als größte  

geopolitische Hürde

Stellenwert von  

Internationalisierung und 

Optimierung des  

Marktpotenzials

Wichtigkeit des Vertriebs 

und bevorzugte Kanäle  

auf C-Level

Technologien zur  

Vertriebsdigitalisierung: 

CRM, Datenanalyse und  

Automatisierung

Kommunikationsfähigkeit 

und Beziehungs- 

management als  

Schlüsselkompetenzen  

im Vertrieb 2025

Key Findings

WIR 
GESTALTEN 
ERFOLG
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Wie hat sich der Vertriebsansatz Ihres Unter
nehmens aufgrund der Krisen und Herausforde-
rungen in den letzten drei Jahren verändert? 

(Mehrfachauswahl | bitte max. 3)

01

Die Zeichen der Zeit scheinen erkannt worden zu sein und 

stehen auf Wandel: Eine Transformation des Vertriebs

modells findet bereits aktiv statt. Über 52 % der Befragten 

haben ihre Vertriebsstrategie oder ihr Geschäftsmodell in 

den letzten drei Jahren grundlegend neu aufgestellt, knapp 

die Hälfte hat zudem ihr Vertriebsteam restrukturiert und 

Transformation des Vertriebsmodells: 
Reaktion auf volatile Märkte

Geringer Einfluss

130

151

99

97

67

22

134

45,14 %

52,43 %

34,38 %

33,68 %

23,26 %

7,64 %

46,53 %

Vertriebsteam neu aufgestellt  
u/o verstärkte Nutzung  
von Daten und Analytik

Vertriebsstrategie /  
Geschäftsmodell neu aufgesetzt

Erhöhte Neukundenakquise

Erhöhte Kundenbetreuung  
und -bindung

Neudefinition der Zielgruppen

Andere Anpassung

Anstieg der digitalen  
Vertriebsaktivitäten

digitale Maßnahmen ausgebaut. Diese strukturellen Anpas­

sungen spiegeln die Reaktion auf sich wandelnde Marktbe­

dingungen wider – Unternehmen scheinen sich auf volatile, 

hybride Märkte einzustellen, in denen digitale Kunden-

kontakte an Bedeutung gewinnen, ohne den persönlichen 

Vertrieb vollständig zu ersetzen.
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Welche wirtschaftlichen Herausforderungen 
beeinflussen Ihren Vertrieb aktuell am stärksten? 
(Mehrfachauswahl | bitte max. 3)

02

Im wirtschaftlichen Umfeld bereiten besonders zwei  

Faktoren den Unternehmen Sorgen: der erhöhte Wett- 

bewerbsdruck (51 %) und der Rückgang der Kunden- 

nachfrage (49,7 %). Hinzu kommt die Veränderung von  

Kundenanforderungen (29,5 %). Diese Kombination zeigt, 

dass es nicht nur um kurzfristige Kriseneffekte geht,  

sondern um eine strukturelle Verschiebung: Kunden sind 

kritischer, preissensibler und erwarten zunehmend  

individualisierte Angebote – was die Unternehmen zur  

strategischen Neuausrichtung zwingt.  

