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EinfUhrung

»Dann mach doch einen Online-Shop!« Ist eine vollstdndig automatisierte Bestellmdglich-
keit die Losung aller Herausforderungen im gesamten Vertriebsumfeld? Wenn es so einfach
wire, hitten selbst grofie B2C-Online-Shops viele Bestrebungen im Hinblick auf komplett
digitalisierte Prozesse ohne Zutun von Verkaufspersonal im B2B nicht wieder eingestellt.

Die Frage, die sich die beiden Autoren bereits vor diesem Buchprojekt gestellt haben, wer-
den Sie vermutlich spatestens jetzt aufgreifen: »\Was genau ist mit digitalem Verkaufen ge-
meint?« Das Thema ist so vielfdltig und komplex, dass es sich nur schwer auf den Punkt
bringen ldsst. Ein Hauptziel dieses Buches ist es daher, mehr Klarheit und Ubersichtlich-
keit in das Thema zu bringen, das vielfach auch unter »Digitalisierung im Vertrieb« zusam-
mengefasst wird.

Es ist interessant zu beobachten, dass viele Sales-Experten einen Schwerpunkt herauspi-
cken, wenn sie in einem Fachartikel oder auf einer Konferenz zu dem Thema »Digitales Ver-
kaufen« Stellung beziehen sollen. Einige fokussieren sich dann auf Social Selling, wahrend
andere Hybrid Selling oder Remote Selling beziehungsweise Virtuelles Verkaufen in den Vor-
dergrund stellen. Sind das alles nur Buzzwords oder gar Modeerscheinungen? Was verbirgt
sich in der Praxis dahinter, und wie sehen die Gesamtzusammenhinge aus? Mit welchen
Szenarien sollten Sie sich beschaftigen, und was kénnen Sie eher vernachldssigen? Dieses
Buch wird Ihnen konkrete Informationen und Tipps fiir diese und weitere Fragen aus die-
sem Umfeld liefen.

Uber dieses Buch

»Digitales Verkaufen fiir Dummies« ist ein Vertriebs- und kein Marketingbuch. Auch wenn
Sie beim Lesen feststellen werden, wie sehr diese Bereiche immer mehr zusammenwachsen,
liegt der Schwerpunkt eindeutig auf den Sales-Prozessen.

Die Herangehensweise der Autoren ist ganzheitlich und umsetzungsorientiert. Wihrend
andere Publikationen die Digitalisierung im Vertrieb mehr von der wissenschaftlichen Sei-
te beleuchten, steht in diesem Buch die Transformation in die Praxis eindeutig im Vorder-
grund. So sind Sie es von »fiir Dummies«-Biichern gewohnt. Falls Sie Erstleser der »fiir
Dummies«-Reihe sind: Dieses Buch ist nicht nur fiir Einsteiger gedacht. Dennoch soll es
selbstverstindlich auch Menschen, die sich bisher noch wenig bis gar nicht mit dem Thema
beschaftigt haben, einen leichten Start bieten.

All denen, die glauben, bisher keine Berithrungspunkte mit digitalem Verkaufen gehabt zu
haben, sei gesagt, dass das eher unwahrscheinlich ist. Vielleicht haben Sie viele Mehrwerte,
die moderne IT-Systeme auch im Sales-Umfeld liefern, eher als selbstversténdlich wahrge-
nommen. Oder schreiben Sie noch Angebote mit der Schreibmaschine auf Papier und ver-
senden diese anschliefiend per Post an Ihre Kunden?
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Die Digitalisierung im Vertrieb ist bisher eher schleichend vorangegangen. E-Mail-Programme
und CRM-Systeme werden schon seit Jahrzehnten im Umgang mit Kunden genutzt und sind
nicht mehr aus dem Business wegzudenken. Womit viele Menschen derzeit allerdings iiber-
fordert sind, ist die Geschwindigkeit der technologischen Weiterentwicklung. Der Fortschritt
ist nicht aufzuhalten. Es geht vielmehr darum, wie die Menschheit damit umgeht und an wel-
chen Stellen man méglicherweise bremsen muss, damit keine Uberforderung beispielsweise
durch Reiziiberflutung entsteht.

