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Der Vertrieh steht vor einem jundamentalen
Wandel. Wahrend [ruther klassische
Verkaufsgespriche, personliche Kundenkontakie
und emotionale Uberzeugungskra/l im
Mittelpunkt standen, rmcken in den kom
menden Jahren Daten, Technologie

und strategische Beratung starker im Fokus.

EIN BERICHTVON CORINA HOCH

lles im Vertrieb verindert sich - und das rasant. Produkt-
i qualitit und Marktprésenz allein reichen nicht mehr aus,
um langfristig erfolgreich zu sein. Kunden erwarten heu-
te mafgeschneiderte Losungen, eine partnerschaftliche Kommu-
nikation und einen echten Mehrwert, der iiber den reinen Verkauf
hinausgeht. Unternehmen, die weiterhin auf klassische Verkaufs-
methoden setzen, geraten zunehmend ins Hintertreffen.

Die entscheidende Frage lautet nicht mehr, ob sich der Vertrieb
wandeln muss, sondern wie dieser Wandel aktiv gestaltet werden
kann. Digitale Technologien, datengetriebene Entscheidungspro-
zesse und verinderte Kundenerwartungen verlangen nach neuen
Strategien. Doch es geht nicht nur um technologische Anpassun-
gen - auch unternehmerische Haltung, Resilienz und Flexibili-
tit werden zu zentralen Erfolgsfaktoren. Welche Trends prigen
die Zukunft des Vertriebs? Welche Kompetenzen werden in den
kommenden Jahren entscheidend sein? Ein Blick auf die zent-
ralen Entwicklungen zeigt, wie Unternehmen sich jetzt optimal
aufstellen.

VERTRIEBS-MINDSET - Corina Hoch

Mindset 77 Verlriel)
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VERTRIEBS-MINDSET - Corina Hoch

Verkaufen war gestern — heute zahlt
Beziehungsmanagement

Moderne Kunden sind bestens informiert. Sie verglei-
chen Preise, Anbieter und Leistungen und erwarten
keine plumpen Verkaufstricks, sondern ein tiefgehen-
des Verstiindnis fiir ihre Bediirfnisse. Standardisierte
Pitches greifen nicht mehr. Der wahre Erfolg liegt in der
Verbindung zum Kunden, dem Aufbau von Vertrauen
und der Erkennung individueller Anforderungen.

Ein durchdachtes CRM-System unterstiitzt dabei, Kun-
dendaten gezielt zu nutzen und die Ansprache zu perso-
nalisieren. Wer Kunden dort abholt, wo sie stehen, an-
statt nur aus der eigenen Perspektive zu argumentieren,
steigert langfristig den Vertriebserfolg.

Erfolgsfaktor Mindset: Resilienz und Flexibilitat

Vertrieb ist kein Sprint, sondern ein Marathon. Die we-
nigsten Abschliisse erfolgen beim ersten Kontakt. Statt-
dessen sind mehrere Gespriche, Follow-ups und Geduld
erforderlich. Hier kommt Resilienz ins Spiel: Vertriebs-
teams, die langfristig denken und Riickschlige als Lern-
chance begreifen, haben einen klaren Vorteil. Die besten
Vertriebler sind nicht diejenigen, die nie scheitern, son-
dern diejenigen, die immer wieder aufstehen.

Doch Resilienz allein reicht nicht aus. Ebenso wichtig
ist Flexibilitdt. Der Markt wandelt sich stindig, Kun-
denanforderungen verindern sich - und nur Unterneh-
men, die sich anpassen, bleiben erfolgreich. Es geht da-
rum, strategisch klug zu agieren, Kundenfeedback aktiv
zu nutzen und Trends frithzeitig zu erkennen.

‘Iunden kaufen nicht
(lie beste Losing, sondern
clie Losurng, die sie ain
besten verstelien.”

