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Was Sie in diesem essential finden konnen

» Aktuelle Trends und Herausforderungen in Marketing und Vertrieb im digitalen
Zeitalter

e Strategien zur Integration von KI und Automatisierung in Vertriebs- und
Marketingprozesse

* Innovative Ansitze fiir Kundenansprache und Hyperpersonalisierung entlang
der Customer Journey

» Praxisnahe Tipps zur Effizienzsteigerung, Kostenoptimierung und permanenten
Performance-Messung



Liebe Leserinnen und Leser,

mit dem neuen essential Best of springerprofessional.de: Marketing + Vertrieb
2025 ist wieder eine spannende, komprimierte Sammlung wichtiger Marketing-
und Vertriebsthemen des zuriickliegenden Jahres gelungen. Die vergangenen Mo-
nate standen in beiden Bereichen vor allem im Zeichen Kiinstlicher Intelligenz.
Die Technologie hat zum Beispiel als generative KI und mit LLMs (Large Lan-
guage Models) in etlichen Marketing- und Vertriebsprozessen schon Einzug ge-
halten. Ziel ist, mehr Effizienz und bessere Performance-Ergebnisse in der Ver-
triebs- und Marketingarbeit zu erreichen. Teams konnen von KI-Unterstiitzung in
ihrem Vertriebs- und Marketingalltag an vielen Stellen schon profitieren — etwa im
Leadmanagement oder in der Marketing-Kommunikation. Der Reifegrad bei KI-
Projekten in den Unternehmen ist jedoch noch sehr unterschiedlich ausgeprigt.

Welche Trends besonders der Einsatz von KI nach sich zieht, konnen Sie in der
vorliegenden essential-Sammlung der interessantesten Online-Beitrige unseres
Online-Portals springerprofessional.de nachlesen.

Aber nicht nur in Sachen Kiinstliche Intelligenz, sondern auch in der klassi-
schen Marketing- und Vertriebsarbeit wurde in den vergangenen Monaten deutlich,
dass vor allem das Kundenerlebnis, die Kundenbediirfnisse und die Kunden-
zentrierung stark im Mittelpunkt der strategischen Ausrichtung von Marketing-
und Vertriebsverantwortlichen von Unternehmen stehen. Danach miissen sich die
verschiedenen Prozesse noch intensiver als bisher ausrichten, um auch in bewegten
Mirkten erfolgreich zu sein. Vertriebs- und Marketingabteilungen finden ganz
unterschiedliche Konzepte dafiir. Eines ist, moderne Technologie wie KI zu
integrieren.
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VIl Besser und effizienter mit Kl

Wir haben in diesem essential die thematischen Schwerpunkte des vergangenen
Jahres fiir Sie zusammengestellt, die im Fachgebiet Marketing + Vertrieb von
springerprofessional.de bis Anfang November 2025 online erschienen sind. Alle
Beitrige finden Sie auch einzeln in unserer digitalen Wissensdatenbank fiir Wirt-
schaft + Technik auf springerprofessional.de. Dort konnen Sie auch auf alle ande-
ren bereits erschienenen essentials aus dem Fachgebiet Marketing + Vertrieb und
viele weitere Online-Beitrdge sowie aktuelle Buch- und Zeitschriftenartikel aus
diesen und weiteren Wissensgebieten zugreifen.

Springer Professional ist die einzigartige Kombination aus digitaler Fach-
bibliothek und redaktionellem Service in der groen Wissenswelt von Sprin-
ger Nature.

Thr Vorteil: Diese kompakte Sammlung aktueller Trendbeitréige bietet [hnen die
Moglichkeit, sich mit wichtigen Entwicklungen aus beiden Fachbereichen kom-
pakt zu beschéftigen. Damit sind Sie gut informiert, lernen Expertinnen und Exper-
ten iiber die Beitrdge kennen und erhalten zugleich wichtige Impulse fiir Ihr eige-
nes Geschiift, etwa fiir den Einsatz von KI im B2B-Vertrieb und Marketing.

Viel Spal} beim Lesen wiinscht Thre Springer-Professional-Redaktion!
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Eva-Susanne Krah ist Chefredakteurin der Springer-Zeitschrift Sales Excellence
bei der Springer Fachmedien Wiesbaden GmbH und zudem Channel Managerin
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Johanna Leitherer arbeitet als freiberufliche Redakteurin, Journalistin und Tex-
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