Die Autoren des Buches legen grofien Wert darauf, dass mit dem Lesen dieses Buches kein
weiterer Druck entsteht. Da auf moglichst alle Aspekte des digitalen Verkaufens eingegan-
gen wird, konnte der Eindruck entstehen, dass man das alles optimal im Unternehmen um-
setzen muss. Selbst grofie Hauser wéren damit iiberfordert. Das stellen die beiden Autoren
tagtdglich bei ihren Beratungen und Coachings auch bei renommierten und gut aufgestell-
ten Unternehmen fest. Es geht vielmehr darum, aus der Vielfalt der Moglichkeiten die genau
passenden fiir den eigenen Betrieb auszuwihlen. Das ist keine leichte Herausforderung, bei
der dieses Buch allerdings eine gute Hilfestellung liefern wird.

Die beiden Autoren Matthias Schifer und Oliver Biichel méchten mit diesem Buch drei zent-
rale Botschaften aussenden, die in engem Zusammenhang mit digitalem Vertrieb stehen:

¢/ Basis aller digitalen Bestrebungen im Vertrieb ist ein einfach zu bedienendes und re-
gelmiflig gepflegtes CRM-System.

v/ Digitales Verkaufen unterliegt einem stindigen Wandel, der sich kiinftig weiter be-
schleunigen wird. Es zdhlt also Verdnderungsbereitschatft.

v/ Digitalisierung im Vertrieb ist sehr vielfiltig, sodass es darauf ankommt, die richtigen
Schwerpunkte fiir das eigene Unternehmen zu setzen.

Wer nun glaubt, dass mit diesen Eckpfeilern bereits alles gesagt ist und man das Buch nun
zur Seite legen kann, irrt gewaltig. Es kommt vor allem auf die konkrete Ausgestaltung die-
ser Leitplanken an. Hierfiir gibt das Buch praxisorientierte und erprobte Hilfestellungen.

Die wichtigste Message ist aber: Es sind immer wir Menschen, die hinter jeglichen digitalen
Szenarien stehen und diese veranlassen, ob durch die Bedienung einer Software oder das
Formulieren eines Prompts fiir ein KI-Tool. Somit ist jeder dafiir verantwortlich, was am
Ende beim Kunden ankommt und ob das positivim Sinne eines Kaufs beurteilt wird.

Menschen kaufen von Menschen.

Bei der digitalen Ausgestaltung der Vertriebsprozesse kommt es also umso mehr darauf an,
emotionale Aspekte nicht zu vernachldssigen.

Konventionen in diesem Buch

Bei diesem Buch handelt es sich um ein Sachbuch, das nicht unbedingt in der vorgesehenen
Reihenfolge gelesen werden muss. Es ist jedoch ratsam, zumindest kapitelweise vorzuge-
hen. Einige Aspekte werden bewusst wiederholt, um deren Bedeutung hervorzuheben. Das
erfolgt aber stets aus einer etwas anderen Perspektive.
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Was das Gendern anbelangt, haben sich die Autoren darauf verstédndigt, dass aus Griinden
der besseren Lesbarkeit das generische Maskulinum verwendet wird. Weibliche und andere
Geschlechteridentitdten werden dabei ausdriicklich mitgemeint.

Es wurde dariiber hinaus versucht, Fachbegriffe und insbesondere Fremdwdérter grundsétz-
lich zu vermeiden. Auch dies hat das Ziel, den Lesefluss positiv zu beeinflussen. Selbstver-
stdndlich sind aber durch die Digitalisierung neue Themen aufgekommen mit Bezeichnun-
gen, die moglicherweise nicht so geldufig sind. Die vielen Definitionen dienen dazu, dass
auch die Menschen abgeholt werden, die nicht tagtdglich mit digitalem Verkaufen zu tun
haben.

Was Sie nicht lesen mussen

Durch den ganzheitlichen Ansatz dieses Buches werden Sie vermutlich immer mal auf Ab-
schnitte oder ganze Kapitel stofien, die Sie weniger interessieren. Es ist vollig in Ordnung,
wenn Sie diesen Text dann iiberspringen.

Sie werden dariiber hinaus feststellen, dass in diesem Buch viele Tipps und Ratschlége ver-
mittelt werden, die auch auf das rein analoge Verkaufen zutreffen. Durch die voranschrei-
tende Digitalisierung wird ndmlich Vertrieb nicht komplett neu erfunden. Wenn Sie sich
diesbeziiglich bereits gut auskennen, da Sie selbst jahrelang im Sales-Umfeld titig sind, kon-
nen Sie bei diesen Ausfiihrungen ebenfalls weiterblattern.

Torichte Annahmen uber die Leser

Wer liest eigentlich dieses Buch? Diese Frage wird vor jedem Buchprojekt ausfiihrlich dis-
kutiert. Bei »Digitales Verkaufen fiir Dummies« war das nicht anders.