Die Ergebnisse spiegeln dabei ein gesamtwirtschaftliches 

Bild wider, das viele deutsche Unternehmen aktuell unter 

Druck setzt: Die vergangenen Jahre mit hoher Inflation, 

Wirtschaftliche Herausforderungen  
und strategische Neuausrichtung

11840,97 %Preiskämpfe

7425,69 %Schwierigkeiten bei  
der Neukundengewinnung

8429,17 %Inflation und steigende Kosten

7425,69 %Personalmangel und Talentakquise

175,90 %Andere

8529,51 %Veränderung der  
Kundenanforderungen

14751,04 %Erhöhter Wettbewerbsdruck

14349,65 %Rückgang der Kundennachfrage

insbesondere im B2B-Kontext mit stark steigenden Energie- 

und Vorleistungskosten, reduziert Investitionsspielräume 

und belastet die Margen. Zugleich sorgt das stagnieren-

de oder sogar leicht rückläufige Wirtschaftswachstum in 

Deutschland für Unsicherheit bei der Absatzplanung und 

bremst viele Unternehmen in ihrer heimischen Expansion 

oder bei der Einführung neuer Produkte. Für den Vertrieb 

bedeutet das: Er muss mehr denn je als frühzeitiger Sensor 

für Marktveränderungen agieren und eng mit anderen 

Unternehmensbereichen zusammenarbeiten, um in Echtzeit 

auf Nachfrageschwankungen und Preissensitivitäten  

reagieren zu können.
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Politische Instabilität als 
größte geopolitische Hürde

Auch geopolitische Rahmenbedingungen beeinflussen den Vertrieb maßgeblich. 

Als größte externe Herausforderung nennen die Befragten die politische  

Instabilität (54,9 %), gefolgt von Handelskonflikten und Zöllen (38,2 %).  

Lieferkettenunterbrechungen liegen mit 29 % leicht dahinter, scheinen aber 

besonders in Kombination mit anderen Faktoren (wie z. B. bestimmte Branchen) 

eine Rolle zu spielen. Diese geopolitischen Spannungen in Kombination mit 

einer angespannten Situation auf dem Heimatmarkt werfen ein neues Licht 

auf internationale Expansionsstrategien, was wiederum Marktauswahlkriterien 

in den Fokus rückt.

„Politische Instabilität und Handelskonflikte wirken sich  

maßgeblich auf die internationalen Expansionsstrategien  

der Firmen aus. 54,9 % der Befragten nennen politische  

Instabilität als größte Herausforderung.“ 

CHRISTINA RIESS

Direktorin

“

TRENDS UND HERAUSFORDERUNGEN IM B2B-VERTRIEB 2025
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Welche geopolitischen Herausforderungen  
beeinflussen Ihren Vertrieb aktuell am stärksten? 
(Mehrfachauswahl | bitte max. 3)	

03

11038,19 %Handelskonflikte und Zölle

7827,08 %Klimapolitik und Umweltregulierung

8429,17 %Lieferkettenunterbrechungen

62,08 %Brexit-Folgen

8027,78 %Konflikte und Kriege

	→    
6221,53 %Andere

15854,86 %Politische Instabilität

TRENDS UND HERAUSFORDERUNGEN IM B2B-VERTRIEB 2025
A  H E I D R I C K  &  S T R U G G L E S  C O M PA N Y
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Welchen Stellenwert haben  
Vertrieb und Vertriebsstrategie  
in Ihrer Unternehmensstrategie aktuell?

04

69
24,38 %

Wichtig

10
3,53 %

Weniger wichtig

1
0,35 %

Unwichtig

203
71,73 %

Sehr wichtig

Wichtigkeit des Vertriebs und  
bevorzugte Kanäle auf C-Level

Der Vertrieb selbst bleibt ein zentrales Thema auf C-Level: Über 71 % bewerten 

ihn als „sehr wichtig“ für den Gesamterfolg ihres Unternehmens. Der bevor­

zugte Kanal bleibt der Direktvertrieb (78,5 %), obwohl auch Partnernetzwerke 

(51,9 %) an Bedeutung gewinnen. Klassische Handelsvertreter spielen mit 12,7 % 

nur noch eine untergeordnete Rolle – ein Hinweis darauf, dass sich auch die 

Vertriebswege zunehmend in Richtung Eigenverantwortung und strategische 

Allianzen verschieben.

