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POST-CORONA - DAS ENDE DES AUSSENDIENSTES?

lar, die aktuelle Pandemie verandert, wie Unternehmen mit Kunden agieren. Das

ist eine Herausforderung. Aber genau darin liegt auch eine Chance. Wer seine

B2B-Vertriebsstrategie jetzt neu entwickelt, verbessert als First Mover seine
Marktposition in der Zukunft.

Was dandert sich im Sales-Bereich?

Die Entwicklung zeigt ganz klar in Richtung Digitalisierung. COVID-19 beschleunigt
diesen Trend. Konkret hei3t das: Kaufer und Verkdufer missen digital werden. Was als
temporare Krisenldsung begann, ist jetzt neue Normalitat. Und bleibt auch in Zukunft
Alltag.

Dlglt.ale vertrlebSStrategle -das sagt Most B2B seller interactions have moved
McKinsey to remote or digital ...

Current way of interacting with suppliers’ sales reps
during different stages'®

Die jlingste McKinsey-Studie belegt die neue % of respondents
Realitat. Sowohl B2B-Kaufer als auch Verkaufer

geben an, den digitalen Sales-Prozess A . s 20 19
vorzuziehen. Zu Beginn lag der Vorteil vor allem
im Schutz der eigenen Gesundheit. Doch auch
andere Benefits konnten in der Zwischenzeit Remote
22 22 %

Uberzeugen.
Digital 35
self-serve

Identifying Evaluating Ordering Reordering
new suppliers new suppliers

Quelle: McKinsey
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... and that’s exactly

So geben nur etwa 20% der B2B-Kaufer an, dass sie gerne zum
what customers want.

personlichen Kontakt zurtickkehren wiirden. Das gilt sogar fir
Branchen mit klassisch dominanten AuBBendienstmodellen. Zum
Beispiel fur die Pharma- oder die Chemie-Industrie.

Zu dieser Erkenntnis kommen gerade jetzt auch immer mehr
B2B-Vertriebsleiter. Sie erkennen, dass die Vorteile des
digitalen Wandels die Nachteile ausstechen.

1~70-80%

of B2B decision makers prefer
remote human interactions or

Aber was bedeutet das fur den Vertrieb im B2B? Reicht die

digital self-service?® aktuelle Strategie aus, oder bedarf es neuer Methoden und
Tools?

Why?

+ Ease of scheduling

'za:izgs on travel expenses Vertrieb im Umbruch - der AuBendienst verliert an Boden

+ Safety

Durch die Pandemie wurden AuBBendienstler iber Nacht zu
Innendienst-Mitarbeitern. Auch, wenn sie das gerne andern
wirden.

Quelle: McKinsey

Doch die Studie belegt: Es wird keine Rickkehr zur alten Normalitat geben. Zu stark
beschleunigt COVID-19 die Digitalisierung. In der digitalen Vertriebswelt sitzen Kunden
und Entscheidungstrager bei Besprechungen nicht mehr im selben Raum. Vielleicht nicht
einmal mehr im gleichen Land.

Klassische Vetriebsansatze wie Meetings vor Ort laufen ins Leere. Hochstens bei einem
ersten personlichen Kennenlernen sind sie gewlinscht.

Vor Corona war der AuBendienst der Garant fir den Erfolg des Unternehmens. Dem ist
heute nicht mehr so. Das Post-Corona-Konzept erfordert einen neuen Typen von
Vertriebsinnendienst, der diese Rolle Gbernimmt und nur noch selten im Auf3endienst
agiert.

Dieser neue Typ ist das Resultat des veranderten Sales-Prozesses. Das hat viele Vorteile:

® Die Kosten pro Besuch sinken dramatisch.
® Die Reichweite steigt stark.
® Die Vertriebseffektivitat gewinnt.
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Das kennzeichnet die neue B2B-Vertriebsstrategie
Flywheel statt Sales Funnel
Kundenservice und -erlebnis sind Trumpf. Das gilt immer mehr. Diese Faktoren bilden

den Schlissel zum Wachstum und machen den Wechsel vom traditionellen Marketing-
Funnel zum Flywheel notwendig. Das

Funnel-to-Flywheel Flywheel stellt den Kunden ins Zentrum aller
Then = Funnel Now = Flywheel Akt|V|taten N|Cht er muss SiCh aktiV dUrCh
Customers as an afterthought Customers at the center

einen Trichter begeben - alles dreht sich um
ihn, wahrend er in der Mitte der Aktivitaten

w .('o 1 M
v o verharrt. Daraus resultiert, dass nicht nur
71

Marketing und Sales, wie im alten Funnel
Model, ineinandergreifen missen, sondern

Customers das ganze Unternehmen mit allen
Abteilungen in das Flywheel-Konzept
Quelle: content-marketing.com integriert sind.

Vertrieb goes Marketing

Bereits seit geraumer Zeit beginnt die Customer Journey im B2B-Bereich im Internet. Die
Corona-Krise hat diesen Trend nur noch verstérkt. Somit ist einer der aktuellen Tipps fir
Vertriebsleiter und deren Teams, dass sie sich verstarkt mit dem Marketing verzahnen.
Dies gilt umso mehr bei einem Umstieg vom Funnel zum Flywheel. Dort nehmen
Marketing, Service und Sales eine gleichberechtigte Rolle ein.

Vertriebler sollten ihren Social Media Account updaten

Nach der Krise ist nicht vor der Krise. Denn alles hat sich gewandelt. Somit missen auch
neue Wege im Vertrieb beschritten werden. Vertriebsmitarbeiter, die bis dato Social-
Media-Muffel oder gar -Verweigerer waren, werden es schwer haben, weiter erfolgreich
zu sein. Denn Social-Media-Aktivitdten sind langst nicht mehr nur Aufgaben fiir die PR-
und Marketing-Abteilung!