Da das Thema sehr vielfiltig ist, diirfte die Leserschaft ebenfalls breit gestreut sein. Uber-
einstimmend wird wohl ein hohes Interesse an Sales sein. Aufierdem wird von einer Offen-
heit ausgegangen fiir Ratschldge, wie man mithilfe von digitaler Unterstiitzung zeitgemaf3
verkauft.

Im Buch wird darauf eingegangen, dass Business-to-Consumer (B2C) und Business-to-
Business (B2B) immer mehr zusammenwachsen. Dennoch diirfte der GrofSteil der Leserin-
nen und Leser sich in dem B2B-Umfeld bewegen, zumal dort die Moglichkeiten der Digita-
lisierung noch lidngst nicht ausgeschopft sind.

Weas die Branchen und Unternehmensgrofien anbelangt, macht das Buch keinerlei Ein-
schriankungen. Dies impliziert, dass es individuell sehr grofie Unterschiede geben kann,
vom Freiberufler bis zum Konzern, von der IT- bis zur Facility-Management-Branche.
Hinzu kommen Varianzen, die das Geschéftsmodell betreffen. Es ist somit nicht Ziel des
Buches, detaillierte Blaupausen fiir die Umsetzung von digitalem Verkaufen fiir bestimm-
te Konstellationen zu liefern. Die Unterschiede sind einfach zu grof8. Es geht priméir um
die Vermittlung eines hohen Grundverstindnisses sowie eines aktuellen Wissensstan-
des zur Digitalisierung im Vertrieb, auf deren Basis ganz spezifisch die Ausgestaltung
erfolgen kann.
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Was die Hierarchie- und Funktionsebenen anbelangt, diirften Sie als Kdufer des Buches ver-
mutlich zu einer der folgenden Gruppen gehéren:

v/ Geschiftsfiihrung und Vorstand

v/ Bereichsleitung Vertrieb und Marketing

v/ Abteilungsleitung Vertrieb und Marketing

¢/ Mitarbeiter im Vertrieb und Marketing (alle nur denkbaren Rollen)
¢/ Solo-Selbststindige und Griinder

v/ Auszubildende und Studenten, die sich fiir das Thema interessieren

Falls Sie nicht zu einer der genannten Lesergruppen gehoren, sollten Sie sich dennoch an-
gesprochen fithlen. Dadurch, dass viele Themen des Buches seit einiger Zeit gehypt und von
diversen Software-Anbietern forciert werden, gibt es immer mehr Menschen auch aus an-
deren Unternehmensbereichen, die sich dafiir interessieren, zumal es immer mehr Schnitt-
stellen gibt und viele Unternehmen sehr interdisziplinér aufgebaut sind.

Wie dieses Buch aufgebaut ist

Dieses »fiir Dummies«-Buch ist in fiinf Teile gegliedert, die aus mehreren Kapiteln beste-
hen. Deren Nummerierung erfolgt fortlaufend, sodass Sie sich auf insgesamt 20 Kapitel
freuen konnen.

Teil I: Auf die Veranderungen im Sales reagieren

Im ersten Teil geht es um die Basis, um digitales Verkaufen zu verstehen. Die massiven Ver-
anderungen im Einkaufsverhalten der meisten Kunden erfordern eine neue Aufstellung im
Vertrieb. Hinzu kommt das starke Zusammenwachsen zwischen Marketing und Sales. Nur
wer das gesamte Thema aus strategischer Sicht begreift, wird bei der Umsetzung erfolg-
reich sein.

Teil ll: Kundenbeziehungen funktionieren auch virtuell

Der Ubergang von analogem zu digitalem Verkaufen erfordert einige Verinderungen in den
Ablédufen, auch was die eingesetzten Technologien anbelangt. Darauf wird sehr praxisnah
im zweiten Teil eingegangen. Unter anderem geht es darum, wie die menschlichen Sin-
ne auch beim virtuellen Kundenkontakt angesprochen werden. Auflerdem gibt es konkre-
te Tipps, welche Hardware kiinftig im Fokus stehen sollte und wie man diese effektiv nutzt.