TRENDS UND HERAUSFORDERUNGEN IM B2B-VERTRIEB 2025
A  H E I D R I C K  &  S T R U G G L E S  C O M PA N Y
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Welche Vertriebskanäle haben sich während  
der letzten drei Jahre als besonders  
effektiv erwiesen? (Mehrfachauswahl | bitte max. 3)

05

78,45 %

51,94 %

12,72 %

24,38 %

7,42 %

8,48 %

21,20 %

Partner- und Reseller-Netzwerke

Nutzung von Handelsvertretern

Direktvertrieb

Social Media

E-Mail-Marketing

Andere

Online-Marktplätze

222

147

36

60

69

21

24

Auffällig ist, dass neue digitale Vertriebskanäle inzwischen 

ebenfalls relevante Marktanteile einnehmen: Social Media 

wird von 24,4 % der Unternehmen als besonders effektiver 

Vertriebskanal eingestuft, Online-Marktplätze liegen bei 

21,2 %. Diese Zahlen mögen im Vergleich zum Direktvertrieb 

noch deutlich kleiner erscheinen, markieren aber eine  

dynamische Entwicklung, die eng mit dem Nachrücken 

einer technikaffinen Generation von Vertriebsprofis ver­

bunden ist. Jüngere Mitarbeitende bringen digitale  

Kompetenzen, Plattformverständnis und eine neue Kom­

munikationskultur mit in die Organisation – und treiben  

damit den Wandel von klassisch-analogen Vertriebsmodel­

len hin zu hybriden, multichannel-getriebenen Ansätzen. 

Die Schlussfolgerung: Unternehmen, die diese Kanäle  

heute gezielt weiterentwickeln, sichern sich Zugang zu  

neuen Kundengruppen, direkterem Feedback und einer  

größeren Reichweite – bei gleichzeitig sinkenden Trans

aktionskosten. Gleichzeitig müssen Vertriebsstrategien  

künftig noch differenzierter auf Zielgruppen, Touchpoints 

und Kanäle abgestimmt werden. Der Vertrieb der Zukunft  

ist nicht nur digitaler, sondern auch fragmentierter,  

schneller und vernetzter.

TRENDS UND HERAUSFORDERUNGEN IM B2B-VERTRIEB 2025
A  H E I D R I C K  &  S T R U G G L E S  C O M PA N Y
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Welche Aspekte Ihrer Vertriebsstruktur  
planen Sie in den nächsten 12 – 24 Monaten  
vorrangig zu optimieren? (Mehrfachauswahl | bitte max. 3)

06

52,30 %

42,76 %

31,10 %

33,92 %

22,61 %
Leistungsbewertung und -kontrolle:  

Messung und Bewertung  
der Vertriebsleistung

35,34 %Vitalisierung der  
Vertriebsmannschaft, Aufstellung,  

Motivation, Coaching

Kundenzentrierung: z. B. Anpassung  
der Vertriebsstrategie an sich  

ändernde Kundenanforderungen

Datenmanagement:  
Erfassung und Analyse von Daten  

zur Vertriebsunterstützung

Integration und Koordination  
verschiedener Vertriebskanäle  

und -teams

Komplexität der Segmentierung: 
Identifikation und  

Definition geeigneter Segmente

6,36 %Andere

24,03 %Anpassung der  
Vertriebskanäle

148

121

88

96

64

100

68

18

TRENDS UND HERAUSFORDERUNGEN IM B2B-VERTRIEB 2025
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45,04%

Wichtig

Weniger wichtig (aktuell haben 
wir andere Themen priorisiert)

Sehr wichtig

8,87%Nicht relevant

127

26,24% 74

19,86% 56

25

Wie wichtig ist die Erschließung neuer  
internationaler Absatzmärkte für das Wachstum 
Ihres Unternehmens?

08

Ist Ihr Unternehmen international tätig?

Ja, ausschließlich in der  
Europäischen Union

Ja, international

Ja, wir beschränken uns  
überwiegend auf die DACH-Region

9,57 %
Nein

8,51 % 24

72,34 % 204

9,57 % 27

27

07

Stellenwert von Internationalisierung  
und Optimierung des Marktpotenzials

Trotz der wirtschaftlichen und geopolitischen Risiken setzen viele Unternehmen 

auf die Internationalisierung als Wachstumsstrategie. Knapp 73 % sind bereits  

international tätig. Für knapp die Hälfte ist die Erschließung neuer Auslands- 

märkte „sehr wichtig“ – ein klares Signal für den Willen zur Expansion. 

