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Vertriebskommunikation 4.0

Digital, ganzheitlich und effizient: Mit Vertriebs-Apps besser beraten

Wenn es um Digitalisierung im
Unternehmen geht, ist das Schlag-
wort ,Industrie 4.0" in aller Munde.
Nur, wer hat schon mal etwas von
Vertriebskommunikation 4.0"
gehort, geschweige denn sich
hieriiber Gedanken gemacht?

,Stellen Sie sich vor, Ihrem Vertriebsteam stehen
alle Vertriebsmedien in einer einzigen Plattform
digital zur Verfiigung - also Prasentationen, Bil-
der, PDFs, Verkaufsvideos, Animationen oder
Texte. Gleichzeitig kénnen Thre Mitarbeiter auf
CRM- und ERP-Daten zugreifen oder sofort in
eine andere Sprache wechseln. Mit Hilfe eines
Kalkulators werden Kaufszenarien direkt mit
dem Kunden durchgerechnet. Die Ergebnisse
erhilt er oder lhr Innendienst unmittelbar per
E-Mail“, erldutert Gregor Pchalek, was er unter
WVertriehskommunikation 4.0" versteht.
Der Chef der Marketingagentur M3-Communi-
cation schildert, warum diese modernen Digi-
tal Sales-Losungen gegeniiber Notebook- oder
linearen Powerpoint-Prisentationen punkten
und sich aus seiner Sicht langfristig im Markt
durchsetzen werden:

mmm Alle Medien sind mit wenigen Klicks
Jjederzeit verfiigbar - online wie offline.

B Im Beratungs-, Messe- oder Verkaufs-
gespriich kann der Verkaufer auf den
Bedarf seines Gegeniibers schnell und
direkt reagieren.

B Fingebundene CRM- oder ERP-Daten
liefern wichtige Impulse fiir das
Verkaufsgesprich.

I Tablets sind hierfiir die optimale
Hardware. Die eigentliche Performance
liefert dann allerdings die sogenannte
Multi-Channel-App-Technologie.

B Neue Medien werden nur einmal auf
dem , App-Server* ausgetauscht und
verteilen sich automatisch auf die
Gerite aller Vertriebsmitarbeiter.
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Abschliisse steigen

Aktuelle Untersuchungen belegen: Dank ,Ver-
trieb 4.0" schnellen Verkaufszahlen nach oben.
Die Unternehmensberatung Roland Berger hat-
te im Umfeld der TK-Branche im vergangenen
Jahr iiber sechs Monate diese neue Form des
digitalisierten Vertriebes untersucht. Die Ergeb-
nisse: Pro Kontakt erhohte sich die Abschluss-
quote um flinf bis zehn Prozent. Der Zeitbedarf
fiir eine qualifizierte Kundenberatung sank um
zehn Minuten. Die Anzahl der Abschliisse pro
Mitarbeiter stieg um 41, der Gesamtwert der
Abschliisse um 69 Prozent.
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Digitale Technologien werden im B2B-Vertrieb zu massiven Veranderungen fiihren

Laut der A.T. Kearney-Studie ,, The Future of B2B
Sales* aus dem Jahr 2016 werden digitale Tech-
nologien im B2B-Vertrieb zu massiven Verande-
rungen fiihren. Gleichzeitig bieten sie groBe
Chancen, sich vom Wetthewerb abzusetzen und
mehr Kunden zu deutlich geringeren Kosten zu
akquirieren. Pchalek gibt hierzu zwei Beispiele:
Michelin setzt international eine 16-sprachige
B2B-Sales-App ein. Im Verkaufsgesprach mit ei-
nem Spediteur ermoglicht sie, individuelle Da-
ten zum Abrieb der LKW-Reifen in eine Berech-
nungsumgebung einzustellen. Ein Algorithmus
ermittelt daraus, ob sich eine Runderneuerung
oder eher Neureifen lohnen und visualisiert das
Einsparungspotential.

In einer Sales-App von Vodafone, die iiber
800 Vertriebsmitarbeiter in B2B einsectzen,
wurden alle verkaufsrelevanten Themen als
kleine Informationseinheiten aufbereitet. Je
nach Gespréchsfithrung kénnen nach weni-
gen Klicks Videos, Prisentationen, digitale
Broschiiren oder Vertragsblitter geffnet wer-
den, um das Gesprich kundengerecht und ab-
schlussorientiert zu fiihren. Interessante Do-
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kumente werden dem Kunden direkt aus der
App gemailt, Das spart Zeit und schafft eine
hohe thematische Dichte.

Komplexitat vereinfachen

Die Erfahrungsbilanz von Pchalek deckt sich
mit einer zentralen Erkenntnis der A.T. Kear-
ney-Studie: Eine wichtige Herausforderung
besteht darin, Angebote und Kundeninterakti-
onen einfach zu gestalten und damit Vertriebs-
kommunikation (teilweise) neu zu denken.
Denn hdufig wirkt sich die als uniiberschaubar
empfundene Komplexitit als Motivations- und
damit letztlich als Wachstumsbremse aus.

Zie] gruppen

emotional beriihren

«Ein Weg, Komplexitit zu vereinfachen, be-
steht darin, Menschen wieder dort abzuholen,
wo sie evolutionsgeschichtlich herkommen:
Wir sind urspriinglich davon geprigt, unsere
Kultur in Form von Geschichten zu tberlie-
fern. Neben allen technischen Vorteilen befor-
dern Digital Sales-Lésungen im Wesentlichen
modernes Storytelling. Damit erméglichen sie
Unternehmen, ihre individuellen Erfolgsge-
schichten zu erzahlen - um Zielgruppen emo-
tional zu bertihren und nachhaltig zu begeis-
tern®, ist Kommunikationsspezialist Gregor
Pchalek tiberzeugt. m WRF
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. Forderprogramm ,go-digital”

Das neue bundesweite Forderprogramm ,go-digital” des Bundesministeriums fiir
Wirtschaft und Energie unterstiitzt kleine und mittlere Unternehmen (KMU) sowie
Handwerksbetriebe dabei, die eigene Digitalisierung auf drei Feldern voranzutreiben:
IT-Sicherheit, Digitale MarkterschlieBung und Digitalisierte Geschiftsprozesse.

Praxiswirksam bietet das Programm Beratungsleistungen, um mit den technologi-
schen und gesellschaftlichen Entwicklungen im Bereich Online-Handel, Digitalisie-
rung des Geschiftsalltags und dem steigenden Sicherheitsbedarf bei der digitalen
Vernetzung Schritt zu halten.

Um KMU und Handwerk in biirokratischen Erfordernissen zu entlasten, iibernehmen
autorisierte Beratungsunternehmen die Antragstellung fiir die Forderung. Sie sind
nicht nur fiir die Antragstellung und die Beratungsleistung selbst zustindig, son-
dern auch fiir die Abrechnung und die Verwendungsnachweispriifung. Alle fiir das
Forderprogramm ,go-digital* autorisierten Beratungsunternehmen werden zukiinftig
auf der go-digital-Seite veroffentlicht - gegenwartig lauft der Autorisierungsprozess
der Beratungsunternehmen.

Weitere Informationen unter www.bmwi.de oder unter www.ihk-fulda.de,
Dokumentnummer 3785646.
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