Teil lli: Wie die digitale Kommunikation im Verkauf gelingt

Im dritten Teil des Buches geht es ans Eingemachte, was die Kommunikation beim digitalen
Verkaufen anbelangt. Das ist die Basis fiir gute Kundenbeziehungen. Hier erfahren Sie auch,
wie man virtuelle Verkaufsgespréache optimal umsetzt.
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Teil IV: Digitale Sales-Konzepte erfolgreich umsetzen

Die Digitalisierung ermdglicht neue Vorgehensweisen und erleichtert die Vernetzung mit
Kunden und Partnern. Dies erfordert fiir die tdgliche Vertriebspraxis neue Konzepte, die im
vierten Teil vorgestellt werden. Dazu gehort insbesondere Customer Relationship Manage-
ment, das sich bereits seit Jahren bewahrt hat und die Basis fiir digitales Verkaufen darstellt.
Selbstverstandlich kommt auch das Thema Kiinstliche Intelligenz (KI) nicht zu kurz, das in
den letzten Jahren einen enormen Aufschwung genommen hat. In den Kapiteln dieses Teils
geht es aufSerdem um den gesamten Vertriebsprozess, der aufgrund der verdnderten Rah-
menbedingungen neu unter die Lupe genommen wird.

Teil V: Der Top-Ten-Teil

In jedem »fiir Dummies«-Buch finden Sie einen Top-Ten-Teil, der das Gesamtwerk ab-
schliefit. Hier werden wichtige Erkenntnisse und Tipps fiir Sie tibersichtlich zusammenge-
fasst.

Symbole, die in diesem Buch verwendet werden

Der gesamte Text wird aufgelockert durch Abschnitte, die vor allem das Ziel haben, Sie bei
der Umsetzung zu unterstiitzen oder die Ihnen ergénzende Informationen liefern. Diesen
Erlduterungen stehen verschiedene Symbole voran, deren Bedeutung im Folgenden erklart
wird.

Dieses Zeichen steht fiir Tipps. Hier gibt es konkrete Umsetzungshinweise.

Bei diesem Symbol ist Vorsicht geboten.

Hier folgt eine Erlduterung oder Erinnerung.

Das Buch enthilt selbstverstdndlich auch Beispiele, an denen Sie sich orientie-
ren konnen.

Bei diesem Zeichen erhalten Sie Definitionen bzw. technische Hintergrundin-
formationen.

Wie es weitergeht

Sie sollten nach dieser Einfithrung kurz innehalten und fiir sich festlegen, welche Schwer-
punkte Sie beim digitalen Verkaufen besonders interessieren. Im Inhaltsverzeichnis finden
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Sie bestimmt einige Themen, auf die Sie sofort springen mochten. Das konnen Sie ger-
ne tun, weil Sie beim Lesen dieser Abschnitte vermutlich die grofiten Mehrwerte fiir sich
herausziehen.

Dennoch ist es ratsam, sich auch den Hintergriinden des digitalen Verkaufens zu widmen,
die tiberwiegend in den ersten beiden Teilen dieses Buches vermittelt werden. Nur wer die
Gesamtzusammenhénge versteht, wird die Fortschritte modernen Vertriebs fiir sich nut-
zen konnen.

Sie kénnen das Buch auch erst einmal komplett zur Seite legen und ganz konkret auspro-
bieren, wie die digitale Kontaktaufnahme iiber Business-Social-Media heutzutage erfolgt.

Rufen Sie die LinkedIn-Profile der beiden Autoren Oliver Biichel (https://www.linkedin
.com/in/oliver-biichel) und Matthias Schifer auf (https://www.linkedin.com/in/
matthias-schaefer-vertriebsberatung-coaching2506/) und senden Sie ihnen eine
Kontaktanfrage. Warten Sie danach einfach ab, was passiert. Erfolgt irgendeine Reaktion?
Wird der Vernetzungswunsch akzeptiert? Falls ja, wie lange dauert die Reaktionszeit? So-
mit kénnen Sie sich bereits direkt in der Praxis tiben, ohne ein grofies Risiko einzugehen, et-
was falsch zu machen., denn Oliver Biichel und Matthias Schéfer sind in der Regel keine po-
tenziellen Kunden von Ihnen. Oder vielleicht doch? Falls Sie aber iiberhaupt noch nicht mit
den Vorgehensweisen des Social Selling vertraut sind und womdéglich noch kein LinkedIn-
Profil haben, kénnen Sie sich vorher im Kapitel 13 schlaumachen.

Wenn Sie die kleine Ubung absolviert haben, sollten Sie aber unbedingt das Buch wieder in
die Hand nehmen. Falls Sie nicht sicher sind, wo Sie starten sollen: Beginnen Sie einfach von
vorne. Der erste Teil startet schon gleich im Anschluss. Mit dieser Vorgehensweise kénnen
Sie nichts falsch machen.

Viel Freude beim Lesen!