TRENDS UND HERAUSFORDERUNGEN IM B2B-VERTRIEB 2025
A  H E I D R I C K  &  S T R U G G L E S  C O M PA N Y
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Welche Aspekte sind für Sie bei der Auswahl 
neuer Auslandsmärkte am wichtigsten?  

(Mehrfachauswahl | bitte max. 3)

09

44,27%

43,87%

76,68%

46,64%

13,83%Logistik

32,41%Verfügbarkeit lokaler Partner

Gesetzliche und regulatorische 
Rahmenbedingungen

Politische und  
wirtschaftliche Stabilität

Marktpotenzial und  
Wachstumsaussichten

Marktkenntnis

3,56%Andere

112

111

194

118

35

82

9

Es zählt vor allem das Marktpotenzial und die Wachstumsperspektive  

(76,7 %) – deutlich vor politischen oder wirtschaftlichen Stabilitätskriterien.  

Unternehmen werden also gewillter, Risiken in Kauf zu nehmen, wenn sie sich 

davon langfristige Skaleneffekte versprechen. 

TRENDS UND HERAUSFORDERUNGEN IM B2B-VERTRIEB 2025
A  H E I D R I C K  &  S T R U G G L E S  C O M PA N Y
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Welche Ansätze und Strategien beabsichtigen Sie  
in den nächsten 12 – 24 Monaten für den internationalen 
Vertrieb zu implementieren? (Mehrfachauswahl | bitte max. 3)

10

39,53%

22,53%

32,81%

41,90%

48,22%Anpassung des Produktportfolios 
an lokale Marktbedürfnisse

11,86%Keine Aktivitäten geplant

Partnerschaften mit lokalen  
Distributoren oder Händlern

Nutzung von E-Commerce- 
Plattformen für den  

internationalen Vertrieb

Aufbau von lokalen Vertriebsteams

Markteintritt in  
neue Länder oder Regionen

4,74%Andere

100

57

83

106

122

30

12

Ebenso wichtig: 48 % der Befragten sehen die Anpassung des Produkt- 

portfolios an lokale Bedürfnisse als wichtigen Hebel für den Markterfolg.  

Internationale Expansion bedeutet also nicht nur „Markteintritt“, sondern  

auch Produktdiversifizierung. 

Dafür setzen Unternehmen auf einen Mix aus Markteintritt in neue Länder oder 

Regionen, den Aufbau lokaler Vertriebsteams und – mit 39 % ebenfalls häufig 

genannt – auf Kooperationen mit externen Partnern. Das unterstreicht:  

Lokale Nähe, kulturelle Anpassung und partnerschaftliche Vertriebsansätze  

sind zentrale Elemente einer modernen, internationalen Vertriebsstrategie.

TRENDS UND HERAUSFORDERUNGEN IM B2B-VERTRIEB 2025
A  H E I D R I C K  &  S T R U G G L E S  C O M PA N Y
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Welche digitalen Technologien bzw.  
KI-gestützten Lösungen nutzen Sie im Vertrieb?

35,29 %

48,53 %

13,97 %

16,91 %

15,44 %Chatbots und  
virtuelle Assistenten

16,18 %Keine Nutzung  
digitaler Lösungen

Automatisierung von  
Vertriebsprozessen

Datenanalyse und  
Business Intelligence (BI) Tools

Predictive Analytics  
(Vertriebsprognosen unter anderem mit KI)

Personalisierung

CRM-Optimierung

5,88 %Andere

96

132

38

46

61,40 % 167

20,96 %Lead-Scoring 57

42

44

16

11

Technologien zur Vertriebsdigitalisierung: 
CRM, Datenanalyse und Automatisierung

Insgesamt ist die Digitalisierung des Vertriebs erwar-

tungsgemäß eines der Kernthemen der Branche. Die 

meistgenutzte Technologie ist dabei mit Abstand die CRM-

Optimierung (61,4 %), was auf einen starken Fokus auf die 

Systematisierung von Kundenbeziehungen hinweist.  