Die Zukunft des Vertriebs: Trends 2025

Die Art und Weise, wie Unternehmen verkaufen, ver-
dndert sich rasant. Bis 2025 werden voraussichtlich
80 Prozent aller B2B-Vertriebsinteraktionen digital
stattfinden. Wer sich dieser Entwicklung nicht an-
passt, wird schnell den Anschluss verlieren. Moderne
Technologien wie Kiinstliche Intelligenz, datenbasierte
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Entscheidungsprozesse und personalisierte Omnichan-
nel-Strategien setzen neue Maf3stibe. Gleichzeitig ver-
andert sich die Rolle des Vertriebs grundlegend - weg
vom klassischen Verkiufer, hin zum strategischen Be-
rater und Entscheider-Coach.

Kiinstliche Intelligenz als Gamechanger im Vertrieb
Eine der groften Umwiilzungen im Vertrieb ist der zu-
nehmende Einsatz von KI-gestiitzten Systemen. Diese
Technologien optimieren nicht nur die Leadgenerie-
rung und -qualifizierung, sondern erméglichen auch
eine prizisere Kundenansprache und effizientere Ver-
triebsprozesse. Automatisierte Systeme analysieren
Leads, bewerten sie nach Relevanz und liefern perso-
nalisierte Handlungsempfehlungen. Vertriebsteams
konnen sich durch prizises Lead Scoring auf die viel-
versprechendsten Kontakte konzentrieren, wihrend
Chatbots und automatisierte Kommunikation den Erst-
kontakt tibernehmen. Erginzt durch pradiktive Analy-
sen, die zuklinftiges Kundenverhalten vorhersagen, ent-
steht ein datengetriebener Vertriebsansatz, der weniger
auf Bauchgefiihl und mehr auf faktenbasierte Entschei-
dungen setzt.

Vom Verkéufer zum ,Sense Maker"

Parallel zu dieser technologischen Entwicklung verin-
dert sich auch die Rolle der Vertriebler selbst. In einer
Welt, in der Kunden mit Informationen tiberflutet wer-
den, reicht es nicht mehr, Produkte oder Dienstleistun-
gen einfach nur anzubieten. Entscheider suchen keine
Verkiufer, sondern Berater, die ihnen helfen, in einem
komplexen Marktumfeld die richtigen Entscheidungen
zu treffen. Der moderne Vertriebler wird zum ,,Sen-
se Maker“, der Unsicherheiten reduziert, Alternativen
aufzeigt und dem Kunden eine klare Entscheidungs-
grundlage liefert. Wihrend frither der Fokus auf Ver-
kaufsabschliissen lag, geht es heute darum, Kontext zu
liefern, Risiken zu bewerten und Orientierung zu geben.

Personalisierung als Schliissel zum Erfolg

Auch die Erwartungen der Kunden haben sich massiv
verdndert. Sie erwarten heute nicht nur mafigeschnei-
derte Angebote, sondern Hyper-Personalisierung in
Echtzeit. Unternehmen miissen ihre Zielgruppen genau
dort abholen, wo sie sich aufhalten: auf Social Media, in
Webshops oder per Direktkontakt. Kaufentscheidungen
fallen nicht mehr auf einem einzelnen Kanal, sondern
durch eine Kombination mehrerer Beriihrungspunkte.
Eine durchdachte Omnichannel-Strategie wird damit

zum entscheidenden Faktor. Nur wer eine nahtlose Cus-
tomer Journey ermdglicht und die verschiedenen Platt-
formen sinnvoll miteinander verkniipft, kann langfristig
erfolgreich sein.

