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Digitalisierung
baut den
Verkauf um

Eine Karriere im Vertrieb fordert heute durch die

Verlagerung zu Videoanrufen mehr Fachexpertise

denn je, sagen Experten. Die unsichere Wirtschaft
verlangt auflerdem neue Skills fiir den Beruf.

Melanie Raidll

Weniger Dienstreisen, mehr E-Mails und Anrufe: Viele Menschen im Vertrieb dnderten ihren Zugang zu Kunden in den letzten Jahren, und gefragt ist auch mehr Fachwissen.

&rg Mayr flog einst tausende Kilometer

im Jahr nach London, Frankfurt und Zi-

rich, um seine Finanzprodukte an Kun-
den zu bringen. Auch fiir ein kurzes Gesprach
reiste er in entfernte Stidte. Heute verbringt
er die meiste Zeit in seinem Biiro in Wien,
telefoniert, zoomt, schreibt E-Mails. ,Die
Treffen sind jetzt fast alle Videomeetings ge-
worden®, sagt der Griinder von Alpha Strate-
gies, einer Finanz-Sales-Firma. Mayr verkauft
Fonds von Investmenthdusern und Asset-
Managern an Ver waltungen, Versi-
cherungen und Berater. Seit 25 Jahren arbei-
tet er bereits in dem Bereich, war es gewohnt
zu reisen, denn vor allem im personlichen
Austausch konnte er sie zum Kauf animieren.
Nun ist alles etwas komplizierter: Nicht mehr
nur der extrovertierte Verkaufer ist gefragt, in
Videogesprichen zihlt vor al-

gangenheit, vor allem vor Covid, hitten Ver-
triebsmitarbeiter das klassische Geschaft
noch typisch im personlichen Treffen abge-
schlossen. ,Meist kam es nach langem Bezie-
hungsaufbau zum persénlichen Gesprach und
dann zum Deal", erklart Mayer. ,,Der Verkau-
fer, der den Kunden persénlich besucht, ist
jetzt weniger ein Thema als vor Corona. Heu-
te nutzt der Vertrieb eher Verkaufsplatt-
formen sowie digitale Ausschreibungen und
halt Pitches online. Verhandelt wird iiber
E-Mail oder Videocall, auch Produkte werden

bei Onli ings d riert.
Mehr tun als nur abwickeln

Das Produkt riickt vor der Sympathie in
den Fokus, somit auch die fachliche Experti-
se. ,Es braucht einen anderen Typ von Ver-

kdufer*, analysiert Mayer. Ver-

lem die fachliche Expertise im triebler, die in einem struktu-
Produktsegment. 2 rierten Einkaufsprozess fiir ihr
Vor allem mit der Pandemie ,,DET Verkaner’ Produkt argumentieren, auf

setzte eine starke Verinderung der Kunden Einwinde eingehen, Fragestel-

in der Branche ein. Lockdowns

lungen beantworten, seien

und  Lieferschwierigkeiten personlich heute gefragt — nicht mehr nur
stoppten Geschafte, Dienst- bESl.lCht iSt Charismatiker, die Empathie
i ]

reisen waren unmdglich. Auf

zeigen. Fachliche Beratung

einen Schlag fand der Vertrieb  weniger Thema  zahltmehrdenn e, dafiir bleibt

rein digital statt. Schnell merk-

mehr Zeit fiir E-Mails bei detail~

“%

ten Unternehmen aber dieVor-  als VOT COTONA.“  reichen Fragen von Kunden.

teile: Die Verkauferinnen konn-
ten viel mehr Gespréache abwi-
ckeln, wenn sie vor dem Bild-
schirm ihre Produkte erklirten und der An-
fahrtsweg wegfiel. Die Kosten fiir den Vertrieb
Kaum noch persdnliche Treffen

Eine Studie von Wissenschaftern der Ruht-
Universitat Bochum mit 602 B2B-Unterneh-
men aus dem deutschsprachigen Raum zeigt:
2021 wurden 44 Prozent weniger Vor-Ort-
Besuche bei Kunden durchgefiihrt als 2019.

Die Rolle von Aufiendienstmit-

Martin Mayer, Iventa. 1 oitern sieht Hannah Bachin-

ger, Prokuristin bei der Bera-
tungsgesellschaft Menschen im Vertrieb,
durch die Rezession und Teuerungen nun viel
mehr als persénliche Berater. ,Sie sind jetzt
mehr Vertrauensperson und Ansprechpart-
ner, sagt Bachinger. ,Denn Kunden miissen
stirker abwiegen, wie hoch ihre Investition
sein darf Vertriebspersonen miissten ihre
Kunden gut verstehen, Geduld iiben und be-
ratend zur Seite stehen. ,Es gilt, nicht nur der
Verkdufer zu sein, der schnell einen Auftrag
iben will.

Die Anzahl der Onlineverkauf: dchehin-  schreit
gegen stieg um rund 137 Prozent.
A llte wurden umgeschult fiir das

richtige Verhalten bei Onlinegeschaftsgespra-
chen: Eine Verkiuferin sollte zwar hartnéckig
bleiben, aber auch 1 was ein Kunde
sich wiinscht. Vor allem hdtten sich Online-
geschifte im Vertrieb zwischen Firmen, etwa
beim Handel hochpreisiger Maschinen eder
Software, durchgesetzt, sagt Martin Mayer,
Geschiftsfiihrer der Personalberatung Iventa.
»Im B2B-Bereich hat sich der Vertrieb massiv
ins Digitale verlagert®, sagt Mayer. In der Ver-

Mit der schnellen Digitalisierung wurden
auch neue Vertriebsformen entwickelt. Als
zukunftstrichtig gilt im Sales das Social
Selling, der Vertrieb tiber soziale Medien. Ziel-
gruppen kénne man so leichter finden. Die-
sen sollte man vor allem zuhdren und sie
reagieren lassen, empfiehlt Finanzvertriebler
Jorg Mayr. Denn im Vertrieb herrsche auch
viel Druck — die Zahlen miissten stimmen.
»Der Umschlag bei uns in der Branche ist ein
extrem grofler, sagt Mayr. Zwar verdiene man
gut, sei aber oft auch schnell wieder raus.
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