Doch damit endet die Digitalisierung nicht: Fast die Hälfte 

der Unternehmen setzt auf Datenanalyse und Business In-

telligence (BI)-Tools (48,5 %) – ein klares Zeichen dafür, dass 

datengestützte Vertriebsentscheidungen in den Mittelpunkt 

rücken. Zudem nennen 35,3 % die Automatisierung von 

Vertriebsprozessen als prioritäres Handlungsfeld. 

Der Wunsch nach Effizienzgewinnen ist offensichtlich:  

Unternehmen wollen Routinetätigkeiten automatisieren, 

um Ressourcen für strategischere Aufgaben wie Kunden- 

bindung oder Angebotsentwicklung freizumachen.

Die zunehmende Verbreitung dieser Technologien zeigt: 

Unternehmen verstehen Digitalisierung nicht mehr nur als 

Mittel zur Abbildung bestehender Prozesse, sondern zuneh­

mend als strategisches Steuerungsinstrument im Vertrieb. 

Wer Vertriebsteams mit validen Daten, intelligenten  

Analysen und automatisierten Prozessen unterstützt, 

verschafft sich schnellere Reaktionszeiten und fundiertere 

Entscheidungen – ein entscheidender Vorteil in einem  

zunehmend dynamischen Wettbewerbsumfeld.

TRENDS UND HERAUSFORDERUNGEN IM B2B-VERTRIEB 2025
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„Die Digitalisierung des Vertriebs ist ein zentrales Thema: 

Die meistgenutzte Technologie ist CRM-Optimierung,  

gefolgt von Datenanalyse und Automatisierung von  

Vertriebsprozessen.“ 

PATRICK JULIUS

Direktor

“
Besonders zukunftsrelevant sind dafür laut Einschätzung der Teilnehmenden  

darüber hinaus Datenanalysen (65,8 %) sowie künstliche Intelligenz (63,9 %).  

Diese Technologien ermöglichen nicht nur Automatisierung, sondern auch eine 

stärkere Prognosefähigkeit und operative Effizienz. Unternehmen investieren 

damit nicht nur in Technologie, sondern vor allem in Wissensvorsprung.  

Lead Scoring und Personalisierung spielen ebenfalls eine Rolle, aber in deutlich 

geringerem Ausmaß als erwartet und mit extremen Ausbaupotenzial. 
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Welche 3 digitalen Technologien oder Innovationen  
sehen Sie als entscheidend für den Vertrieb 
in den nächsten 12 – 24 Monaten? 
(Mehrfachauswahl | bitte max. 3)

4,78 %

27,94 %

5,88 %

65,81 %

20,96 %

63,97 %

16,54 %Internet der Dinge (IoT)

11,40 %Andere

Blockchain-Technologie

Chatbots und  
virtuelle Assistenten

Augmented Reality (AR) 
und Virtual Reality (VR)

Big Data und Datenanalyse

Automatisierung und Robotic 
Process Automation (RPA)

Künstliche Intelligenz (KI) u/o  
maschinelles Lernen

13

76

16

179

57

174

45

31

12
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Welche Trends werden den Vertrieb, Ihrer Meinung 
nach, in den nächsten fünf Jahren prägen?  

(Mehrfachauswahl)

4,89 %

66,54 %

26,69 %

22,56 %

66,92 %

77,44 %

Andere

Personalisierung und  
Customer Experience

Nachhaltigkeit und  
ESG-Faktoren

Globale Expansion

Künstliche Intelligenz

Digitalisierung und  
Automatisierung

13

177

71

60

178

206

13

„Die Vertriebsorganisationen im B2B-Bereich stehen vor 

tiefgreifenden Veränderungen. Über 52 % der Befragten 

haben ihre Vertriebsstrategie oder ihr Geschäftsmodell  

in den letzten drei Jahren grundlegend neu aufgestellt.”  