80% der Customer Journey ist schon erledigt, wenn die Kunden den Vertrieb anrufen.
Daflr missen sie ihn nur online finden. Somit sollten Tools wie beispielsweise der
Linkedin Sales Navigator & Co. zur Grundausstattung im B2B-Vertrieb gehdren, mit dem
damit einhergehenden Social Selling Enablement nattrlich.



https://content-marketing.com/warum-das-flywheel-der-neue-funnel-ist/
https://business.linkedin.com/de-de/sales-solutions/cx/19/02/die-vertriebslosung-von-linkedin?src=go-pa&trk=sem_lss_gaw&veh=LSS_EMEA_T1_DACH_Search_Google-Brand_DR-PRS_Contextual_SalesNavigator-Alpha_All_German_Core_437187391800__linkedin%2520sales%2520navigator_e_c__&mcid=6625793832262914079&cname=LSS_EMEA_T1_DACH_Search_Google-Brand_DR-PRS_Contextual_SalesNavigator-Alpha_All_German_Core&camid=10119167686&asid=101536554957&targetid=kwd-310899651265&crid=437187391800&placement=&dev=c&ends=1&gclid=Cj0KCQiA-rj9BRCAARIsANB_4AACpcMqsmPhuK5yd5WqqTAy936-LF8aMo6xwBsOcqLMyJCG1qdHkOoaAnc7EALw_wcB&gclsrc=aw.ds
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Automatisierung. Jetzt.

Vertriebsmitarbeiter bedugen die Automatisierung oft skeptisch. Man will sich eben nicht
in die Karten schauen lassen. Gerade jetzt ist aber die Zeit, in diesem Bereich
Veranderungen anzustof3en. Denn in einer Krise werden Verdanderungen am ehesten
akzeptiert.

Die Welt der Tools und Prozesse wird einfacher

Veranderung fangt immer im Kopf an. Aber: Sie bendtigt auch im Nachgang neue
Prozesse und Tools. In diesem Zusammenhang neigen Unternehmen dazu, eine ganze
Bandbreite an neuen Technologien und damit einhergehenden Sales Tools einzufiihren.

Statt den Best-of-Suite Ansatz wird gerade in Deutschland der Best-of-Breed Ansatz
gewahlt. Hier besteht das erhohte Risiko, eine ganze Reihe an einzelnen Tools
einzufihren, die nicht unbedingt gut miteinander integriert werden kénnen, obwohl sie
fir sich genommen die besten am Markt sind.

Das fihrt zu einem unnotig umfangreichen Technologiepaket, Datensilos, hohen
Anschaffungs- und Folgekosten. Und es erschwert die Teamarbeit. Das fiihrt letztendlich
dazu, dass die Akzeptanz der neuen Tools und Prozesse stark sinkt.

Stattdessen sollte der Best-of-Suite Ansatz verfolgt werden. Eine Tool-Suite, die optimal
ineinandergreift. So kann das Unternehmen schnell auf externe Veranderungen
reagieren und sich anpassen.

Mein Fazit: So sieht die Vertriebsstrategie der Zukunft aus

Wachstum wéhrend Corona? Schwer, aber méglich. Wenn man die B2B-Vetriebsstrategie
neu denkt. Und zwar komplett.Die Digitalisierung macht Kundeninteraktionen bequemer
und transparenter. Aber auch effizienter fir das Unternehmen.

Aber: Der Aufbau der neuen Strategie muss schnell gehen. Nicht in Monaten, sondern in
Wochen. Wer das meistert, kann der Kurve einen Schritt voraus sein - und sich auf dem
Markt als First Mover neu positionieren.

Wer die neue Normalitat hingegen nicht akzeptiert, verliert nicht nur den Anschluss,
sondern riskiert alles.


http://www.softselect.de/business-software-glossar/best-of-breed
http://digital-brainzoom.de
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Weiterfiihrende Literatur:

= Brandpoint: ,The Marketing Flywheel: Has This Approach to Customer Relationships
Replaced the Marketing Funnel?”

"

- Content-marketing.com:"Warum das Flywheel der neue Funnel fir Marketing und Sales ist.

- FourWeekMBA: ,What Is A Sales Funnel And Is It Still Relevant?”

- Harvard Business Review: ,Replacing the Sales Funnel with the Sales Flywheel.”

= LANGEUNDPFLANZ: ,Der Sales Funnel hat einen Nachfolger: das Flywheel.”

= McKinsey & Company, ,These eight charts show how COVID-19 has changed B2B sales
forever”

= Mount Arbor: ,How a Sales Flywheel can Grow Your Business Predictably with Inbound Sales.”

= PITTSBURG Internet Consulting: ,Marketing Funnel or Flywheel?”

= The Startup: ,The Amazing Flywheel Effect.” - AWS Example

Hinweis:

.B2B-Vertriebsstrategie post Corona - das Ende des AuBendienstes?” - Author: Thino Ullmann. Nachdruck, auch
auszugsweise, nur mit schriftlicher Einwilligung des Autors. Die enthaltenen Informationen wurden sorgfaltig
recherchiert. Fiir eventuelle Anderungen oder Irrtiimer kann der Autor keine Gewéhr und Haftung tibernehmen.

Fur eine bessere Lesbarkeit wird im Text auf die Unterscheidung in eine méannliche und eine weibliche Form verzichtet.
Selbstverstandlich sind hier Frauen und Manner gleichermal3en angesprochen.
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