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Neue Kompetenzen gefragt

Wer hybrid verkauft, kann deutlich produktiver unterwegs sein. Mit diesem

Ansatz nutzt man das jeweils Beste aus beiden Welten (online und vor Ort). Wie

lassen sich Vorteile des Verkaufens aus der Distanz optimal nutzen und welche

Techniken und Verkaufskompetenzen sind daflir entscheidend?

Die Zukunft des Vertriebs ist hybrid, dariiber sind sich Ver-
triebsexperten einig. Zu grof3 sind die Vorteile, die sich aus der
richtigen Balance aus virtuellen und persénlichen Vor-Ort-Be-
suchen ergeben konnen. Der Auflendienst muss nicht mehr
unbedingt beim Kunden vor Ort sein, um zu iiberzeugen.
Denn auch fiir die Zukunft bietet Remote Selling grofie Poten-
ziale, um die Vertriebsarbeit effizienter, produktiver auszu-
richten und damit Vertriebskosten zu senken.

So werden die meisten Kunden kiinftig hybrid, also in
einer Kombination aus virtuellen und personlichen Besu-
chen vor Ort betreut werden. Kleinere Accounts kdnnen
komplett virtuell begleitet werden. Das spart wertvolle Ar-
beitszeit durch weniger Fahrzeiten, reduziert Reisekosten
und erhoht die Kontaktfrequenz deutlich. Wihrend die
personlichen Besuche vor Ort Routine zu sein scheinen, so
stehen viele, auch erfahrene Verkdufer beim Remote Selling
gerade erst am Anfang.

Mehr Produktivitat mit Verkaufen auf Distanz

Eine gemeinsame Studie der Ruhr-Universitit Bochum mit
Mercuri International bei iiber 800 Unternehmen aus dem
Jahr 2021 belegt, dass sich die Produktivitiat im Vertrieb um
das Vierfache steigern ldsst. Das klingt verlockend, aber wie

. Kompakt

® Remote Selling stellt deutlich andere Anforderun-
gen an die Verkaufer.

® Neue kommunikative Fahigkeiten und der profes-
sionelle Umgang mit digitaler Technik sind kiinftig
bei Verkaufern gefragt.

® Fir eine erfolgreiche Umsetzung von Remote Sel-
ling braucht es klare Ansagen des Managements in
Bezug auf die Kundenbetreuung in einzelnen Ver-
kaufsphasen.
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so oft steckt der Teufel im Detail, denn die Bereitschaft der
Menschen im Vertrieb, sich auf die erforderlichen neuen We-
ge einzulassen, ist immer noch eher zuriickhaltend. Es wi-
derspricht oft dem eigenen traditionellen Rollenverstindnis,
wenn Vertriebler ihre Kunden virtuell besuchen und diese
Kontakte anschlieflend auch noch digital im CRM-System
erfassen sollen. Als Hindernis werden meistens die Kunden
vorgeschoben, die sich nicht virtuell besuchen lassen wollen.

Hier ist es wichtig, etwas genauer hinzuschauen, denn
Online-Kontakte sind tatsédchlich nicht fiir alle Anlésse ein-
setzbar. So miissen neue Kunden etwa eher zunichst person-
lich vor Ort besucht werden, um eine personliche Beziehung
aufzubauen. Abbildung 1 (Download unter https://go.sn.pub/
rnVO0sw) spiegelt die Einschatzung der befragten Unterneh-
men aus der genannten Erhebung wider und gibt dazu eine
erste Orientierung, welche Aufgaben online oder offline um-
gesetzt werden konnen.

Die Praxis lehrt jedoch, dass die Bereitschaft auf Kunden-
seite viel grofier ist als vom Vertrieb vermutet. Die Pandemie
hat die Akzeptanz deutlich erhoht, da sich hinter den digita-
len Besuchen fiir Kunden und Interessenten doch einige Vor-
teile verbergen, beispielsweise die Zeitersparnis durch kiirze-
re virtuelle Besuche oder besser vorbereitete AufSendienstler.

Digitale Kompetenzen erkennen

Wer jedoch die Produktivitdt steigern will, muss seine Ver-
triebsmannschaft dabei unterstiitzen, die erforderlichen di-
gitalen Kompetenzen zu kennen, zu verstehen und anschlie-
Bend in der Praxis anwenden zu wollen und zu kénnen. Der
hybride Ansatz fiihrt zu einer Zasur und ist keine Frage mehr
von ,,man miisste vielleicht mal und eigentlich machen wir
das ja schon in groflen Teilen!“ Remote Selling stellt vielmehr
deutlich andere Anforderungen an die Verkiufer, bezie-
hungsweise an die Intensitat, mit der Verkaufstechniken ge-
nutzt werden miissen. Die erfolgreiche Umsetzung verlangt
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auflerdem klare Ansagen des Managements, welche Kunden-
segmente in welchen Phasen des Verkaufsprozesses wie be-
treut werden. Vor allen Dingen neue kommunikative Fahig-
keiten und der professionelle Umgang mit der digitalen Tech-
nik sind kiinftig bei Verkdufern gefragt. Nur so werden die
Anspriiche und Erwartungen der Kunden erfiillt.

Wichtige Tipps fiir erfolgreiches Remote Selling sind zum
Beispiel:
® Vorbereitung mit Agenda (als Zusatz zur virtuellen Ein-

ladung) und rechtzeitiges Einwédhlen
® Licheln und Blick in die Kamera
m Storytelling, um die Botschaften moglichst spannend (in

kurzen Sequenzen) zu kommunizieren
= So viel Interaktion wie méglich mit den Teilnehmern

(Fragetechnik)
= Wiederholen des Gesagten und Gehéorten und Mitschrei-

ben (aktives Zuhoren)
® Verstandnis zeigen, wenn technisch etwas nicht klappt.
Damit handelt es sich — wie unschwer zu erkennen ist - um
bekannte Verkaufstechniken, die aber zukiinftig noch inten-
siver und konsequenter eingesetzt werden miissen.

Die Praxis lehrt: Nirgendwo ist die positive Illusion, also
der unerschiitterliche Glaube an sich selbst und das daraus
resultierende Beharrungsvermdgen, so grofd wie im Vertrieb.
Neue Wege einzuschlagen, fillt dementsprechend schwer
und sollte deshalb eng begleitet und trainiert werden. u
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