JESSICA BREUER,  

Atreus Direktorin

“
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Welche Trends und Prioritäten sehen Sie  
für die Vertriebsplanung Ihres Unternehmens  
in den kommenden 5 Jahren?  

(Mehrfachauswahl | bitte max. 3)

21,35 %

47,19 %

41,95 %

44,57 %

46,07 %

27,72 %

15,36 %Omnichannel-Strategie

34,08 %Partnerschaften 
und Allianzen

Talentmanagement und  
-entwicklung

Vertriebseffizienz und  
-produktivität

Produkt- und  
Serviceinnovation

Kundenzentrierung

Digitalisierung und  
Technologieintegration

Marktexpansion

1,50 %Andere

57

126

112

119

123

74

41

91

4

14

TRENDS UND HERAUSFORDERUNGEN IM B2B-VERTRIEB 2025
A  H E I D R I C K  &  S T R U G G L E S  C O M PA N Y

19



Besonders spannend ist, welche Kompetenzen Vertriebs-

mitarbeitende laut Studienteilnehmern künftig mitbringen 

müssen. Hier zeigt sich ein deutliches Signal:  

An erster Stelle steht die Kommunikationsfähigkeit, die  

mit 60,7 % mit Abstand am häufigsten genannt wurde.  

Direkt dahinter folgt das Beziehungsmanagement (45,7 %). 

In einer zunehmend digitalisierten Welt bleibt der persön- 

liche, vertrauensvolle Umgang mit Kunden also der ent­

scheidende Erfolgsfaktor. Die Unternehmen setzen ganz  

klar weiterhin auf zwischenmenschliche Kompetenzen,  

um komplexe Kundenbedürfnisse zu adressieren und 

langfristige Bindungen aufzubauen. 

Digitale Kompetenz rangiert mit 40,5 % nicht weit hinter 

den klassischen „Soft Skills“– ein weiterer Hinweis darauf, 

Kommunikationsfähigkeit und  
Beziehungsmanagement  
als Schlüsselkompetenzen im Vertrieb 2025

dass der Vertrieb von morgen nicht mehr ohne technologi­

sche Grundfertigkeiten funktionieren kann. Unternehmen 

sehen die Zukunft somit klar in der Verbindung aus Mensch 

und Maschine: Wer Beziehungen aufbauen und gleichzeitig 

digitale Tools und Daten sinnvoll nutzen kann, wird zum 

Schlüsselspieler im Vertrieb. 

Diese Entwicklung zeigt insgesamt: Der Vertrieb 2025 wird 

nicht nur durch technologische Trends geprägt, sondern 

ebenso durch die Stärkung menschlicher Fähigkeiten in 

einem hochvernetzten, globalen Kontext. Für Unternehmen 

bedeutet das: Es braucht Investitionen sowohl in Systeme 

als auch in die Weiterbildung und Befähigung von  

Menschen – mit einem klaren Fokus auf Balance statt  

Verdrängung.
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Welche 4 Kernkompetenzen müssen  
Vertriebsmitarbeitende mitbringen,  
um wettbewerbsfähig zu bleiben?  
(Mehrfachauswahl | bitte max. 4)

36,33 %

40,07 %

60,67 %

43,45 %

38,58 %

20,97 %

40,45 %

45,69 %Beziehungsmanagement

32,21 %Kreativität und  
Problemlösungsfähigkeit

Produkt- und Branchenkenntnisse

Agilität und Anpassungsfähigkeit

Kommunikationsfähigkeit

Empathie

Verhandlungsgeschick

Datenanalyse und Interpretation

Digitale Kompetenz

21,72 %

0,37 %

Teamarbeit und Kollaboration

Andere

97

107

162

116

103

56

108

122

86

58

1

15
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3,13 %Beiratsmitglied

7,10 %Andere (bitte spezifizieren)

5,97 %Mittlere Führungsebene

11

21

25

Welche der folgenden Angaben beschreibt  
Ihre Position, in der Sie derzeit oder  
zuletzt gearbeitet haben, am besten?