Growth Mindset: Warum die richtige Haltung
iiber Erfolg entscheidet

Doch Vertrieb ist ldngst nicht nur eine Frage der rich-
tigen Strategie oder Technologie - er ist vor allem eine
Frage des Mindsets. Unternehmen, die offen fiir Ver-
dnderung sind und eine Kultur des kontinuierlichen
Lernens etablieren, haben klare Wettbewerbsvorteile.
Vertriebsmitarbeiter miissen sich stindig weiterentwi-
ckeln, neue Methoden erlernen und sich an Marktver-
danderungen anpassen. Unternehmen, die eine Innova-
tionskultur fordern und ihre Teams aktiv in den Wandel
einbinden, sichern sich eine langfristige Widerstandsfa-
higkeit gegeniiber Krisen und Verdnderungen.

Wie Unternehmen jetzt handeln miissen

Die erfolgreiche Umsetzung dieser Trends erfordert
allerdings konkrete Malnahmen. Eine prézise Daten-
pflege im CRM-System bildet die Basis fiir eine effek-
tive Kundenansprache und fundierte Entscheidungen.
Digitale Tools und KI-gestiitzte Systeme sollten ge-
zielt eingesetzt werden, um Prozesse zu automatisieren
und Vertriebsteams zu entlasten. Gleichzeitig miissen
Unternehmen eine starke Priisenz auf verschiedenen
Plattformen aufbauen und ihre Kunden genau dort ab-
holen, wo sie sich bewegen. Riickschlige sollten nicht
als Misserfolge, sondern als Lernchancen verstanden
werden, denn Resilienz und Flexibilitit sind entschei-
dende Faktoren fiir langfristigen Erfolg.

Fazit: Wachstum oder Stillstand?

Der Vertrieb der Zukunft gehort den Unternehmen,
die bereit sind, ihr Mindset zu verindern. Die Frage
ist nicht mehr, ob digitale Strategien notwendig sind,
sondern wie konsequent sie umgesetzt werden. Wer an
veralteten Vertriebsmodellen festhilt, wird von agileren
Wettbewerbern {iberholt. Wer hingegen datengetrie-
bene Prozesse, moderne Technologien und eine bera-
tungsorientierte Vertriebsstrategie kombiniert, sichert
sich eine fithrende Position im Markt. Letztlich wird
nicht das beste Produkt iiber den Erfolg entscheiden,
sondern die Fihigkeit, Kunden Orientierung zu bieten,
Verianderungen frithzeitig zu erkennen und sich flexibel
an neue Gegebenheiten anzupassen.
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NMoclerner Vertrieh
ISl keine
Einbahnistrafse nelhr.
Erjolgreichie
Unternelinern
persielien, dass Kuridern
keeine Verkdaiuyer,
sSonderi
Beralter und
Strategische Partner
suchen.”

Uber Corina Hoch —
Kommunikationsexpertin & Strategin

Corina Hoch ist eine erfahrene Marketingstrategin mit
einer Spezialisierung auf B2B-Leadgenerierung. Mit
iiber 20 Jahren Erfahrung im Marketing unterstiitzt
sie Unternehmen dabei, durch gezielte Strategien ihre
Sichtbarkeit zu erhéhen und qualifizierte Anfragen zu
generieren. Thr Schwerpunkt liegt auf digitalem Marke-
ting, SEO, Content-Strategie und Conversion-Optimie-
rung. Durch ihre internationale Erfahrung - aufgewach-
sen in Deutschland und in Mexiko zuhause - kombiniert
sie analytisches Denken mit kreativer Kommunikation
und einer ergebnisorientierten Herangehensweise. Sie
spricht flieRend Deutsch, Englisch und Spanisch und
arbeitet mit Kunden in verschiedenen Mérkten zusam-
men. Neben ihrer Titigkeit im Marketing ist sie auch
in der visuellen Kommunikation aktiv, insbesondere in
den Bereichen Fotografie und Videografie. Thre kreati-
ve Perspektive hilft ihr, Marken authentisch zu positio-
nieren und innovative Inhalte zu entwickeln. Zudem ist
sie leidenschaftliche Luftakrobatin und verbindet dabei
Kraft, Eleganz und Ausdruck.

ch@chochstrategy.com | www.chochstrategy.com
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