60,23 %C-Level-Führungskraft /  
Geschäftsführung 212

23,58 %Obere Führungsebene 83

16

Appendix Studienteilnehmer

+	 288 Teilnehmer von Unternehmen im B2B-Segment (66,95 %) und 

	 im Mixed-Segment „B2B & B2C“ (25,07 %)

+	 60,23 % C-Level-Führungskräfte

+	 41,67 % von Unternehmen mit mehr 1000 Mitarbeitern
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Welche der folgenden Angaben beschreibt  
die Branche, in der Sie überwiegend tätig sind, 
am besten?

18

19,44 % 

0,35 %

5,90 %

3,47 % 

1,39 %

11,11 %

0,35 % 

5,21 % 

2,43 %

2,08 % 

2,08 %

1,39 %

3,13 % 

1,74 % 

0,69 %

1,74 % 

2,43 %

2,08 %

0,69 % 

3,82 % 

1,74 %

21,53 % 

5,21 %

56

1

17

10

4

32

1

15

7

6

6

4

9

5

2

5

7

6

2

11

5

62

15

Andere (bitte spezifizieren)

Luft- und Raumfahrt

Energie / Versorger / Abfallwirtschaft

Pharma

Immobilien

Bank / Versicherung

Rüstung & Verteidigung

Konsumgüter (Langlebig)

Einzelhandel

Mediendienstleistungen

Automobilhersteller

Transport und Verkehr

Konsumgüter (Lebensmittel)

Elektroindustrie

Medizintechnik

Gesundheitswesen

Automobilzulieferer

Private Equity

Konsumgüter (FMCG)

Bau oder Bauzulieferer

Maschinen- und Anlagenbau

Finanzdienstleistungen

Arzneimittel

8825,07 %Beide (B2B und B2C)

287,98 %B2C (Business-to-Consumer)

23566,95 %B2B (Business-to-Business)

In welchem Marktsegment ist  
das Unternehmen, für das Sie derzeit oder  
zuletzt gearbeitet haben, hauptsächlich tätig?

17
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Wie viele Mitarbeiter hat das Unternehmen,  
für das sie derzeit oder zuletzt gearbeitet haben?

19

53

33

40

69

51

42

18,40 %

11,46 %

13,89 %

23,96 %

17,71 %

14,58 %

0 – 99 Mitarbeiter

500 – 999 Mitarbeiter

250 – 499 Mitarbeiter

1.000 – 4.999 Mitarbeiter

5.000 oder mehr Mitarbeiter

100 – 249 Mitarbeiter
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Diese Umfrage ist von der Atreus GmbH  
im März 2025 erstellt worden. 

Haftungsausschluss 
Die Inhalte und Zusammenfassung dieser Umfrage sind mit größtmög-
licher Sorgfalt zusammengefasst, eine Gewähr für die Richtigkeit aller 
Angaben kann Atreus jedoch nicht übernehmen.

Nutzungsrechte 
Diese Umfrage ist urheberrechtlich geschützt. Die Vervielfältigung 
oder Weitergabe an Dritte, auch auszugsweise, bedarf der vorherigen 
Genehmigung seitens Atreus. Das betrifft die Inhalte wie auch die 
Grafiken. Anfragen richten Sie bitte an presse@atreus.de.

Impressum
Atreus GmbH    
Landshuter Allee 8 
80637 München 
Tel.: +49 89 452249-540
Fax: +49 89 452249-599

E-Mail: kontakt@atreus.de

Beste Unternehmensberater 2025  
in den Beratungsfeldern: 
Interimsmanagement

Operations Management 

Restrukturierung 

Beste Unternehmensberater 2025  
in der Branche: 
Auto & Zulieferer 
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